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Erfolg des Ungewohnlichen

Um sich einen Wettbewerbsvorteil zu
sichern, kann es sich auch fiir Apothe-
ken lohnen, neue, ungewohnte Wege
zu beschreiten.

vor der Frage: ,,Haben wir wesentliche Wettbewerbs-

vorteile gegeniiber der Konkurrenz?* Denn Wettbe-
werbsvorteile sind die Voraussetzung, um den Wert eines
Unternehmens nachhaltig zu steigern: Sie erhdhen den Er-
trag, minimieren die vielféltigen Risiken und geben die
Moglichkeit, auch in schwierigen Situationen erfolgreich zu
sein. Das Problem der Gesundheitsbranche ist allerdings das
vieler Branchen: Es gibt eine Fiille &hnlicher Unternehmen,
die dhnlich ausgebildete Mitarbeiter beschiftigen und &hnli-
che Leistungen in dhnlicher Qualitit zu einem &hnlichen
Preis anbieten — und es werden immer mehr.

S- potheken stehen wie die meisten Unternehmen heute

120,-

|S M A RT. Kontopaket

Die clevere Losung fur Sie und lhre Apotheke.

Das B-SMART. Kontopaket bietet hnen ein umfang-
reiches Bundel an Produkt- und Serviceleistungen fur
Ihr Geschafts- und Privatleben. Unser Angebot umfasst
ein gunstiges Kontopaket mit hochwertigen Leistun-
gen zum kleinen Preis - optimal fiir lhre geschaftli-
chen und privaten Geldangelegenheiten.

Fragen Sie bei lhrem Kundenberater nach!
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Regelbruch als strategisches Konzept

Ein mogliches Rezept fiir den strategischen Erfolg einer
Apotheke besteht darin, sich aus dem ,,Einheitsbrei* abzu-
heben, gewohnte Verhaltensmuster und Vorgehensweisen
der Branche bewusst zu durchbrechen. Ziel einer jeden
Strategie ist es, sich auf der produktbezogenen, produktbe-
gleitenden und der emotionalen Ebene von den Mitbewer-
bern zu differenzieren und dem Kunden méglichst nachhal-
tige Vorteile zu bieten: Regelbruch als strategische Methode
zeigte damit vielen Unternehmen in stagnierenden und ge-
séttigten Markten einen Ausweg aus ihrer Austauschbar-
keitsfalle. Oft sind es gerade inhabergefiihrte Unternehmen
—und nicht die groen Konzerne —, die echte Regelbriiche
zustande bringen. Gefahrlich hingegen ist bei Familienun-
ternehmen mit langer Tradition und groem Gesellschafter-
kreis die strategische Starre, die Innovationen verhindert.
Bei Apotheken, bei denen die Seriositit einen extrem ho-
hen Wert in der Kundenbeziehung darstellt, muss dieser
Bruch allerdings wohldurchdacht und genau geplant wer-
den, um ebendiesen Wert nicht zu gefdhrden.

Eine Frage der Kreativitat

Es gibt verschiedene Kategorien von Regelbriichen, die zu
neuen Geschiftsmodellen fithren (siehe Kasten): Prinzipi-
ell fithren drei Wege zu einem radikalen Regelbruch: Un-
ternehmen konnen etwas Neues kreieren, ihr bestehendes
Geschiftsmodell reduzieren oder etwas hinzufiigen. Hier
ist Phantasie und Kreativitat gefragt: Moglichkeiten gibt es
genug — man muss nur wollen und manchmal auch das
,,Undenkbare* denken und zulassen. |

Kategorien von Regelbriichen

M Regelbriiche erster Ordnung sind sehr selten. Sie
bedeuten eine absolute Neuheit am Markt. Oft
steht ein Patent hinter solchen groBen Wiirfen.

B Regelbriche zweiter Ordnung werden durch
die Adaption erfolgreicher Konzepte aus an-
deren Branchen in die eigene Branche erreicht.

B Zu Regelbriichen dritter Ordnung wird ein Unter-
nehmen durch die Branchenentwicklung ge-
zwungen. Als Folge ist es notwendig, seine firme-
ninternen Uberzeugungen zu hinterfragen und
dem veranderten Marktstandard anzupassen.






