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V E R E N I G I N G

A fortiori
Mijn tweede cijfervoorbeeld (cfr. kader 3) gaat over gene-
rische bedrijven die met verpakkingen op de markt komen
die groter zijn dan het oorspronkelijke. Zo brengt EG niet
alleen een generisch equivalent van Cipramil® van dezelf-
de verpakking met dezelfde winstmarge op de markt,
maar ook een nieuwe verpakking met dubbel zo veel
tabletten. De winstmarge blijft echter dezelfde. Blijkbaar
een katalysator voor andere generische bedrijven met nog
grotere verpakkingen. Ook hier zou APB onze belangen
moeten verdedigen bij de politieke verantwoordelijken op
economische zaken of volksgezondheid. Zo schieten de
generische bedrijven immers hun oorspronkelijke doelstel-
ling voorbij om enkel goedkope kopieën te maken.’ 

De beuk erin
‘De ‘unfair deal’ acties om apothekers te responsabilise-
ren zijn een schitterend instrument. De concrete uitwer-
king gebeurde op KAVA. Het eerste initiatief rond Toviaz®

leverde al snel 300 mails op 24u tijd en daaruit bleek dat
de problematiek wél leeft onder de apothekers. Ik hoop
dat deze acties door andere beroepsverenigingen worden
overgenomen en we dus op nationaal vlak kunnen opere-
ren. Omdat we vinden dat APB ons op dat vlak te weinig
verdedigt, moeten we het als beroepsvereniging dus zelf
doen. Uiteraard zit je daar met het argument van de fir-
ma’s dat de maximale winstmarge nu eenmaal bij wet is
vastgesteld. Maar zo bespeel je wel de gevoelige snaar
van hun imago en trouwens, als we niets ondernemen,
gaat er zeker nooit iets veranderen.
Momenteel broeden we op een actie rond de grote dozen
nicotinepleisters. Daar is de situatie nog schrijnender met
een winstmarge van amper 13%. Zeker bij OTC producten
rekenen de firma’s op de actieve medewerking van de
apotheker om potentiële klanten te screenen, ze te infor-
meren over de verschillende producten en hen daarin te
begeleiden. Om onze adviserende rol naar behoren te
kunnen vervullen, hebben we verschillende lessen en
ICO’s gevolgd. In return krijg je dan enkel een beperkte
winstmarge...
Ik raad alle collega’s aan om telkens als ze een product
ontdekken met een te lage winstmarge, dat onmiddellijk
te melden op www.kava.be/unfairdeal. Met deze gestan-
daardiseerde campagne kunnen we snel en efficiënt actie
ondernemen. Ik reken op alle collega’s om zoveel mogelijk
wantoestanden onder de aandacht te brengen.

Nico Carpriau

Halfweg 2008 werd na een discussie op een CJA-verga-

dering de vraag gesteld of we niet eens iets konden

doen rond ‘overnames van apotheken’. We hoorden van ver-

schillende mensen dat het overnemen van een interessante

apotheek steeds moeilijker werd, en dit omwille van verschil-

lende oorzaken. Enerzijds is er de grote concurrentie van ver-

schillende groeperingen; anderzijds bleek uit onze analyse

dat bij heel wat overlatende apothekers de opvatting leeft

dat jonge zelfstandige collega’s hun apotheek niet gaan kun-

nen betalen, of dat de afhandeling bij hen veel moeizamer

verloopt. Vanuit eigen ervaringen van cja’ers zijn we ook op

zoek gegaan naar wat het de ‘jonge overnemer’ qua kennis

ontbreekt: niet enkel boekhoudkundige competentie, maar

ook het leren kennen van verschillende partners die de zoek-

tocht naar een eigen apotheek succesvol kunnen ondersteu-

nen.

Op basis van deze kennis zijn we in gang geschoten: er werd
een brief opgesteld voor jongeren die wensen een apotheek
over te gaan nemen (waarin werd gewezen op hun sterke
punten, en die als boodschap vooral had ‘yes, you can!’) en
er werd een brief opgesteld voor de iets oudere collega’s

CJA - Cyclus overname

Terugblik

PP AP BW
Cipramil 20 mg 28co 27,99 18,96 7,35

Citalopram EG 20 mg 28 co 20,77 12,15 7,37

Citalopram EG 20 mg 56 co 30,13 20,98 7,34

Citalopram Sandoz 20 mg 100 co 39,52 29,04 8,1
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(waarin vooral de door hen genoten vrijheid werd aange-
haald – deze moest aanzetten om bij het overlaten van hun
apotheek niet direct voor de groeperingen te kiezen, maar
de jongeren op zijn minst een kans te geven).

Brieven schrijven was niet de enige bedoeling van de
werkgroep: we zorgden voor een concrete opleiding die
aan mensen die eraan denken om een apotheek over te
nemen een beetje extra houvast en kennis biedt. Vertrek-
kende vanuit de vele vragen die zo’n overname meebren-
gen konden we een cyclus van vier lesavonden uitwerken:
drie ‘klassieke’ lessen en één afsluitende reeks  workshops
waarin verschillende partners konden verduidelijken waar
ze jonge overnemers kunnen bijstaan. Om de interactivi-
teit hoog te kunnen houden, verkozen we om het aantal
deelnemers te beperken, en al snel konden we het bordje
‘volzet’ uithangen. Dankzij de partners op de laatste
avond en KAVA konden we het deelnamegeld ook volledig
terugbetalen aan de KAVA-leden die de vier avonden alle-
maal gevolgd hadden.

De eerste twee lessen werden gegeven door dr. Martine
Cools; zij is onder meer hoofddocent aan de Lessius Hoge-
school en de Rotterdam School of Management. De eer-
ste avond was een inleiding tot het lezen van de balans.
Wat is het schema van de balans? Wat vinden we terug op
de resultatenrekening? Actief en Passief werden duidelijk
toegelicht, net zoals verschillende soorten bedrijfsresulta-
ten. Een concreet voorbeeld, dat de hele les als rode draad
dienst deed, zorgde ervoor dat we zagen waar de resulta-
ten van verschillende bedrijfsactiviteiten in de balans en
resultatenrekening opduiken.
In de tweede les werd verder geborduurd op de kennis uit
de eerste les: naast een verdere verkenning van balans en
analyse van de resultatenrekening werden een aantal
economische basisbegrippen verduidelijkt. Toegevoegde
waarde, rendabiliteit, liquiditeit en solvabiliteit kwamen
door een duidelijk voorbeeld aan bod, net zoals netto
bedrijfskapitaal, de acid test en het begrip voorraadrota-
tie. Tevens werd de schuldgraad van een voorbeeldonder-
neming berekend. Beide lessen vielen erg in de smaak bij
de deelnemers.
In de derde les nam professor em. Emiel Geeraert het
woord in zijn eigen boeiende stijl. Het was zijn taak om
ons iets bij te brengen over leningen. Na een onderscheid
gemaakt te hebben tussen acyclische en cyclische finan-
cieringsbehoeften werden de begrippen interest en com-
pound interest onder de loep genomen. Dit leidde tot een
berekening van de reële kredietkost, en daarna waren we
ook in staat om een aantal langlopende leningen te
‘onderzoeken’. Afronden deed professor Geeraert met
enkele inzichten in de reële kostprijs van kaskrediet. Net

zoals bij de lessen van Martine Cools ook hier een heel gro-
te waardering van de aanwezigen!
De laatste avond was een avond waarbij we konden deel-
nemen aan zes workshops met verschillende partners die
kunnen helpen bij een overname. Accountancy KAVA,
Bank van Breda, Voorzorgskas voor Apothekers, Apro-
phar en Febelco konden aan elk groepje gedurende 15
minuten duidelijk maken wat zij voor jonge apothekers die
een apotheek wensen over te nemen kunnen betekenen.
Jeroen Peeters en Brigitte Dekeyzer legden aan iedereen
dan weer uit hoe zij een paar jaar geleden tot een succes-
volle overname gekomen waren. Ze gaven vanuit eigen
ervaring een klein draaiboek of stappenplan met stappen
die zeker genomen dienen te worden bij een overname
(knap gedaan, Jeroen en Brigitte!).

Conclusies
Was er nood aan deze cyclus? Absoluut: nu uit recente cij-
fers nog maar eens blijkt dat het aandeel zelfstandige
apotheken in de markt erg onder druk komt te staan,
wordt het dringend tijd dat er uit de pijp wordt gekomen.
Dat de cyclus direct ‘volzet’ was, doet vermoeden dat een
doelgerichte extra opleiding voor overnemende apothe-
kers zeker een plaats heeft. En uit de evaluatie van de deel-
nemers lijkt dat we toch geslaagd zijn om hen een flink
stuk daarin tegemoet te komen. KAVA zal zich daarom
ook de volgende jaren op verschillende manieren in dit
onderwerp vastbijten, net zoals wij dat met deze werk-
groep binnen CJA het voorbije najaar gedaan hebben.

Deze cyclus was voor mij ook het afsluitende hoofdstuk
van mijn voorzitterschap van CJA. Ik heb dit steeds met
veel plezier gedaan, en zou daarom graag iedereen binnen
CJA en KAVA bedanken voor al wat er de voorbije jaren
samen gerealiseerd is en -meer nog- zeggen: ‘keep up the
good work!’.

Apr. Peter Matthyssen,
ex-CJA-voorzitter.
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