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V orwort zur ersten Aufiage. 

Schriftunkundige behaupten, es stiinde im Sirach del' 
Spruch: "Mein Kind, hiite Dich VOl' dem vielen Bucher­
schreiben, denn des Geschmieres ist heute kein Ende". 
Wiewohl ich nun dies en Rat im Buch del' Bucher ver­
geblich gesucht habe, so biifst er doch dadurch in seiner 
Weisheit nichts ein, dafs er nicht von jenem weisen Juden 
stammt. Wenn ich nun trotz diesel' Einsicht die Feder 
ansetze, so mufs ich mich zuniichst dadurch entschuldigen, 
dafs das beabsichtigte Werk zu diinnleibig ausfallen wird, 
um auf den Titel eines Buches Anspruch machen zu 
konnen. Sodann abel' hoffe ich wirklich meinen Kollegen, 

besitzenden sowohl, wie Besitz suchenden, durch manches 
in dem nachstehenden enthaltene einen Dienst zu erweisen. 

Ein cynisclles Sprichwort meint, ein Pferdekauf sei noch 
schwieriger als heiraten, sodafs also ein Pferdekauf fur 
das schwierigste und gewagteste aller Geschiifte zu halten 
wiire. Dem ist abel' offenbar nicht so, vielmehr geht ein 
Handel um eine Apotheke hinsichtlich del' Schwierigkeit 
del' Beurteilung des Kaufobjektes doch noch weit uber 

den Pferdekauf. Dies sagen mIT die eigenen Erfahrungen 
als Kiiufer wie als Verkiiufer, sowie die hiiufigen Mifserfolge, 
namentlich junger Fachgenossen, denen ein wohlerfahrener 
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Freund nichtzur Seite stand,ja selbst ehemaliger Apotheken­
besitzer, die sich beim Neuankauf so griindlich getauscht 
haben, dafs sie zeitlebens an ihrem Fehlgriff zu tragen 
hatten. Man glaubt kaum, wieviel Kapital durch uniiber­

Iegte Apothekenkaufe verI oren geht. Gewifs kommt ein 
eigentlicherBankerott verhal tnismafsig selten bei Apothekern 
vor. Allein desto Ofter finden Verkaufe mit Kapitalverlust 
statt und Verkaufe, bei welchen aufser dem verI oren 
gehenden Kapital der Betroffene auch noch seine verfiig­
baren Gelder in der Weise verliert, dafs er sie als Hypothek 
auf seinem ehemaligen Besitz zuriicklassen mufs. Derartige 
Ungliicksfalle gelangen nicht in die Offentlichkeit und 
werden dahervergleichsweise nUl" wenigenPersonen bekannt. 

Naturgemafs findet sich ja der Kaufer eines Geschaftes 
in bei weitem ungiinstigerer Lage als der Verkaufer. Denn 
wahrend der letztere sich auf vollig bekanntem Operations­
felde befindet, hat der erstere meist keine Kenntnis der 
einschlagigen besonderen Verhaltnisse und ist obenein ge­
wohnlich der weniger erfahrene, jiingere Geschaftsmann. 
Deshalb sind die zu gebenden Ratschlage zunachst fiir 
die Kaufer berechnet. Allein auch die Verkaufer werden, 
abgesehen davon, dafs sie nach erfolgtem Verkauf oftmals 
wieder als Kaufer auftreten, immerhin mancherlei sie 
interessierendes finden, weil auch ein Verkauf mit Gefahren 
verkniipft ist, wenn auch mit geringeren als der Kauf. 

Was ich im folgenden mitteilen werde, ist grofsten­
teils zu einer Zeit geschrieben, in welcher ich Kaufer war; 
herausgegeben aber erst, als ich Besitzer wieder geworden 

war. Da ich nun, will's Gott erst nach langer Zeit, doch 
einmal wieder Verkaufer sein mufs, so. patte fiir mich 
niehts naher gelegen, als meine Interessen als Besitzer und 
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derelnstiger Verkaufer im folgenden mit zu wahren. Dafs 
ich das nicht thue, vielmehr die ehemals von mir als 
Kaufer geschriebenen Satze von zuweilen hart klingendem 
Inhalte stehen lasse, mag als ein Zeichen gelten, wie ehrlich 
ich es meine. lch befolge hier wie immer meinen Grund­
satz, mit der Wahrheit niemand zu verschonen, aber dabei 
auch auf mich seIber keine Riicksicht zu nehmen. Dies 

glaube ich der Kritik gegeniiber hervorheben zu miissen, 
welche gerade mit mir kaum glimpflich verfahren diirfte. 
1m iibrigen handelt es sich bei mir keineswegs um ein 
buchhandlerisches Unternehmen, sondern um den aufrichtigen 
Wunsch, dem Stand zu niitzen. 

Vorwort znr zweiten Anflage. 

Ich wundere mich seIber, dafs, wenn ich heut das 
Biichlein zum erstenmal zu schreiben hatte, die Vorrede 
genau so ausfallen miifste, wie vor 14 Jahren. Die 
Menschen sind eben seitdem dieselbEm geblieben und ich 
seIber im Charakter wohl auch. Die Verhaltnisse haben 
sich nicht bedeutend geandert, aber doch so, dafs statt 
einer blofsen neuen eine vermehrte und verbesserte 
Auflage notig geworden ist. 

E. Mylius. 
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Der ltIarkt fUr ApotbekeDkiiufe . 

• Je nach der allgemeinen Geschaftslage werden bald 
mehr Verkaufer, bald mehr Kaufer gesucht. So' war es in 
dem Anfange der siebziger Jahre ftir Verkaufer schwer, 
einen zahlungsfahigen Kaufer zu :linden, weil alles Kapital 
eine Neigung hatte, der Industrie zuzufliefsen. Die Anlage­
werte unter den Wertpapieren, die Hypotheken und die 
yom allgemeinen Aufschwunge wenig gewinnenden Apo­
theken waren wenig gefragt. Dies anderte sich allgemach 
nach dem Krach von 1874 und 1875 mit dem Niedergange 
der Industrie und des Geschafts iiberhaupt. Es wurden 
an der Borse die Industriepapiere mehr vernachlassigt, das 
Kapital verdiente wenig und wurde billiger, indem der 
Zinsfufs sank, Anlagewerte jeder Art wurden gesucht und 
stiegen immer mehr im Preise, es wurde schwer, Kapital 
auf Hypotheken unterzubringen, und das fruher schwierig 
zu erhaltende Geld wurde fliissiger. Davon mufste die 
notwendige Folge sein, dafs die Apotheken als wahre 
Anlageobjekte - sie sind ja bei uns samtlich mit Hy­
potheken iiberladen - im Preise stiegen und dafs die 
geforderten Anzahlungen immer grofser wurden. Diese 
Lage ist jetzt noch trotz mehrmaligen Schwankens des 
Zinsfufses in hervorragender Weise ausgesprochen. Die 
Apotheke ist keine eigentliche Erwerbsquelle mehr fiir die 
Besitzer, sondern sie ist im wesentlichen ein Objekt, um 
Kapitalien mit einiger Sicherheit und zu verhaltnismiifsig 

1Ilylius. 2. Autl. 1 
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hohem Zinsfufs anzulegen. Die Apotheke teilt damit 
das Schicksal der Landgiiter und der Hausgrundstiicke. 
Wie diese, gewahrt ihre Verwaltung dem Besitzer wenn es 
gliickt, einen kleinen Ertrag. Derselbe reicht jedoch zu­
meist nicht aus, urn gleichzeitig den Lebensunterhalt zu 
decken und das Kapital zu amortisieren, vielmehr mufs 
derjenige, welcher auf einem del' genannten Wertobjekte 
sitzt, Kapitalist sein, wenn er nicht dem Ruin zutreiben 
solI. W ohl kommt es auch heute noch hier und da vor, 
dafs Apotheker durch den Betrieb del' Apotheke selbst 
etwas zuriicklegen, das Kapital zu amortisieren vermogen; 
allein dieser Fall betrifft nul' die yom Gliick begiinstigten 
Besitzer, welche giinstige Kaufe gemacht haben, oder 
Inhaber von Neukonzessionen und solche, welche in den 
Besitz aufsergewohnlich heruntergekommener Geschafte 
gekommen sind, die sie heben konnten, odeI' Apotheken, 
die durch Vermehrung del' Einwohnerzahl wuchsen. Fiir 
viele del' heutc kaufenden Apotheker ist dagegen del' Er­
folg ein sehr zweifelhafter, oft negativeI'. Sie kaufen cnt­
wedel' mit geborgtem Kapital, welches ihre Verwandte 
dargeliehen haben, odeI' mit eigenem, nicht zu verzinsen­
dem Gelde. 1m ersteren FaIle sind sie bald nicht mehr im 
Stan de, die Zinszahlungen zu leisten, zu welchen sie sich 
verpflichtet haben. Wiirden sie nun die Hypothekenglau­
biger nicht befriedigen, dann wiirde del' offene Krach un­
ausbleiblich sein. Daher werden die armen Darleiher -
meist die Verwandten des A pothekers, welche ihre Kapi­
talien zusammengelegt haben, urn dem Bruder, Vetter, 
Schwiegersohn odeI' Sohn zur Existenz Zll verhelfen -
als die let7.ten, keine Zinsen mehr erhalten. Ihre darge­
liehenen Kapitalien verlieren also ihren W crt. Zwar 
wiirde derselbe sogleich wieder steigen, wenn sie auf ge­
richtlichem Wege auf Zinszahlung odeI' Verkauf drangten. 
Dann kann vielleicht del' ungl iickliche Besitzer noch 
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elmge Kapitalien auftreiben, die er hinter die letzten 
Hypotheken schreiben BUst, um mit diesem Kapital die 
Zinsen zu decken und eine Galgenfrist zu erlangen, nach­
her aber um so sicherer in den Konkurs zu treiben; 
oder er kann dies nicht, dann ware der Fall sofort da. 
Diesen konnen aber die Verwandten unmoglich zulassen, 
deshalb verzichten sie lieber auf die Zinsen und ver­
lieren damit ihr Kapital auf so lange, bisauf die eine 
oder die andere Art ein Verkauf stattfindet, bei dem im 
gliicklichen FaIle der friihere Preis und damit ihr Kapital 
wieder herauskommt. Wenn andererseits der Besitzer 
seIber die geleistete Anzahlung besessen hatte, so ist er 
der Verlierende. Zuerst verliert er seine Zinsen, und 
wenn er erst anfangt, weitere Hypotheken aufzunehmen, 
dann fangt auch fiir ihn der Kapitalverlust an. Sieht er 
nun, dars es auf der Apotheke, die er besitzt, nicht ohne 
VerIust weiter geht, dann verkauft er und verIiert damit 
um so sicherer. Benn wenn er auch selbst ohne direkten 
Verlust am Kaufpreise wegkommt, so verliert er doch die 
Kosten des Verkaufs. Das sind jene Apotheker, die von 
einem Geschiift nach dem anderen ziehen, immer kleinere 
kaufen, bis zuletzt das kleinste Apothekengeschaft ver­
kauft ist. Dann kommen kleine Drogengeschafte und 
endlich die Besitzlosigkeit. Das sind jene Geschafte, welche 
immer aus einer Hand in die andere gehen, immer wieder 
Kaufer finden und sie immer wieder nicht ernahren konnen. 
Das ist iiberhaupt die Art, wie der Apotheker verkracht: 
ohne Sang und Klang, ohne Einmischung des Handels­
gerichts, ohne Konkurseroffnung und obne bedeutende 
Verluste fUr die Bucbglau biger. 

Wenn der Hausbesitzer, der Gutsbesitzer, der Apo­
theker verkracbt, dann verIieren sie ihr oder andrer Leute 
Anlagekapital, da das Betriebskapital weitaus geringer 
ist; verkracht ein anderer Gescbaftsmann, dann geht es 

1'" 
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uber das bei weitem grOfsere Betriebskapital und die 
grofse Zahl del' Gliiubiger. Deshalb ist del' Liirm im 
letzteren FaIle ein hundertfach grofserer. Weil dem abel' 
so ist, weil die finanzielle Grundlage del' Apotheke eine 
ganz andere ist, als die jedes eigentlichen kaufmiinnischen 
Unternehmens, deshalb hat es keinen Sinn, den Apotheker 
den Kaufleuten schlechthin zuzuziihlen. Del' eine legt 
das Kapital in festem Besitz an, del' andere hiilt das 
Kapital beweglich und im Betrieb, del' eine lebt wesent· 
lich von den Renten des Besitzes, del' andere wesentlich 
von del' Arbeit mit beweglichem Kapital. So wenig del' 
Gutsbesitzer unter denselben Gesichtspunkten betrachtet 
werden kann, wie del' Fabrikant, ebenso wenig naturge­
miifs kann del' Apotheker als Kaufmann betrachtet werden. 
So wenigstens ist es in Deutschland, Italien, Rufsland 
und Osterreich, wo keine Gewerbefreiheit herrscht. In 
Liindern mit voller Gewerbefreiheit: Frankreich, Amerika, 
England dagegen ist del' A potheker thatsiichlich ein 
Kaufmann. 'Velches von beiden Verhiiltnissen das bessere 
sein mag, haben wir nicht zu untersuchen. Beide finden 
in den fUr die Apotheken hier und dort zu zahlenden 
Preisen ihl'en Ausdruck und in del' hier wie dort ganz 
verschiedenen A bhiingigkeit vom Geldmarkt. 

Die vorstehenden VOl' 14 Jahren geschriebenen Zeilen 
gel ten auch heute noch und werden auch aHem Anscheine 
nach Geltung behalten, solange nicht durch Gewerbefl'eiheit 
die Apotheken den ubrigen kaufmiinnischen Geschiiften 
gleichgestellt werden, wovor uns Gott bewahren moge. 



Das Kanfgesnch. 

Raben wir im vorhergehenden Kapitel gesehen, dars 
heute in Folge del' allgemeinen Lage des Geldmarktes und 
Geschaftes iiberhaupt del' Markt den Verkaufern giinstiger 
als den Kaufern ist, so fragt es sich nun, wie haben 
beide Teile zu verfahren, urn zum Kaufgeschaft iiber­
haupt zu gel an gen. Fiir V erkaufer, welche aus eigenem 
Antriebe verkaufen, ist es sehr leicht, Kaufer in grosser 
Anzahl zu finden. Eine passende Annonce in einem phar­
mazeutischen Blatte wiirde diesel ben anlocken wie Zucker 
die Fliegen. J a man kann sagen, dafs auf dies em Wege 
das Angebot schneller zu bewerkstelligen ware, als dUTch 
Agenten. Del' Grund fUr letzteres liegt darin, dafs Ver­
kaufe aus eigenem Antrieb trotz del' Unzahl von Verkaufs­
angeboten jetzt sehl' selten sind; wenn sie abel' stattfinden, 
von vornherein mehr Vertrauen bei den Kaufern erwecken 
als die Angebote del' Agenten. Zu einem solchen Mifs­
trauen sind abel' die Kaufer, wie wil' spateI' sehen werden, 
nUT zu berechtigt. Wenn ein Besitzer verkaufen will, 
so wird er also seinen Zweck leicht erreichen, indem er 
sich bel'eit halt, den auf seine Annonce sich meldenden 
Kaufern auf ihre Anfl'agen klal'en Bescheid zu geben. 
Da nun die Annonce des Vel'kaufers fast immel' anonym 
sein wird, so erfolgt auch von Seiten des Kaufers zuerst 
eine ganz aUgemein gehaltene Anfrage. Auf diese wieder 
in aUgemeinen Ausdriicken zu antworten, wiirde Zeiher-



6 Das Kaufgesuch. 

lust und unnotige Arbeit verursachen. Deshalb sollte 
del' Verkarifer aIle Angaben, nach welchen del' Kaufer 
doch in einem zweiten Briefe fragen wiirde, in einer An­
zahl hektographierter Exemplare bereit haben, 'um sie ohne 
weitere Umstande versenden zu konnen. Diese Angaben 
konnen bereits so gefafst sein, dafs del' Kaufer einen zweiten 
Brief gar nicht mehr zu schreiben braucht, sondern sofort 
personlich zur Besichtigung kommen kann. Welcher Art 
diese Angaben sein sollten, geht aus den fUr den Kaufer 
empfohlenen Fragen hervor. 

Del' Kaufer wird wohlthun, ebenfalls zunachst zu ver­
suchen, ob er nicht ohne Agenten zu seinem Zwecke ge­
langen kann. Dazu bieten sich mancherlei Wege. Zunachst 
frage er bei allen befreundeten Kollegen an, ob ihnen nicht 
verkaufliche Objekte bekannt seien. In Stli.dten, in welchen 
mehr als eine Apotheke vorhanden ist, wird die Verkaufs­
absicht des einen oder anderen immer in kurzer Zeit be­
kannt, sodafs man auf diese Weise leicht in die Lage 
kommt, Nachweise zu erhalten. 

Ebenso sind nicht selten die Reisenden von Drogen­
und Cartonnagegeschaften in del' Lage, verkaufliche Objekte 
nachzuweisen. Immerhin abel' sind die auf solche Art 
zu erlangenden Nachrichten meist auf solche Apotheken 
beziiglich, welche schon langere Zeit ausgeboten und 
aus irgend einem Grunde schwer verkauflich sind. Man 
lasse daher Hand in Hand mit diesen Nachforschungen 
Annoncen in del' Pharmazeutischen Zeitung gehen (die 
Annoncen in Wurstblattern jugendlichen Alters sind 
weggeworfen), welche das Gesuch mit Angabe del' zu 
ermoglichenden Anzahlung, sowie Grofse des gesuchten 
Geschaftes, ortliche Bedingurigen u. dgl. enthalten. Wenn 
solche Annoncen nicht gleich Erfolg haben, so sind eben 
Besitzer, welche aus freien Stiicken verkaufen wollen, auch 
gerade nicht vorhanden, sondern nul' solche, welche durch 
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Agenten dazu iiberredet wOl'den sind und sich nun in der 
Hand der letzteren befinden. 

Unter heutigen allgemach fflr Kaufer ungesund ge­
wordenen Verhaltnissen freilich wird man, wenn man 
kaufen will, kaum umhin konnen, sich der Agenten 
dennoch zu bedienen. Nicht als ob deren Beihilfe 
zum Kauf der Sache nach wirklich notwendig ware. 
Ganz und garnicht. Dieselben unterhandeln nicht flir 
den Kaufer oder Verkaufer, sie mach en vielmehr an beide 
Teile nur Mitteilungen, fiIr welche sie sich bei statt­
findendem Verkaufe bezahlen lassen. Allein sie haben 
jetzt einen andern Zweck, namlich den, Apotheken iiber­
haupt verkauflich zu machen. In der That ist die Lage 
so, dafs selten ein Besitzer aus freien Stiicken auf den 
Gedanken kommt, zu verkaufen. Wenige Apotheken 
werden ausgeboten, weil der Besitzer hierzu gezwungen 
ist. Solche zwingende Griinde sind: Tod, Bankerott, voll­
standige Verfeindung mit Arzten und Publikum, sehr hohes 
Alter, unheilbare Krankheit. Manche verkaufen, urn 
anclerwarts ein grofseres oder sonstwie giinstigeres 
Geschaft wieder zu erwerben, sehr wenige, weil sie glauben, 
nunmehr als Rentiers leben zu konnen. Die meisten zum 
Yerkauf stehenden Apotheken werden nur in dem Fall 
wirklich verkauft, wenn der Verkaufer einen hoheren 
Preis erhalt als er selbst gezahlt hat. Die Besitzer sind 
zu ihrem Entsch~ufs meist nur dadurch gelangt, dafs 
Agenten sie jahraus jahrein mit Antragen bestiirmt haben, 
doch durch sie verkaufen zu lassen, indem die jetzigen 
hohen Apothekenpreise als flir den Verkauf so aufser­
ordentlich gi"mstig geschildert werden. Bei denjenigen 
nun, welche endlich wirklich auf die ihnen gemachten 
Vorschlage eingehen, pflegt dann obenein irgend etwas 
faul zu sein, weshalb sie sich nicht getrauen, den Verkauf 
seIber zu bewirken. Daher ist bei den durch Agenten ange-
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botenen Geschaften doppelte Vorsicht not wen dig, und man 
thut wohl, von vornherein ein ungiinstiges Vorurtheil mitzu­
bring en, wenn nicht augenscheinlich ist, dafs der Besitzer 
die Fahigkeit nicht hat, das Geschaft selbst abzuwickeln, 
oder einer del' angefUhrten zwingenden Griinde vorliegt. 

Wie wenige Apotheken ernsthaft zum Verkauf ange­
boten werden, wird man sehr bald erfahren, wenn man 
auf die zahlreichen Verkaufsanzeigen in del' Pharmazeu­
tischen Zeitung eingeht. Mit wenig Ausnahmen wird 
man Antwort von einer Agentur erhalten, mit Sicherheit 
dann, wenn es heifst: "Agenten verbeten." 

W el' nun durch Agenten sich Apotheken nachweisen 
lassen will, weil es andere Angebote nicht giebt, der 
erhalt durch sie einen Verpflichtungsschein zul' Unter­
schrift, in welchem el' sich verpflichten mufs, 1/4 oder 
Of tel' 1/2% del' Kaufsumme als Gebiihl' beim Abschlufs 
des Kaufvel'trages zu zahlen, wenn das gekaufte Ge­
schaft dem Kaufer zuel'st durch den Agenten 
nachgewiesen worden ist. Frilher enthielt del' Schein 
gewohnIich den Satz, dafs fUr Unterhandlung beim 
Kauf die Gebiihr zu zahlen sei. Jetzt aber unterhandeln 
die Agenten garnicht mehr, sondern weisen nur den 
Gegenstand des Verkaufs nacho Da sie es sind, weI che 
einerseits von den Verkaufern bezahlt werden, damit sie 
die Angaben des Verkaufers mundrecht machen, anderer­
seits von jedem Kauf eine sehr bedeutende Summe, meist 
grOfser als die Gerichtskosten, fUr sich in Anspruch nehmen, 
und indem sie endlich durch immerwahrendes Drangen 
zum Verkauf mit Gewinn wesentlich mit zur Steigerung 
der Apothekenpreise mitgewirkt haben, kann man sich 
nicht wundern, dars ihnen von den Kaufern die bittersten 
Gefiihle geweiht werden. 

Wenn nun die Agenten j etzt nicht mehr den Verpflich­
tungsschein fUr Unterhandlung beim Kaufe ausstellen 
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lassen, so hat das seinen besonderen Grund. Sie sind nam­
]jch als Unterhandler nul' berechtigt, fUr eine yon beiden 
Parteien zu handeln und sich von einer bezahlen zu lassen. 
Infolge davon haben sich Kaufer hin und wieder geweigert, 
zu zahlen, und haben auch nicht gerichtlich dazu gezwungen 
werden konnen, umso weniger, wenn del' Agent garnicht 
beim Kauf unterhandelt hatte. Allein auch bei dem 
jetzt beliebten Revers sind die Agenten nicht auf Rosen 
gebettet; denn es findet sich gar oft, dafs dem Kaufer die 
Verkauftichkeit del' Apotheken schon vorher bekannt war, 
und dann ist del' Agent ehenfalls nicht mehr zu einer For­
derung berechtigt. Die Agenten konnten nun einen Schein 
ausstellen lassen, wonach ihnen del' Kaufer zur Zahlung 
verpftichtet ware, wenn er ein Geschaft kauft, von welchem 
ihnen del' Verkauf iibertragen worden ist. Dies ware die 
einfachste und naturgemafseste Losung. Das geht jedoch 
wieder nicht, da del' Kaufer von ihnen auch Angebote von 
Apotheken erhalt, deren Verkauf ihnen nicht iibertragen ist. 

Das geht so zu: Jeder einzelne Agent sucht fiir sich 
Geschafte "lose" zu machen UIid von den Besitzern Auf­
trag zum Verkauf zu erhaIten. Hat er den, so zeigt er 
die betreffende Apotheke als verkauftich an. Da nun abel' 
jeder nul' einige wirkliche Verkaufsauftrage hat, dagegen 
vielleicht 20 Kaufer an del' Hand, so geniigt sein eigener 
Von'at bei weitem nicht. Deshalh pliindert er seine 
Kollegen. Er lafst irgend jemand auf die anonyme An­
zeige eines anderen Agenten eingehen und versichern, 
dafs er das Angeld besitzt. Diesel' Jemand erhalt den 
Verpftichtungsschein zur Unterschrift. Er unterschreibt 
und empfangt darauf die Mitteilungen iiber den verkauf­
lichen Gegenstand. Mit diesen Mitteilungen eiIt nun del' 
Agent zu den Kiiufern, welche ihm versprochen haben, 
wenn sie eine von ihm zuerst nachgewiesene Apotheke 
kaufen, 1/2 % Provision zu zahlen. Daher kommt es, dafs 
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man von einem halben Dutzend Agenten vielfach die­
selben Apotheken angeboten bekommt. Natiirlich konnen 
dasselbe, was hier die Agenten machen, auch die Kaufer 
thun: wenn ihrer drei sich verbinden, Scheine unter­
schreiben lassen oder selbeI' unterschreiben und sich 
gegenseitig Mitteilung machen. Dann kommen sie eben­
so gut urn die Zahlung an den Agenten, wie jener seinen 
Kollegen bemaust hatte. Diese Verhaltnisse sind auch 
del' Grund, weshalb "strengste Diskretion" den Kaufel'll 
stets zur Pflicht gemacht wird. Die thorichten Kaufer 
glauben freilich und auch die V erkaufer, das geschehe 
urn der letzteren willen. Nein, das geschieht nul', damit 
del' Agent sein Geheimnis anderen Kaufel'll gegeniiber, als 
den an die Angel gelegten, wahrt. Das ist Schmutz, in 
dem wir hier riihren, geehrter Leser, allein ich kann Dir 
seinen Duft nicht ersparen, damit Du weifst, mit welchen 
Verhaltnissen Du zu thun hast. Urn nun aber nicht je­
mand zu nahe zu treten, versichere ich ausdriicklich, dais 
es auch noble Agenten giebt, welche die Schleich­
wege nicht lieben. 

Wie die Sachen nun liegen, wiirde man jetzt vielleicht 
mit dem Auftrage an einen Agenten ausreichen und es 
ware auch anstandig gehandelt, wenn man einem treu bliebe. 
Da man sich aber del' Treue auf del' andel'll Seite keines­
wegs mit Sicherheit versehen kann, vielmehr jedes Ge­
schaft angelobt bekommt, auch das zweifelhafteste, so wird 
man immerhin recht thun, urn keine Zeit zu verlieren, aIle 
iiberhaupt vorhandenen Agenten zu beauftragen. Bei del' 
Regulierung giebt es dann freilich eine heillose VerwiITung, 
da die Agenten, indem die einen Geschafte verkaufen 
halfen, mit deren Verkauf sie nicht beauftragt waren, die 
anderen abel' Kaufer benachrichtigten, die von anderer 
Seite bereits die Verkauflichkeit erfahren hatten, sich wegen 
del' Provision gegenseitig und mit den Kaufel'll und Ver-



Das Kaufgesuch. 11 

kaufern in die Haare geraten. Dafs aus allen diesen That­
sachen die Kaufer und Verkaufer schon N utzanwendungen 
gezogen haben, welche ich hier nicht ,veiter erortern will, 
geht aus del' grofsen, trotzdem oft noch nicht ausreichen­
den V orsicht hervor, mit welcher die Agenten sich ihre 
Provision zu sichern suchen. Die Moral von del' ga'nzen 
Ausfiihrung abel' ist, dafs bei dies en Geschaften die Moral 
bereits vom Teufel geholt worden ist. J edenfalls ist 
j edem Kaufer anzuraten, keinen Brief in seinen 
Angelegenheiten unkopiert abzusenden und keine 
empfangene, noch so geringfilgige Mitteilung Zll 
vernichten. Das alles kann einmal wichtiges Beweis­
material werden. 

Hat man ein Geschaft angeboten el'halten, sei es auf 
Annoncen, dllrch Agenten oder auf anderem Wege, so suche 
man yon dem Verkaufer sel bst bestimmten Aufschlufs 
libel' alles Wissenswerte zu erhalten, ohne dars jener Zll 
sehr bemiiht wird. Zu dem Zwecke halte man hektogra­
phierte Exemplare eines nul' auszufiillenden Schemas bereit, 
welches an del' einen Seite die Fragen, an del' anderen Raume 
fill' die Antworten enthalt. Auch del' Verlag dieses Leit­
fadens halt dergleichen, friiher einmal yon mir in Anregllng 
gebrachte Fragebogen yorratig. Einem Fragebriefe sind 
diese schematischen Fragebogen deshalb weit yorzuziehen, 
weil der Verkaufer dieselben rasch ausfilllen kann, ohne 
erst lange zu stylisieren. Er hat nul' Zahlen und wenige 
\Vorte einzutragen, ist also mit seiner Arbeit bald fertig. 
Das ist abel' fiir ihn sehr wesentlich, da er mit einer Masse 
Anfragen bestiirmt sein wird. Fragt man dagegen in einem 
mehr allgemein gehaltenen Briefe bei ihm an, dann wird 
derselbe e'ntweder zuriickgelegt, oder man wird YOm Ver­
kaufer einfach an den Agenten gewiesen, clem ja aUe An­
gaben gemacht worden seien. Del' Agent, wenigstens der 
weniger noble, unterdriickt nun abel' aUe Angaben des Ver-
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kaufers, welche den V erkauf erschweren konnten, und streicht 
den Verkaufsgegenstand so heraus, dafs del' Besitzer ihn 
oft seiber kaum wiedererkennt, nur deshalb, weil ihm daran 
liegt, moglichst bald das Verkaufsgeschaft zustande zu 
bringen und seine Provision einzustecken. 

VOl' den vielen, kleinlichen Anfragen, welche sich auf 
nichtige Umstande beziehen oder doch weniger wichtige 
Verhaltnisse betreffen, Mite man sich, um den Verkaufer 
nicht ungeduldig zu machen. Es ist fUr einen Mann, der 
den ganzen Tag beschiiftigt ist, oft zum Tollwerden, wenn 
er die kindischsten Fragen beantworten mufs,welche del' 
unerfahl'ene, im Briiutigamsverhaltnis stehende Kaufer 
oftmals thut. 

Hat man nun ein halbwegs passendes Anerbieten er­
halten, dann saume man keinen Augenblick, mit einer 
Pafskarte in der Tasche an Ort und Stelle zu reisen, um 
die Apotheke in Augenschein zu nehmen. Mit dem Augen­
blicke, wo man die Fragebeantwol'tung von dem Vel'kaufer 
erhalten hat, treten auch telegraphische Depeschen in ihr 
Recht, wahrend ;Yorher, auf blofse Annonce oder die An­
gabe eines Agenten hin, Depeschieren und Reisen unno­
tige Geldverschwendung sind. 

So leicht nun die vorlaufige Orientierung nach den 
schriftlichen Angaben des Verkaufers gewesen sein mag, so 
grofse Schwierigkeiten bieten sich dem weiteren V orgehen 
dar, wenn man an Ort und Stelle angekommen ist. Man 
hat sich unter den heutigen Verhaltnissen gegenwartig zu 
halten, da[s jeder Kaufer die allergrOfste Gefahr lauft, beim 
Kauf einen grofsen Teil seines eigenen oder geborgten 
Geldes zu verlieren. Da man den Verkaufer meist nicht 
kennt, so handelt man weit vorsichtiger, wenn man ihm 
von vornherein nicht traut, als wenn man ihm entgegen­
kommendes Vertrauen schenkt. J a selbst wenn er em 
ehrlicher Mann ist, so wird er auf besondere Mangel des 
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Kaufobjektes den Kaufer gewifs nicht aufmerksam machen, 
sondern sie ihn seIber :linden lassen. Das Giinstigste, was 
man vom Verkaufer erwarten kann, ist, dafs er den That­
bestand nicht absichtlich verdunkelt. Da es aber deren 
giebt, und gerade in heutiger Zeit sind sie garnicht selten, 
welche aIle Mittel aufwenden, welche sie glauben ungestraft 
benutzen zu kiinnen, um den Kaufer hinters Licht zu 
fiihren, so nehme man alle Angaben mit Zuriickhaltung 
hin und priife sie wennmiiglich mit einem Apotheker, der 
eine Apotheke besitzt oder schon besessen hat. Fiir den 
Fall, dafs dazu keine Miiglichkeit ist, werden auch die 
weiteren Ausfiihrungen des Verfassers hierfiir Anhalts­
punkte geben. 

Wenn vorher so dringend empfohlen worden ist, dem 
Verkiiufer einen Fragebogen zum Ausfiillen zu senden, 
so hat dies nicht allein den dort angefiihrten Grund, dafs 
man dem Verkiiufer so die Auskunft erleichtern will, son­
dern auch noch einen anderen, im FaIle der Verwirklichung 
des Kaufes stark ins Gewicht fallenden. Bei del' schon 
erwahnten Neigung mancher Verkaufer, dies und jenes zu 
verschleiern, kann es leicht kommen, dafs man sich nach 
dem Kauf in der einen odeI' anderen Beziehung getiiuscht 
sieht. Dann aber ist es sehr wertvoll, eigenhandige An­
gaben des Verkaufers zu haben, auf welche man einen 
Entschadigungsanspruch, allenfalls auch, wenn del' Ver­
kaufer sich nicht gutwillig zeigt, eine Entschadigungsklage 
stiitzen kann. Aus dem gleichen Grunde ist es zu em­
pfehlen, vorausgesetzt, dafs der Verkaufer sich dies gefallen 
lafst, wenn man zu den Kaufverhandlungen irgend jemand 
als Berater mitbringt, del' dann im FaIle nachweisbarer 
Unrichtigkeiten in den miindlichen Angaben als Zeuge 
dienen kann. Jedenfalls aber emp:liehlt es sich, jede von 
dem Verkaufer bei den miindlichen Verhandlungen gemachte 
Angabe in ein bereit gehaltenes Notizbuch zu notieren, 
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damit man sie ihm spater vorhalten kann und weil man 
miiglicherweise in die Lage kommen kann, diese Angaben 
eidlich als gemacht zu erharten. Allein auch ohne dafs 
sich spater derartige Notwcndigkeiten ergeben, ist es von 
grofsem Werte, alles Vernommene sofort aufzuschreiben. 
Bei del' verwirrenden Menge des Neuen, was einem bei del' 
Orientierung fUr cine derartige Kaufverhandlung entgegen­
tritt, ist es unmiiglich, alles, besonders das Zahlenmaterial, 
so im Gedachtnis zu behalten, dafs man sich nachher ein 
klares Bild des Geschaftes machen kann. ·Es ist ja eine 
Entdeckungsreise, die man macht, deren Ergebnisse meist 
sehr zahlreich sind. Diese Ergebnisse gewinnen ihren 
'Vert aber erst, wenn man sie nebeneinander- und einander 
gegenuberstellt, was erst nach Verlauf einer gewissen Zeit 
geschehen kann, nachdem sich der erste Eindruck des 
Neuen etwas verwischt hat. Der Verkaufer kann daher in 
del' fleifsigen Benutzung des Notizbuches durch den Kaufer 
unmiiglich einen Mifstrauensbeweis sehen, .sondern wird 
es fiir etwas ganz natiirliches gelten lassen. 

Bevor nun darauf eingegangen wird, die allgemeinen 
und besonderen Gesichtspunkte zu besprechen, von denen 
der Kaufgegenstand zu betrachten ist, scheint es notwendig, 
einige W orte iiber die von den Verkaufern fast stets 
geforderte ~,Diskretion" zu sagen. Anfanger sind in ihrer 
Unschuld sehr geneigt, dieselbe soweit zu treiben, dafs 
sie am Orte des Kaufes mit keinem Menschen tiber ihre 
Absichten sprechen, urn das Versprechen der Geheimhaltung 

~ 

nicht zu brechen. Diese Gewissenhaftigkeit ist sehr liiblich, 
aber vom Standpunkte der Niitzlichkeit ganz ungerecht­
fertigt und in Anbetracht der Thatsachen viillig iiberfliissig. 
Wen])' namlich selbst aile Kaufer auf diese Weise ver­
fUhren, was aber nicht der Fall ist, so wiirde del' Vel'­
kaufer seine Absicht doch nicht geheimhalten kiinnen. 
Das Geschaftspersonal allermindestens merkt, sowie del' 
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erste Kaufer dagewesen ist, sofort, was die Glocke ge­
sehlagen hat. Der besiehtigende Apotheker mag nun als 
guter Freund und Kollege, lieber Vetter, alter Studien­
genosse odeI' sonst unter irgend einer anderen unsehuldigen 
Bezeiehnung eingefiihrt werden, so bliekt der wahre 
Charakter doeh allerwarts heraus und wird in den ersten 
1) Minuten erkannt. Hat aber gar del' liebe Verwandte 
in dem Gasthof, in welehem er iibernaehtet hat, von seinen 
Absiehten gesproehen, dann ist die Verkaufiiehkeit del' 
Apotheke auen in den naehsten 24 Stunden stadtbekannt 
und nieht mehr zu verheimliehen. Daher ist dem weniger 
erfahrenen Kaufiiebhaber nur anzuraten, die "Diskretion" 
so aufzufassen, dafs ii berfl iis siges Ausposaunen zwar 
vermieden, notwendige Erkundigung abel' nieht unter­
lassen wird. Er bereitet dann weder dem Verkaufel' Yer­
legenheiten, noeh begiebt er sieh der Mittel, zu notwen­
digen Naehriehten zu gelangen, die er nur dureh Erkun­
digungen in der Stadt erhalten kann. J edenfalls sind 
mir eine Anzahl FaIle bekannt, in denen der Kaufer seine 
"Diskretion" teuer hat biifsen miissen. Uberdies ist ja, 
wie schon gesagt, die "Diskretion" wegen der Agentul' 
vorgesehrieben. 



Wertschiitznng des Kanfgegenstandes. 

Die Gesichtspunkte, unter denen ein Kaufgegenstand 
betrachtet zu werden pfiegt, sind teils wesentliche, teils 
unwesentliche. Zu ersteren kann man aHe rechnen, welche 
die wirtschaftliche Seite des Geschiiftes betreffen, zu 
letzteren diejenigen, welche die Behaglichkeit des 
Kiiufers angehen. Diese unwesentlichen Gesichtspunkte 
werden nun freilich von vielen Kiiufern, namentlich solchen, 
welche viel eigenes Verm(igen besitzen, als die we s en t-
1 i chen betrachtet und als Grundlage des abzuschliefsen­
den Handels angesehen, wo bei dann den wesentlichen 
nur nebenher Rechnung getragen wird. Das ist aber eine 
jeden pers(inlich angehende Geschmackssache, bei welcher 
sich ein Rat nicht erteilen lafst. Jp,der mufs seIber 
wissen, wie grofse Opfer an Geld er einem Garten hinter 
dem Hause, einer grofsen Privatwohnung, einer freund­
lichen Hausfront, hellen Wohnraumen, einer schonen 
Materialkammp,r, einem verschwenderiseh ausgestatteten 
Laboratorium, einem grofsen Hofe, einer schonen Gegend 
u. s. w. bringen will. Diese Dinge kommen hier, wo es 
sich nur um die wesentlichen, die wirtschaftliche Existenz 
beriihrenden Umstiinde hundelt, nicht in Frage und konnen 
daher fliglich iibergangen werden. Bei alledem mufs zu­
gegeben werden, dafs ein Teil der hohen Apothekenpreise 
elm·auf zurikkzuflihren ist, elafs den hier kurz abgethunen 
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iiussern VerhiiItnissen eine zu grofse Wichtigkeit oftmals 
zugestanden wird. 

Die wesentliche Frage, deren J3eantwortung freilich 
aus allen anderen hervorgeht, ist die, welchel' Preis soIl 
hewilligt, welche Anzahlung aufgewendet werden. Die 
Zeiten, in denen man mit del' Antwort rasch fertig war: 
"Man zahlt das 6-7-8 fache des Umsatzes und giebt hoch­
stens das Doppelte des Umsatzes als Anzahlung", sind 
voriiber. Man mufs jetzt von anderen Grundsiitzen aus­
gehen, um eine allgemeine Regel aufzustellen. Was zu­
nachst die Anzahlung betrifft, so konnte man allenfalls 
auch jetzt die Regel festhalten, dafs man nicht mehr als 
das Doppelte des Umsatzes zahlen soIl. Allein was ist 
jetzt Umsatz? Zuweilen sind mit dem Detail-Medizinal­
Geschaft, d. h. also mit dem eigentlichen Apotheken­
geschiift Doch irgend welche Nebengeschiifte verbunden, 
die del' Verkaufer das Bestreben hat, in den Medizinal­
umsatz entweder einzurechnen, oder fijI' die er doch den­
selben Preis forded wie fUr ersteren. Dies abel' ist 
unrichtig und ebenso falsch also auch, von dem Um­
satzder Nebengeschafte die Hohe del' Anzahlung grund­
siitzlich abhangig zu machen. Gal' abel' zu sagen, die 
Anzahlung ist nicht zu hoch, wenn sie von del' Kauf­
summe einen gewissen Bruchteil bildet, geht garnicht an, 
weil in die Kaufsumme ja auch del' Preis fiir das Haus 
mit eingeschlossen ist, welchel' unter Umstiinden den 
Wert del' Apotheke mit W ohnung um ein Mehrfaches 
iiberschreiten kann. Ein so grofses Haus abel' ist eine 
heillose Last, welche nichts einbringt, sondern nul' kost­
spielig und gefahrlich ist. Die einzige Art, Preis und 
Anzahlung mit dem Geschaft in Verhiiltnis zu bringen, 
ist vielmehr die, dafs man den Reingewinn zugrunde 
legt. Die Anzahlung ist als das fUr den Kaufer arbeitende 
Kapital zu betrachten; die Restkaufgelder als hypothe-

Mylius. 2. Auf!. 2 
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karisch .angelegter Besitz bilden mit den ubrigen Hypo­
theken eine Belastung des erworbenen Grundbesitzes. 
Nun mufs del' Kaufer so rechnen, dafs er, bei nicht fur 
den Betrieb selbst (in Rezeptur und Defektur) in An­
spruch genommener Arbeitskraft, aufser den von ihm 
selbst fiir sein Kapital zu zahlenden Zinsen (auch wenn 
er selbst das Kapital besitzt, muss en sie gerechnet 
werden) 8 bis 10 % von del' Anzahlung durch das 
Medizinalgeschaft verdient. Bei kleineren Geschaften, in 
denen del' Besitzer mit Hand anlegen mufs, mufs clann 
zum Reingewinn uber diese 10 % noch das fiir die 
eigenc Thatigkeit zu zahlende Gehalt kommen. Dagegen 
brauchen grofsere Geschafte, wenn sie sichel' sind, auch 
Lei weniger Reingewinn noch nicht uberteuer zu sein. 
Folgende Beispiele mogen dies beleuchten: Bei' einem 
Geschiift, welches wirklich nach Abzug alIer Kosten und 
Zinsen 5000 Mark Reingewinn aus dem Detail-Medizinal­
geschiift ergiebt, mag del' Umsatz so grofs sein als er 
wolle, sollte man nicht mehr als hochstens 50000 Mk. 
anzahlen. Mit 10 000 Mk. Anzahlung solIte man keine 
Apotheke kaufen, welche nicht mindestens 1000 Mk. Rein­
gewinn liefert und noch fiir die Arbeit des Besitzers als 
sein eigener Gehilfe 1000 Mk. Meist freilich wird fiir die 
kleineren Geschafte eine weit hohere Anzahlung gefordert 
und bewilIigt. Del' Preis endlich solIte sich danach richten, 
ob die Anzahlung sich in del' oben angegebenen Weise 
verzinst. Wiirde die Anzahlung erhoht, sodafs del' Rein­
gewinn ihr nicht mehr entspricht, so miifste del' Preis 
etwas erniedrigt, wird del' Preis erhoht, sodafs sich del' 
Reingewinn vermindert, so miifste die Anzahlung ent­
sprechend herabgesetzt werden. So ware die einzig ver­
niinftige Ansicht, von welcher man ausgehen miifste. In 
del' Praxis wird dieselbe freilich auf die mannigfachste 
Weise beeinfiufst, aber immerhin kann man sie als etwa 
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den Anforderungen del' Billigkeit entsprechend annehmen. 
Dabei ist schon an die hohen Apothekenpreise del' Jetzt­
zeit gedacht, welche dem Anfanger oft nicht mehr ge­
statten, Kapital zu amortisieren durch seine Arbeit, welche 
ihm daher keine Abzahlungen el'lauben, wenn er sich 
uicht im Besitze eigenen Vermogens befindet. Das sind 
Preise, bei denen die Gefahr schon so grofs ist, dafs die 
geringste unvorhergesehene Veranderung: Die Verlegung 
einer Nachbarapotheke, der Bau einer Eisenbahn, welche 
den Ort nicht beriihrt, der Abgang einer Kassenlieferung, 
das Untreuwerden eines beschaftigten Arztes, Verlust an 
Kapital einschliefst, fiir welches die Zinsen fiir den Be­
sitzer nach del' einen Seite ausbleiben, wahrend sie 
allllererseits von ihm ruhig weiter gezahlt werden miissen. 
Diese Rechnung gilt auch nur fUr das reine Medizinal­
geschaft, also flir den pharmazeutischen Detailverkauf. 
Nebengeschafte, zu welchen jedes Engrosgeschaft, Fabri­
kationen Cauch die von Mineralwasser und andere leicht 
mit dem Apothekendetailgeschaft zu verbindende Erwerbs­
zweige) ebenso gut gehoren, wie ferner liegende, als Wein­
handel, H&telwirtschaft und dergleichen, miifsten beson­
ders behandelt und je nach del' Sicherheit des Rein­
gewinns besonders bezahlt und dafiir besondere,Anzahlung 
berechnet werden. Alle diese Geschafte sind dem Apo­
thekengeschaft kaufmannisch nicht gleichwertig, sie sind 
unsicherer, mehr von Zufalligkeiten und der Thatigkeit 
der Besitzer abhangig, diirften daher auch nur nach den 
vorhandenen V orraten und Betriebsanlagen bezahlt wer­
den, mit einem geringen Aufschlag fiir Raummiete und 
die Thatigkeit der Einrichtung seitens des Besitzers. 
Meist sind diese Nebengeschafte klein und ziemlich wert­
los. Der Verkaufer lafst sich den darin gemachten Um­
satz oder Reingewinn gem mit dem Apothekengeschaft 
bezahlen, indem er einen Allgemeinpreis fordert. Das 

2* 
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thut er in seinem Vorteil auch dann, wenn er em Lieb­
haber der doppelten Buchfiihrung ist, bei welcher er sein 
Apothekengeschlift yon den iibrigen Gesehaftszweigen ge­
trennt gehalten hat. Die Notwendigkeit dieser Trennung 
aueh beim Verkauf wird er schwer einsehen. Del' Ver­
kaufer kann das nun nehmen, wie er will, dessen unge­
achtet mufs sich der Kaufer klar machen, dafs del' Wert 
dieser Nebengesehafte ein weit geringerer ist als derjenige 
del' Apotheke und demgemafs Bewilligung von Preis und 
Anzahlung bemessen. Er wird genug thun, wenn er das 
zum Nebengeschaft notwendige Anlagekapital bar bezahlt 
und zwar umsomehr, als er in dem Nebengeschaft, wenn 
es nieht sehr ausgedehnt und gewinnbringend ist, einE' 
Last iibernimmt, welche ihn oft zum Nachteil der Apo­
theke iibermafsig in Ansprueh nimmt. Wenn man an 
solche Nebengeschafte, namentlich die kleinen Mineral­
wasseranstalten, die Sonde kaufmanniseher Buchfiihrung 
legen wiirde, dann mochten manchmal sonderbare Ergeb­
nisse herauskommen. 

Die hier angenommene Verzinsung mit 8-10% (ausser 
den an und fiir sich auch ohne Arbeit sieh fur das Kapital 
ergebenden Zinsen) ist auch nur dann ausreichend, wenn 
die Apotheke voraussichtlich den Reingewinn sieh er 
lieferte. Oftmals sieht man freilieh den Angeboten schon 
an, dafs del' Reingewinn bei den Gesehaften sichel' n i c h t 
herauskommt. Doeh auch wenn der Reingewinn sich 
wirklieh so hoch berechnet, so wiirde er doch nicht aus­
reichend sein, wenn die Sieherheit des Umsatzes auf 
schwebender Grundlage ruht, Konkurrenzkonzessionen zu 
fiirehten sind, del' bisherige Besitzer besondere Kunstgriffe 
angewendet hat, seinen Umsatz zu erzielen, die Geschafts­
einriehtung, das Haus reparaturbediirftig sind, u. dgl. 

Die Gewinnbereehnung, welehe fiir Fe'ststellung des 
Preises erforderlich ist, ist scheinbar ein sehr einfaches 
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Ding, wenn man in der zu kaufenden Apotheke eine 
regelrechte Buchfiihrung vorfindet. Aber abgesehen davon, 
dars dieselbe keineswegs immer vorhanden ist, auch, wenn 
vorhanden, nicht immer zuverliissig ist, so kommt es auch 
noch darauf an, aus was die Einnahmen einerseits und 
die Ausgaben andererseits sich zusammensetzen. Wenn 
man von den Agenten und den Verkaufern Rentabilitats­
berechnungen bekommt, so unterscheiden dieselben sich 
haufig auf das bedeutendste. So ist dem Verfasser ein 
Fall bekannt, in dem das eine Angebot einen Reingewinn 
von 5000 Mk., das andere zu derselben Zeit, von der­
selben Apotheke, einen solchen von 7200 Mk. aufwies. 
}fan sollte einerseits die Moglichkeit eines solchen Unter­
schiedes, andererseits die Unverfrorenheit, durch Rechnung 
2200 Mk. zu finden, welche nirgends vorhanden sind, gar­
nicht flir moglieh halten. Leider mufs man bekennen, 
dafs von Seiten der Verkaufer wie der Agenten nicht sehr 
selten mehr Reingewinn herausgerechnet wird, als vor­
handen ist. Man kann darauf um so sicherer rechnen, 
je langer ein Gesehaft bereits zum Verkauf ausgeboten 
ist. Bei einem solchen steigt del' Gewinn mit einem jeden 
halben Jahre. Wie das moglich gemacht wird, zeigt etwa 
folgendes aus dem Leben gegriffene Beispiel: Die Gesamt­
einnahme wird anfanglich zu 26 500 Mk. angegeben, die 
Ausgaben: Zinsen 8050 Mk., Waren u. s. w. 9100 Mk., 
Lohne und Gehalter fiir 1 Gehilfen und zwei Arbeitsleute 
1000 + 1200 Mk. = 2200 Mk., Kost fiir 1 Gehilfen und 
1 Lehrling 1000 Mk., Heizung und Beleuchtung 450 Mk., 
Steuern 400 Mk., Feuerversicherung 50 Mk., kleine Aus­
gaben, Fraehten u. s. w. 251 Mk., maeht 4999 Mk. Rein­
gewinn. Eine spatere Aufstellung kennt nun nicht mehr 
die Ausgaben flir freie Kost, weifs nur noeh von einem 
Arbeitsmann, entsinnt sich nur der Gnmdsteuer, verziehtet 
auf die Feuerversicherung, mndet der Einfaehheit halber 
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die Einnahmen naeh oben und die Ausgaben naeh unten 
ab und entsinnt sieh, da[s del' Lehrling, del' schon Il/2 Jahr 
lernt, noch fUr % Jahr 100 Mk. Lehrgeld zu zahlen hat. 
Man erhalt also dasselbe Objekt mit folgender Rentabili­
tatsberechnung angeboten: Einnahme rund 27000 Mk., 
Lehrgeld 100 Mk., Zinsen 8050 Mle, Waren und GerMe 
9000 Mk., Gehalt und Lohn fur 1 Gehilfen und 1 Arbeiter 
1000 + 750 Mle, Heizung und Beleuchtung 450 Mk., 
Grundsteuer 100 Mle, kleine Ausgaben (diese werden zur 
Hebung del' Glaubwlirdigkeit auf Heller und Pfennig an­
gegeben) 251,53 Mle -- maeht Reingewinn 7498,47 Mk. 
1nzwischen haben freilich Ubergange stattgefunden, wo­
nach die dehnbare freie Station allgemaeh immer billiger 
geworden war und die einzelnen Posten eine allmahliche 
Verringerung erfuhren. Diese kleinen Kniffe werden durch 
die mehrfaeh empfohlenen Fragebogen sehr erschwert, da 
del' Verkaufer gezwungen ist, auf diese Rede und Antwort 
zu stehen. Bei alledem thut man sehr wohl, die An­
gaben an Ort und Stelle nach den etwa vorhandenen 
Biichel'll zu prilfen, iiberhaupt letzteren eine peinliche 
Aufmerksamkeit zu sehenken. 

Werden einem nun beiBesiehtigung einer verkauflichen 
Apotheke Gesehaftsbiicher vorgelegt, so frage man zunachst, 
ob dies aIle Geschaftsbiicher seien, in welche Einnahmen 
und Ausgaben eingetragen wiirden. Auf diese Frage kommt 
nicht selten noch irgend ein Biichelchen zum Vorschein, 
in welches auch noch Eintragungen gemacht sind. 1st 
wenigstens ein regelmafsig gefi.lhrtes Kassabuch da, dann 
wird die Sache schon vergleichsweise einfach. Man wird 
die Addition der Einnahmen einstweilen als richtig ausge­
fUhrt, die einzelnen Posten als richtig gebucht annehmen, 
dafiir abel' den Ausgaben eine urn so gro[sere Aufmerksam­
keit, nieht nur hinsichtlich der Hohe, sondel'll aueh der 
Art schenken. Man maehe sieh die Rubriken Waren und 
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Gerate, Gehalter, Heizung und Beleuchtung, Steuern, 
kleine Ausgaben und trage darin von mindestens einem 
Jahre die einzelnen Posten ein, urn dann zu addieren. In 
einigen Stunden wird man damit Fertig sein, 2-3 Jahre 
ausgezogen zu haben. Will man sich nur auf 1 J ahr be­
scbranken, so wahle man wenigstens nicht das letzte, den 
Verkaufsabsichten unmittelbar vorhergehende, da in diesem 
bereits die Ausgaben merkwiirdig abzunehmen pflegen. 

Wenn ich vorhin sagte, die Rentabilitat sei oft schwer 
zu berechnen, trotz vorhandener Biicher, so bezieht sich 
dies namentlich auf die Schwierigkeiten, welche aus der 
Gemeinsamkeit mancher Ausgaben fiir Wirtschaft und Ge­
schaft erwachsen. Der Verbrauch von Kohlen, Gas, auch 
wohl von Zucker u. dgl. findet ohne Kontrolle aus einem 
Topf statt und es ist dann schwer zu schatz en, wieviel von 
dem Verbrauch auf das Geschaft und wieviel auf den per­
sonlichen Bedarf kommt. Sodann ist nicht selten ein Teil 
des Dienstpersonals gleichzeitig fiir Haus und Geschaft 
thatig und endlich kann namentlich bei grofsen Geschaften 
die verschiedene Schatzung der freien Station einen ganz 
verschiedenenAusfall der Rentabilitatsberechnung bedingen. 
:Man wird daher auch die landesiibliche Lebensweise mit 
in Betracht ziehen miissen, an welcher das Gescbaftsper­
sonal teilnimmt. Wie grofs der Unterschied in der Ren­
tabilitat hier werden kann, geht aus der Thatsache hervor, 
dafs man in Sachsen in :Mittelstadten eine Person im Haus­
halt fiir 500 Mk. wohl erhalten kann, wahrend man im 
siidlichen Baden wegen des obligaten Weines vielleicht 
700 Mk. und ebenso in Hamburg und anderen Grofsstadten 
mit reicher Bevolkerung gebraucht. Bei 4 Essern macht 
das schon einen Unterschied von 800 Mk. im Reingewinne. 
Alle diese Dinge soUten in einer geordneten Buchfiihrung 
beriicksichtigt sein, die Erfahrung wird den Kaufer aber 
lebren, dafs dies wunderselten der Fall ist. 
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Ergeben sich bei den Ausgaben Schwierigkeiten, 
bleiben dieselben bei Feststellung der Einnahmen auch 
nicht aus. Da meist doppelte Buchfiihrung nicht vor­
handen ist, auch RentabiliUitsberechnungen nach einfacher 
Buchfiihrung yom Verkaufer nicht vorgelegt werden kon­
nen, oft nicht einmal ein Kassabuch gefiihrt worden ist, 
so sieht man sich bei Feststellung der Einnahmen zumeist 
auf den Tagesrapport angewiesen, d. h. auf die Aufzeich­
nungen iiber den taglichen Handverkauf und Rezeptur. 
Dieses Buch, in den meisten Apotheken unter dem un­
richtigen Titel Kassabuch gefiihrt, hat nun zwar im Ver­
gleich zu der Arbeit, welche es macht, nur geringen Wert, 
ist aber doch oft das einzige, worauf man einige Rechnung 
machen kann. Wenn dasselbe in Ordnung gehalten ist, 
dann findet man daraus wenigstens den wirklich gemachten 
Umsatz. Nun werden beim Angebot entweder die Rezeptur 
und der Handverkauf gesondert angegeben sein, oder beide 
zusammen, aber ohne Angabe, ob dann die Verluste im 
Konto und etwaige Rabattabziige schon in Rechnung ge­
zogen sind oder nicht, oder man hat, seinem Fragebogen 
entsprechend, genaue Angaben erhalten. Um diese nun zu 
priifen, ware es unverstandig, wie manche thun, die ein­
zelnen Kolonnen zu addieren, um hier und da einen kleinen 
Rechenfehler zu finden. Das hat ja keinen Sinn, da, wenn 
absichtIich Fehler vorhanden sein sollten, diese gewifs 
nicht so offen liegen, dars sie bei del' Addition sich er­
geben. Vielmehr iiberzeuge man sich hauptsachlich, ob 
die Gesamteinnahme, wie sie bar in die Kasse 
gelegt ist, im Durchschnitt der letzten Jahre mit den 
gemachten Angaben stimmt. Die Summe dieser bar ein­
gelaufenen Einnahmen bildet die einzige positive Zahl, 
welche del' Berechnung del' Rentabilitat zugrunde gelegt 
werden kann. Sie ist del' Umsatz, der in dem Geschaft 
gemacht ist, nicht die grOfsere Summe, die ohne Beriick-
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N eues Pharmaceutisches Manual. 
Herausgegeben von Eugen Dieterich. 

==== Achte, vennehrte und verbesserte Auflage. 

852 Seiten Lex. 80 mit in den Text gedruekten Holzsehnitten. 

In Moleskin gebunden M. 16,-. 
Mit Schreibpapier durchschossen und in Moleskin gebunden M. 18,-. 

Auch 'in 14 Lieferungen zum Preise von je M. 1,- zu beziehen. 

Ein Bueh fUr die pharmaeeutische Praxis, das innerhalb weniger Jahre aeht Auflagen er­
lebt, bringt damit besser als viele Worte den Beweis dafiir, dass es einem wirkliehen Bediirfnisse ent· 
sprieht. Es kann heute wohl zweifellos als das vollstandigste, beste und verbreitetste Werk bezeiehnet 
werden. Sein ausserst reiehhaltiger Inhalt bietet neben rein pharmaeeutisehen Vorsehriften eine 
grosse Zahl rein teehniseher, parfiimistiseher und kosmetischer Fabrikationsangaben und Rezepte, 
so dass Apotheker wie Drogisten und Laboratorien ehemiseher Fabriken dasselbe gern in ihre Dienste 
nehmen werden. Wir verweisen auf naehstehende Urteile der Presse, die wir noeh urn viele 
vermehren konnten, und empfehlen dieses vortreffliche Handbueh aufs Neue dem weiten Kreise seiner 
Interessenten. 

Pharmaoeutiscbe Zeitung. No. 70. 1901. 
••. Der Urostand, dass das srhr sorgfiiltig bt>arbeitete Saeh­

register ca. 9000 versch iodene Artikel auff;;hrt, diirftc von dem ge­
waltigen Umfange des Manualseinen allschaulich,·nBeweisliefern. 
FUr jede Art der Labomtoriumsthatigkeit in pharmaceutisehen, 
teehnlschen odcr chemisehen Betrieheu. wil'd daa Werk auch· 
kUnftig ein )lnerliissliehes Hilfsmittel bilden, ein Naehschlage­
werk, wie es in dieser Reichhaitigkeit, GrUn!1!iehk;eit· und Zu­
verliissigkeit nieht zum zweiten Male in der pharmaceutischen 
LiterattlT existiert. 
Apotheker Zeitung. No. 45. 1901. 

Zu denjenigen BUchcrn, welche wohl in den meistenApotheken 
vorhal1den sein dUrften, und als HilfsmittelinRezeptur und De­
fektur kaum mehr entbehrt werden konnen, gehOrt unstreitig das 

Handbucll der Drogisten-Praxis. 
Ein Lehr- und Naehsehlagebuch 

fiir Drogisten, Farbwaarenhandler etc. 
1m Entwurf vom Drogisten-Verband preiggekronte Arbeit. 

Von G. A. Buchheister. 
Mit cinem 

Abriss der allgemeinen Chemie von Dr. Robert Bahrmann. 
Sechste Auflagc. 

Mil 22S in dm Te . .,,1 gedruckten Abbildungen. 
Preis M. 10,-; in Leinwand gebttnden lIl. 11,20. 

Pharmaoeutlsohe Zeitung. No. 103. 1900. 
1m Uehrigen ist die Bedeutung dipses Handbuches, welches 

daB gesamte Wissensgebiet des Drogisten in techniseher wie 
in "'issenschaftlichcr Beziehung, mit RUcksichtauf den Gesch1lfts­
betrieb, auf die Gesetzeskunde nnd auf die allgemeineu Handels­
nnd Kontorwissenschaften in Uberaus praktischer Weise zu­
Bammenfasst, bei allen in Frage kommenden Kreisen stete so 
gewUrdigt worden, dass auch die neue Auflage von vornherein 
ihr!'s Erfolges sicher sein darf .... 

Dieterich'sche Manual. Es diirfte daher wohl kaum einen 
dputschen Apotheker geben, dem dessen VouUge nieht alts 
eigener Erfahrung bekannt waren, und der aus dent aUs der 
Praxis hemus entstandenen Werke sich in den verschiedensten 
praktischen Fragen nicht Rat geholt Mtte. 

Bt-ogIstllll-ZeitutI1!, It,·lull 1001. 
Dies bekannte nnd von dero besten Rufe begleitete Werk 

ist bereits in achter Auflage erschienen. Wenn lllan bedenkt, 
dass man bei Auslwutung von nur einer Vorschrift vie1fach 
schon ;im Handnmdrehen die Kosten fUr dieses so dnrchalls 
sachgemnss angelegte \Verk wieder verdient hahen kann, so 
mtisste man meinen, dass Dietericbs phal'muccutisehps lUanual 
in allen hif'rfiir gpeigneten Geschaften oder Laboratorien un­
bedingt zu finden scin mUsse. 

Vorscbriftenbucb fur Drogisten. 
Die Herstellung 

der gebrauehliehsten Handverkaufsartikel. 
(Handbneh der Drogisten·Praxis II. Thei1.) 

Von G. A. '.Bucllheister. 
Vierte vermehrte Auflage. 

Preis lit 8,-; in Leinwand gebunden M. 9,20. 

Pharmaceutieeile Rundschau. 5. II. 98. 
. .. Bei der Besprechnng der Neuauflagen eines Werkes 

pflf'gt man meist anzufiihren, dass die Ncuanflage den besten 
Beweis fUr den Wert des Buches bildet. Das Btimmt nun 
wohl nicht immer, bei dem vorlif'gemlrn 'Vf'rke aber kann man 
als zweifellos siehrr annehmen, nachdem dassel be anerkannt 
eines der besten auf dem Gebiete ist .... Ohzwar der Verfasser 
das Werk eigentlich ausschliessHch fUr die Drogisten bestimmt 
hat, so kann doch auch der Apothek!'r d""selbe sehr gut ver­
wenden, und findet gewiss tinter den VOl'schriften viele fUr seine 
Zweeke geeignete. Wir kijnnen daher das 'Verk Ullsern Lesern 
nur empfehlen. 

Erster Unterricllt des jungen Drogisten. Von Franz Hoffschildt. 
Mil in dm Texl g,druckten Abbildungen. Preis M. 4,-; in Leinwand gehunden M. 6,-

Droglsten-Zeitung. Wien 15. 12. 1901. 
Es fehlt zwar in der dentschen Fachlitteratur fiir Drogisten nieht an guten Lehrbuchern, diese sind jedoch bis auf den 

Bnchheister'schen Leitfaden. II. Theil, zu umfangreieh, nm in der Hand junger Anf!tnger den erwUnschten Zwec.k zu erfUllon. 
Diesem Mangel ahztthelfen ist die Absieht des erfahrenen Verfassers dies~s Buches gewesen, welches in gedrangter KUrze 
in 61 Lektionen vertheilt, das fUr den Anfilnger nBthige theoretisehe Wissen, leichtfasslich hehandelt, enthlllt .... 
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Sch ule der Pharmacie 
in 5 Banden. 

Herausgegeben von 

Dr. J. Holfert, Dr. H. Thoms, Dr. E. Mylius, Dr. K. F. Jordan. 
Mit 1027 Abbildungen. 

BAND I: BAND II: BAND III: 

Praktischer Theil. 
bearbeitet von 

Chemischer Theil 
bearbeitet von 

Physikalischel' Theil 
bearbeitet von 

Dr. E. Mylius. Dr. H. Thoms. Dr. K. F. Jordan. 
Preis geb. M. 4,-. Preis gob. M. 7,-. Preis geb. M. 4,-. 

BAND IV: 

Botanischel' Theil 
bearbeitet von 

Dr. J. HoUert. 
Preis geb. M. 5,-. 

BAND V: 

Waarenkunde 
bellrbeitet VOll 

Dr. H. Thoms u. Dr. J. Holfert. 
Preis geb. M. 6,-. 

__ Jeder Band ist einzeln kUuflich ..... 

Die Schule der Pharmacie zeichuen aile jene Eigenschaften ans, die ein gntes Lehr­
bueh, das das gesamte, im Apothekergehilfell-Examen verlallgte Wissensquantum enthalten 
und zugleich die Bestimmung haben soll, von den jungen Fachgenossen mit Lust uud Liebe 
durehstudiert zu werden, in sieh vereinigen muss: klare gefallige Schreibweise, belehrende Ab­
bildungen in grosser Zahl und als Prinzip das Aufsteigen vom leiehter Fasslichen zum Schwerel'en 
injeder einzelnen derdreiHilfswissenschaften: Chemie, Physik und Botanik. Das \Verk nimmt 
als Lehrmittel im pharmaceutischen Bernfe unstreitig den ersten Rang ein. 

Urteile der Faehpresse: 
Pharmaceutilche Zeitung No. 49. 1894. 

Wir wollen den Autoren Dank sagen und GlUck wiinschen 
zn dcr Arbeit, mit der sie uns beschenkt haben j ich zweifle 
nicht. dass die "Schule der PhurmacicU, das Lehl'buch dcr 
Zulnmft sein wird, und sie vel'dicnt dieso Stelhmg in jcder 
Hinsieht und deshalb sci sie Lehrern und Lernenden wUrmstC'ns 
empfohlen. Vogtherr. 

Zeitschrift d. allg. iisterr. Apotheker-Vereins No. 22. 1894. 
Del' Inhalt des Werkes ist in sehr zweckmassiger, prak­

tischer Art Rngeordnet. Die Bearbeitting des Inhaltes ist nach 
jeder Richtnng bin vortreffIich und lobenswert, ebenso ver­
dient auch die tiussere Ausstattung die vollste Anerkennung. 
'Vir zweifelu nic:ht, dass die "Schulc del' Pharmacie" sieh nicht 

allein in den Apothcken dt's Dl'utsehen Rejche~, sondern utlth 
ausserhalb desselben einfi.'thrcll ll1Hl von allen Prinzipalen, die sieh 
cine sorgfaltige Aushildung ih1'er Lt!hrlinge allgelegen scin lassen, 
volle Anerkennung findcn werde, die es thatsacL.licll verdicut. II s. 

Apotheker-Zeitung No. 52. 1894. 
"Venn ieh den Verfusscrll zu illrcm wohlgelungenen \Vcrke 

rncinc herzlichste Anerkennung nusspreche lItHl es den KollegrIl 
bestrns empfehle, so kann ieh das mit gutem Gewiss<'11 thUll, 
delln ich habe Band 1-4 mit meillcn Lchl'linge)l dUl'cbgearbci tet 
und mich sclbst tiberzeugt, mit welchcm Eifel' sie sieh d(IJl 

ihucn mit soviel Vcrstiinduis und in so klarer Fassung VOl'-
getragenen Inhalt derselhen aneignelcn. C. Bed u iii u n. 

Das Mikroskop und seine Anwendung. 
Ein Leitfaden bei mikroskopischen Untersuchungen 

fur Apothekcr, Aerzte, Medicinalbcamte, Tcehnikcr, Gewerbetreibende etc, 

Von Dr. Hermann Hager. 
Nach dessen Tode vollstandig umgearbeitet und nen herausgegeben von Dr. Ku 1'1 M cz, Professor:t. d. Ulliversitllt Breslau 

Achte, stark vermehl'te Auflage. 
M£t 326 ill den, Text gedrllcktelt Figurelt. 

In I .. einwand gcbunden Preis 1\1. 7,-. 
Seitdem eine grosse Anzahl yon Drogen nicht mehr in unzerkleinertcm Zustand bczogcn wird, ist dcr Apothcker mehr 

ala frUber darauf angewiesen t ihre Iclentitttt und Reinheit zu kontrollieren. Hiediir ist ibm daa Mikl'oskop das gccignetste 
Hilfsmittel. Ebenso ist bei del' PrUfordnuDg del' Nahrungs- und Genu8srnittel in erster I.inie clic rnikl'oskopisehe Unter­
suchung erforderlich. Als das in den Kreisen del' im praktischen Leben stchendcn Unter:o:ucher verbrcitetstc derartigc Bueh dad 
wold dasjenige Herman n Hagel'S be-zeichnet werden, das nach dcm'rode des beriihmten Verfass('l's von dem bekannten 
Breslauer Professor Dr. K n r 1 1tI e z nen bearbeitet und herausgegeben wnn]o. Das \Verk kann daher dem gl'osssen Kl'eise 
seiner Interessenten nul' besteDs empfohlen werden. 

Zu Bestellungen, die jede Buchhandlung entgegennimmt, bitten wir die angeheftete 
Bestellka.rte zu benutzen. 

Verlagsbuchhandlung von Julius Springer. 
42.2.02.250 
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sichtigung von Rabattabzugen und Verlusten herauskommt. 
Ob fiir dieselbe Randverkauf oder Rezeptur eine grofsere 
Rolle spielen, 01:) Rabatte von grofserer oder geringerer 
Bedeutung, Kontoausfalle oder sonstige Verluste vorhanden 
sind, hat auf sie keinen Einflufs mehr: sie ist durch nichts 
mehr zu verandern. Zu dieser Summe der Einnahmen 
aus dem Medizinaldetailgeschaft sind noch die bar ein­
gehenden Mieten hinzuzuzahlen. Ich sage hier absichtlich 
die bar eingehenden Mieten, weil es hin und wieder 
vorkommt, dars ein Verkaufer den Mietwert der eigenen 
W ohnung mit unter die Mietseinnahmen setzt, nachdem 
er ihn nach seinem Ermessen geschatzt hat. Das ist nun 
zwar, kaufmannisch oder im Sinne der Steuerbehorde ge­
dacht, ganz richtig, aber es ist bei Apothekenverkaufen 
nicht Sitte, vielmehr wird dabei die eigene W ohnung im 
Rause als eine Pflicht und ein Recht des Besitzers be­
trachtet, wofiir etwas nicht zahlenmafsig in Ansatz gebracht 
wird, deren Vorhandensein vielmehr gewohnlich, als selbst­
verstandlich, nicht erwahnt wird. Da jedoch, wie gesagt, 
cler herrschenden Sitte entgegen, cloch hin und wieder cler 
Reingewinn cladurch aufgeschmiickt wird, so ist die Vor­
sicht hier immerhin am Platze. Bei den angegebenen Miets­
ertragnissen kommt aber noch ein anderer Raken vor, an 
clem man hangen bleiben kann. Dieselbeu werden in Bausch 
llnd Bogen gewohnlich als bar eingegangen angegeben, als 
wenn clieselben mit derselben Sicherheit eingingen, wie man 
die eigenen Zinsen bezahlen mufs. Deshalb erkunclige man 
sich, ob die vermieteten Riiume in den letzten 5-6 Jahren 
leer gestanclen haben und seit wann clie Mietinsassen zu 
clem augegebenen Preise wohnen. Becleutende Mietein­
nahmen sind eine so grofse Last uncl oft von solcher 
Zweideutigkeit, dafs man unter den jetzigen Apotheken­
kaufverhaltnisseu hier nicht vorsichtig genug sein kann. 
Infolge cler. haufigen Verkaufe sind namlich die Mieten 
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durch den jedesmaligen Kaufer, um der geschwundenen 
Rentabilitat aufzuhelfen, so weit hinaufgetrieben als nur 
irgend moglich. Infolge davon ist der Fall nicht seIten, 
dars Wohnungen aIle 2-3 Jahre 1/4 oder 1/2 Jahr lang 
leer stehen, was beim Einkommen aus del' Miete mit in 
Anschlag gebracht werden mufs. Bei diesel' Gelegenheit 
mag noch del' einfachen Art gedacht werden, in del' man 
friiher dieses ganze Kapitel von den Mieten und deren 
Wert erledigte. Man sagte einfach, nachdem man auf 
irgend eine Art den Wert des Geschaftes berechnet hatte: 
Ausser del' Geschaftseinnahme tragt das Grundstiick noch 
so und so viel Mieten. Diese entsprechen als Zinsen von 
5% einem Kapital von so und so viel; folglich ist zum 
Werte des Geschaftes noch del' Wert der vermieteten 
Raume mit dem Zwanzigfachen des Mietseinkommens hin­
zuzurechnen. Diese Rechnung kann man allenfalls mach en 
bei unbedeutenden Mieten, obgleich sie auch da schon 
nicht l'ichtig ist. Bei einem grofsen Hause ist sie abel' 
ganzlich vel'fehlt. Denn abgesehen davon, dafs die re~h­
nungsmafsigen Mieten auch Of tel' ausfallen konnen, so 
sind diese Mieten auch die Quelle oft sehr betrachtlicher 
Ausgaben, welche bei der Berechnung del' Geschaftsaus­
gaben iibergangen zu werden pflegen, iiberhaupt vom Ver­
kaufer gar zu gem als unwesentIi~h unterdriickt werden. 
Wenn daher bedeutende Mieten vorhanden sind, dann lege 
man ja bei den vom Verkaufer anzugebenden besonderen 
Ausgaben speziellen Wert auf Mitteilung del' Betrage, 
welche fiir InstandhaItung des Hauses im allgemeinen 
und del' Mietwohnungen in den letzten 5 J ahren ver­
ausgabt worden sind, wieviel an Gas und Wasser, iiber­
haupt an Grundstiicksbediirfnissen Ausgaben erwachsen, 
odeI' lasse sich die Versicherung geben, dafs aIle diese 
Aufwendungen schon unter den Geschaftsausgaben mit 
aufgefiihrt worden sind. Man nimmt im . allgemeinen 
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an, dafs zur Erhaltung des Mietwertes 10 % desselben 
erforderlich sind. 

Die Rentabilitat des Medizinalgeschaftes samt zuge­
hiirigem Grundstiick wiirde sich nun ergeben, wenn von 
der Summe der wirklich einkommenden Einnahmen aus 
dem Geschiift und den Mieten die Summe der fiir das 
Haus und das Geschaft zu bestreitenden A usgaben abge­
zogen wird, mit Einschlufs des Aufwandes fiir freie Station 
und fiir Dienstpersonal, welches zwar mit fUr die Wirt­
schaft verwendet, doch urn des Geschafts oder Rauses 
willen gehalten werden mufs, sowie endlich mit EinschIufs 
del' Zinsen, welche nach dem geforderten Kaufpreis, vel'­
mehrt urn die Kosten des Kaufes an. die Behorde und die 
Agenten, zu zahlen sind. Die Differenz sollte dann der 
oben angefUhrten Forderung annahernd entsprechen, dafs 
sie 8 bis 10% der aufgewendeten Anzahlung betragt. 

Wie bereits hel'vorgehoben wurde, sind die einzigen 
verwendbaren Buchangaben oftmals die Tagesnotizen iiber 
den Umsatz. Uber die Geschaftsausgaben kann man nichts 
in Erfahrung bringen. Dies ist selbst bei recht grofsen, 
sonst gut verwalteten Apotheken del' Fall. Nichtsdesto­
weniger mufs man, urn den Wert zu schatzen, die Aus­
gaben zu finden suchen. Dafs der Verkaufer hiel'bei aus 
eigener Initiative helfen wird, ist nicht vorauszusetzen. 
Man mufs vielmehr alles aus ihm herausziehen und mit 
Hilfe des Bleistiftes festhalten. Kann man von ihm auf 
direkte Fragen eine direkte Antwort tiber den Warenver­
brauch erhalten, gut, so zeichne man dies auf, urn es wo­
moglich spater in den Vertrag mit aufzunehmen, im iibrigen 
berechne man, ob diese Summe stimmt mit folgender An­
nahme: Bei einer Apotheke, deren Umsatz in Rezeptur 
und Randverkauf gleich ist, wird ungefahr der Waren­
verbrauch soviel betragen, als einem Drittel (in Preu[sen 
und Bayem allenfalls einem Viertel) der Rezeptur, der 
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Halfte des Handverkaufs und 3/4 der Spezialitaten ent­
spricht. Die Rezeptur ist hier selbstverstandlich ohne 
Rabattabziige gemeint. Die zweite Kategorie der Aus­
gaben sind die Gehalter und Lohne. Diese lasse man sich 
direkt angeben und zwar fUr das zur Zeit beschaftigte 
Personal. (Die Unterhandlet geben meist nul' soviel an, 
als nach ihrer oder der Verkaufer Meinung der N achfolger 
etwa gebrauchen wird.) Die dritte Klasse der Ausgaben 
fUr Heizung und Beltiuchtung mufs aus den doch irgendwo 
vorhandenen Rechnungen entnommen werden. An dies en 
Ausgaben, in grofsen Stadten oftmals sehr hoch, glaube 
man ja nicht etwa, in Zukunft etwas sparen zu konnen, 
da zumal von der Beleuchtung, traurig, abel' wahl', zum 
Teil del' Ruf des Geschliftes beim Publikum abhangt. 
Die vierte, oft schwer zu el'griindende Klasse del' Ausgaben 
sind die Steuern. Mit diesen wird nur ungern heraus­
geriickt. Man frage daher zunachst nach Art der Steuern, 
die in allen Gegenden des deutschen Reichs verschieden 
sind: fUr das Realrecht, Staatsgrundsteuern, Kommunal­
grundsteuern, Gewerbesteuern, Einkommensteuern fUr Staat 
und Kommune, Personalsteuern, Mietsteuern, Chaussee­
steuern, Landrente, Feuerkasse u. s. w. Merkt man, dafs 
hier irgend etwas zuriickgehalten wird, so gehe man lieber 
gleich auf das Steueramt und erkundige sich dort, was 
man als gewerbetreibender Hausbesitzer in del' betreffen­
den Stadt zu zahlen haben wird. - Noch schwerer sind 
die kleinen Ausgaben zu ergl'iinden, wie Fracht u. dgl., 
und die Unterhaltungskosten fUr das Gebaude. Hinsicht­
lich del' letztel'en ist man zumeist auf Schatzungen sehr 
unsichel'el' Art angewiesen, welche in j edem Einzelfalle 
nur auf Erfahrungen gegl'iindet sein konnen. Ein sach­
vel'standiger Ratgeber wird hier unerlafslich sein. 

Hat man nun auf irgend eine Weise, sei es durch 
Biicher odeI' durch notgedrungene Schlitzung, ermittelt, 
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wieviel dem im Apotheken-Detailgeschaft gemachten Um­
satz, d. h. dem bar eingekommenen Gelde, an baren 
Ausgaben fUr Waren und Gerate, Gehalter und Lohne, 
Heizung und Beleuchtung im Geschafte (Grundstiick ist 
fiir sich zu betrachten, wo dasselbe sehr grofs ist), Fracht 
und andere kleine Ausgaben, Grundstiick- und Geschafts­
steuer (Einkommensteuer ist eine Privatsteuer) gegen­
iiberstehen, so ist der sich zwischen der Einnahme und 
Ausgabe ergebende Unterschied der zu erwartende Ge­
schaftsgewinn. Zieht man von diesem diejenigen Zinsen 
ab, welche fiir die ganze auf den Kauf des Medizinal­
geschafts, nebst dem nicht vermietbaren Anteil des Hauses 
(sonst Privatwohnung), zu zahlende Summe zu verwenden 
sind, so hat man den geschaftlichen Reingewinn des Kaufers. 
Dieser solI eben etwa 8-10 % der Anzahlung betragen. 
Grundstiick und Nebengeschafte unterliegen dann be·son­
derer Berechnung. - Was nun die Nebengeschafte, als 
Engrosverkauf von Rohwaren oder Spezialitaten, Fabri­
kation von Mineral wasser, Agenturen, Gastwirtschaft, 
Weinhandel, analytische Arbeiten u. dgl., betrifft, so lasse 
man sich, wie bereits erwahnt, niemals darauf ein, die­
selben mit in das Hauptgeschaft zu rechnen, sondern be­
dinge fUr dieselben besqndere Rentabilitatsberechnung und 
besonderen Preis aus. Der Zusammenhang derselben mit 
dem Medizinalgeschaft ist meist ein so loser und die Be­
triebskosten sind so hohe, dafs fiir diese Geschafte nur 
der Preis fiir die V orrate und Anlagen gewahrt werden 
kann. Da sie nicht wie das Apothekengeschaft von Pri­
vilegium, Konzession, Taxe, iiberhaupt von keiner Be­
schrankung abhangig sind, auch meist nicht wie die Detail­
geschafte in einem bestimmten Bezirk, der durch die Lage 
bedingt ist, ohne besondere kaufmannische Kunst ihr 
Absatzgebiet llaben, so konnen sie auch nicht eine Ver­
mehrung der Hypotheken tragen, sind iiberhaupt bei dem 
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geringen Umfang nicht wohl zu beleihen. SoIl letzteres 
dennoch geschehen, so konnte dies nul', freilich nicht zur 
Vereinfachung del' Kallfbedingungen, geschehen, indem del' 
Wert del' Vorrate und des 1nventars nicht voll bezahlt, 
sondeI'll zum Teil gestundet wird. Damit wird sich del' 
Verkaufer abel' selten einverstanden erklaren. Er wird 
vielmehr vorziehen, sich den Betrag fUr den vereinbarten 
"Vert voll auszahlen zu lassen. Derselbe ist dann del' 
Anzahlung fiir das Apothekengeschaft, welche, wie ge­
sagt, 10% vei:dienen soIl, noch hinzuzurechnen. 1st das 
Nebengeschaft jedoch so gl'ofs, dafs es die Krafte des 
Kiiufers iibersteigen wiil'de, den Betl'ag voll auszu­
zahlen, dann mag immerhin del' nicht bezahlte Rest als 
Hypothek auf das Grundstiick fUr den Verkaufer sicher­
gestellt werden. 

Eine Anweisung fUr die Art zu geben, in welcher die 
Berechnung del' Rentabilitat diesel' Nebengeschafte statt­
finden mufs, ist nicht wohl moglich, da sie ihrer Natur 
nach so sehr verschieden sind. Del' Anfanger wird hier 
garnicht umhin konnen, die Angaben des Verkaufers durch 
irgend jemand priifen zu lassen, del' mit den einschlagigen 
Verhaltnissen vertraut ist, jedenfalls abel' die grofste Vor­
sicht zu iiben notig haben. Denn selbst gesetzt den Fall, 
dafs Biicher von guter Ubersichtlichkeit gefUhrt worden 
sind (was abel' leidel' sehr selten del' Fall zu sein pflegt), 
so sind Nebengeschafte doch hinsichtlich ihrel' Lebens­
dauer oft von so gl'ofser Zweifelhaftigkeit, dafs man stets 
den Rat del' Sachverstandigen, welche den betreffenden 
El'werbszweig gel'ade kennen, auch in diesel' Richtung 
suchen und beachten sollte. Del' Verkaufer mag so ver­
trauenswiirdig sein als er wolle, er mag seine Biicher gut 
und richtig gefiihrt haben, jede, auch die kleinste Unwahr­
heit vel'achten und vermeiden, so ist er doch keineswegs 
vel'pflichtet, dem Kaufer auch aIle Schattenseiten zu 
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zeigen. Es ist vielmehr die Sache des letzteren, diese 
seIber aufzusuchen und wenn moglich zu finden. 

Wie gerade im Kauf von Nebengeschaften gefehlt 
\Vird und wie schwer sich mangelhafte Vorsicht und 
Leichtglaubigkeit sowie ungenugendes Verstandnis rachen 
konnen, mogen folgende Beispiele zeigen: 

Eine Landapotheke in einer Waldgegend Mittel­
deutschlands wird zum Kauf angeboten mit der Angabe, 
der Umsatz betrage 20000 Mark, der Preis 60000 Mark. 
Alle Kaufer jubeln uber den niedrigen Preis und strom en 
in hellen Haufen an Ort und Stelle. Hier findet sich nun, 
dafs zwar nicht die Apotheke, wohl aber der Apotheker 
einen Umsatz von 20000 Mk. 5 Jahre hindurch in der 
That gemacht hat, und zwar hatte er ein Medizinalgeschaft 
von 6000 Mk. Umsatz, verkaufte aber fUr 14000 Mark 
Heidelbeersaft nach Rufsland zum Auffrischen von Rot­
wein. Fur die Fabrikation dieses Saftes war ein beson­
derer Schuppen gebaut, in welchem eine grofse Wein­
presse, eine Anzahl Bottiche und viele Versandfasser, 
uberhaupt ein ziemlich wertvolles Inventar sich befanden. 
Der durch gut gefUhrte Bucher nachweisbare Reingewinn 
aus dies em Geschaft betrug nach Abzug der Schuldzinsen 
- aber ohne Amortisation der Einrichtung - etwa 
5000 Mark, sodafs der Kaufer anscheinend ein gutes 
Geschaft machte. Viele freilich zogerten, zuzugreifen, bis 
endlich doch einer mit vielleicht etwas geringer Anzahlung 
oder zu etwas ermafsigtem Preise das Geschaft erstand. 
Er arbeitete noch einen Sommer in seiner Saftfabrik, wenn 
auch mit sehr vermindertem Erfolg, und im nachsten Jahre 
war das Geschaft aus, weil Rufsland einen Zoll auf das 
Fabrikat legte. Damit waren Bottiche und Fasser, Presse 
und Schuppen auf den Wert des Brennholzes herabgesetzt, 
oder mit andenin Worten, die fiir das Nebengeschaft 
gezahlten 24000 Mark verI oren. 
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Ahnlich wie oben erging es einem Kaufer, welchel' 
eine Apotheke erwarb, deren Besitzer ein Dfingemittel­
geschaft nebenbei trieb und dieses mit verkaufte: In drei 
Jahren war del' Dfingemittelverkauf so herabgekommen, 
dafs cr aufgegeben werden mufste, und die daffir gezahlte 
Summe war weg. 

Denselben Gefahren abel' wie diese, del' Pharmazie 
ferner stehenden Nebengeschafte sind auch ganz nahe 
stehende unterworfen. Kauft jetzt jemand eine Apotheke, 
welche mit Lymphanstalt verbunden ist, deren Reingewinn 
in den del' Apotheke eingerechnet ist und 3000 Mark 
betragen mag, zu einer Zeit, da ein Lymphrohrchen mit 
1 Mark bezahlt wird, im nachsten Jahre wird abel' del' 
Preis von del' Konkul'l'enz auf 80, endlich 50 Pf. herunter­
gesetzt, so ist del' Kaufer ein so grofses Kapital losge­
worden, als wenn er in seiner Apotheke 6000-8000 Mar~ 
Umsatz eingebiifst hatte. Kauft jemand he ute ein Ge­
schaft, ill dem Engrosverkauf von Spezialitaten statt­
findet, etwa sich ein Hauptdepot von Schweizerpillen 
befindet, welches jahrlich 20000 Schachteln versendet, an 
denen etwa je 5 Pf. verdient werden mogen, also etwa 
1000 Mark, und er bezahlt dies en Reingewinn wie den 
aus einem Medizinalgeschaft mit etwa 12000 Mark, indem 
er ihm einfach in das Gesamtgeschaft eingerechnet wird, 
so ist er mit dem Augenblicke, wo auch die Schweizer­
pillen das Geschick ereilt hat, oder auch schon, wenn er 
auf irgend eine Art das Generaldepot verliert, um jene 
12000 Mk. armer. 

Wer bis hierher den Absatz von Wertschatzung des 
Kaufgegenstandes gelesen hat, dem wird ja wohl ziemlich 
wiist im Kopfe geworden sein und ich mufs zugeben, dafs 
hierffir eine Berechtigung vorliegt, an del' ich mich abel' 
nicht schuldig weifs. Del' Wert einer Apotheke ist sehr 
viel einfacher zu ermitteln, wenn del' Verkaufer eine 
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wirkliche Buchfiihrung besitzt. Nun weifs ich wohl, dars 
junge Kaufer schon heftig erschrocken sind, wenn sie 
gehort haben, der Verkaufer sei ein so ausgezeichneter 
Geschaftsmann, dars er sogar doppelte Buchflihrung hat, 
der wird einen gut hinter das Licht fiihren. Aber weit 
gefehlt! Bei einer richtigen Buchfiihrung ist es durchaus 
unmoglich, die wirtschaftlichen Verhaltnisse eines Apo­
thekengeschafts anders darzustellen als sie sind. Aus 
ihr vermag man mit untriiglicher Sicherheit den Rein­
gewinn des Geschafts zu ermitteln und danach seine 
Schliisse zu machen, welch en Preis und welche Bedingun­
gen man bewilligen kann. W 0 keine Buchfiihrung vor­
handen ist, werden stets nur Ausgaben iibersehen, 
niemals Einnahmen. Daher kauft man ohne Buchflihrung 
stets teurer als man glaubt. Nur bei mangelnder 
Buchfiihrung kann man betrogen werden. Ich kann 
daher nur den Rat geben, iiberhaupt kein Geschilft zu 
kaufen, iiber welches keine Buchfiihrung vorgelegt werden 
kann. Man denke ja nicht etwa, dafs man nach ge­
schehener Ubermihme den Verkaufer flir etwaige absicht­
liche oder unabsichtliche Irrtiimer verantwortlich machen 
will und so schon wieder auf die Kosten kommen wird. 
Das ist aufserordentlich schwer, unsicher und kostspielig. 
Es ist viel sicherer, von vornherein j eden Irrtum auszu­
schliefsen dadurch, dafs man nur nach dem durch Buch­
fiihrung nachgewiesenen Gewinn kauft. Nun ist freilich 
leider zu erwarten, dafs mancher Kaufer garnicht im­
stande ist, selbst die beste Buchfiihrung zu iiberblicken, 
da sie flir ihn ein Buch mit sieben Siegeln ist. Deswegen 
halte ich fiir notwendig, hier das Wesen einer solchen 
insoweit zu entwickeln, als fur das Verstandnis etwa vor­
gelegter Bucher erforderlich ist. Zu einer vollstandigen 

Einfiihrung in die pharmazeutische Buchfiihrung halte ich 
dies Biichlein nicht flir geeignet. Eine solche habe ich 

Mylllls.2.Aufi. 3 
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bereits III Sehule der Pharmaeie, Bd. 1 (Jul. Springer, 
Berlin) gegeben. Die dort gegebene Anleitung halte ieh 
fiir die einzige, naeh der man allenfalls imstande ist, 
o hn e Lehrer sieh in das Verstandnis einzuarbeiten, 
wahrend fiir andere derartige Werke ein Lehrer durehaus 
notwendig ist. 

Es giebt zweierlei Arten von Buehfiihrung, die 
"einfaehe" und die "doppelte". Beweiskrliftig und zuver­
lassig ist nur die letztere. Die einfaehe Buehfiihrung 
besteht eigentlieh nur im Ansehreiben von Ausgabe und 
Einnahme und ist kaufmanniseh wertlos. Trotzdem mufs 
der Kaufer schon froh sein, wenn er wenigstens diese in 
dem zu kaufenden Gesehaft vorfindet. Man hat dazu 
notig ein Kassabueh, in welehem aIle Ausgaben und 
Einnahmen angesehrieben werden, ein Kontokorrent­
bueh, in dem iiber alle Schuldner und Glaubiger Reeh­
nung gefiihrt wird, und ein Inventurbueh, in dem am 
.J ahressehlufs eine Aufstellung iiber den jeweiligen Stand 
des Vermiigens gemacht wird, und aufserdem noeh einige 
Hilfsbiicher. Unter diesen ist fiir den Apotheker das 
wichtigste der Tagesrapport, der aueh falsehlieh als 
Kassenbuch bezeiehnet wird, aber nur eine statistische 
Ubersieht iiber die Zusammensetzung der aus dem Ge­
sehaft kommenden Einnahmen darstellt. Fiir die Gewinn­
bereehnung und Sehatzung des Werts del' Apotheke sind 
von allen Aufzeiehnungen im Tagesrapport (Bar-Rezeptur 
und Bar-Handverkauf; Konto-Rezeptur und Handverkauf; 
naehbezahlte Forderungen) nur die (baren) Einnahmen 
von Wert. Sie sind das, was auch als "Umsatz" be­
zeiehnet wird. Die gleiehe Summe mufs sieh auch im 
Kassenbuehe :tin den, ist abel' dort vermehrt dureh die 
Einnahmen aus Mieten und Zinsen, vielleieht aueh noch 
andere Einnahmequellen. Die Einnahmen eines J ahres 
kann man also bei einfaeher Buehfiihrung nur aus dem 
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Tagesrapport entnehmen. Diesen stehen im Kassenbuch 
die Ausgaben gegeniiber, die del' Geschaftsbesitzer fUr 
das Geschaft und fiir sich seIber gemacht hat. W 0 beide 
Arten Ausgaben in besonderen Rubriken aufgeschrieben 
sind, lassen sich die Aufwendungen fiir das Raus und 
flir das Geschaft leicht von einander sondern; wo dies 
nicht del' Fall ist, wird nul' sehr schwer, durch Ausziige, 
die sich iiber mehrere Jahre erstrecken, ein Uberblick zu 
gewinnen sein. 

Da bei diesel' einfachen Art del' Buchfiihrung regel­
rechte Jahres-Abschliisse nicht gemacht zu werden pftegen, 
so kann man nicht anders verfahren, als dafs man von 
3-4 Jahren den Durchschnitt del' jahrlichen in die 
Kasse gelangten Geschaftseinnahme nimmt und hiervon 
den Durchschnitt del' in denselben J ahren fiir das Geschaft 
gemachten Ausgaben abzieht. Der Rest ist das, was dem 
Geschaftsinhaber zur Bezahlung der Zinsen, fiir eigenen 
Verbrauch und zur Amortisation der Schulden (Ab­
zahlungen) bleibt. Zu diesem Gewinn aus dem Apotheken­
geschiift kommt nun noch der Gewinn aus den Mieten, 
der so zu finden ist, dafs man von dem Jahresdurchschnitt 
der eingegangenen Mieten den J ahresdurchschnitt del' flir 
Instandhaltung des Rauses gemachten Aufwendungen samt 
der Grundsteuer abzieht. Man kann rechnen, dafs zur 
Instandhaltung eines Rauses 10% seines gesamten 
Mietwertes (einschliefslich des Werts der eigenen 
Wohnung) verbraucht werden. 

Den Einnahmen aus dem Apothekengeschaft und 
aus Mieten hat man also folgende Ausgaben gegeniiber­
zustellen, nachdem man deren Betrag aus dem vorgelegten 
Kassenbuch ermittelt hat: Waren (wozu auch Kartonnagen, 
Frachtausgaben u. a. gehoren), Gerate, Geschaftsunkosten 
(darunter Feuer, Licht, Gehalter mit Einschlufs der freien 
Kost, Biicher u. a. m.), Aufwendungen zur Instandhaltung 

3* 
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des Rauses, Grundsteuer. Zieht man die Ausgaben von 
den Einnahmen ab, so bleibt der Geschaftsgewinn, d. h. 
del', welcher vom Gesamtgeschaft gemacht wird. Del' 
Gewinn, den del' Besitzer macht, ergiebt sich, wenn 
auch noch die Zinsen und die Kosten del' Amortisation 
del' Baulichkeiten und del' Geschaftseinrichtung abgezogen 
werden. Aus del' Grofse des bleibenden Restes wird 
man ermessen konnen, ob man imstande sein wird, da­
von zu leben und Abzahlungen del' Restkaufgelder zu 
machen. 

Dies Verfahren, aus einer einfachen BuchfUhrung 
einen Anhalt fUr die Gewinnberechnung zu erhalten, ist 
sehr umstandlich, zeitraubend und unsicher. Es ist nul' 
etwas besser, als wenn del' Verkaufer gar nichts als Be­
leg fUr seine Behauptungen hinsichtlich des Geschafts­
gewinns vorlegen kann, weil er kein Kassabuch oder dies 
unordentlich gefuhrt hat. Weit klarer, mit fast absoluter 
Sicherheit ist die Sachlage da zu ubersehen, wo die 
doppelte Buchfuhrung vorhanden ist. Diese besitzt 
selbst gerichtliche Beweiskraft, weil ihre Schriftstucke 
als Urkunden angesehen werden, deren unrichtige Fuhrung 
als eine Urkundenfalschung bestraft wird, wenn von ihr 
Gebrauch gemacht wird. Sie ist so leicht zu ubersehen, 
dafs der Eingeweihte in del' kurzesten Zeit Klarheit ge­
winnt und durch Stichproben auch die Richtigkeit er­
mitteln kann. WeI' eine Apotheke zu kaufen sucht, 
miHste ihre Grundsatze kennen. Er' ist fur seinen Beruf 
nicht ausreichend vorbereitet, wenn ihm diese Kenntnis 
abgeht, mag er technisch noch so gewandt und erfahren, 
wissenschaftIich noch so begabt sein. Zeit, sie zu er­
lernen, bleibt ihm, wahrend er eine Apotheke sucht, 
sicherlich. 

Die doppeIte Buchfi.i.hrung III der einfachsten Form, 
wie sie sich fUr Apotheken eignet, verlangt 4 Bucher: 
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Kassabuch, in welches man aIle baren Einnahmen und 
Ausgaben eintragt, Memorial, in welches aIle auf Rech­
nung gehenden Geschafte gelangen, und Hauptbuch, in 
welches die Eintragungen aus den beiden ersten, noch­
mals nach Konti geordnet, iibertragen werden. Vom 
Hauptbuch kann fiir die Ge~chaftsleute, mit denen man 
handelt, ein Kontokorrentbuch abgezweigt sein und, 
um die Eintragungen im Kassabuch und Memorial 
leichter sammeln zu konnen, pflegt man in grofseren 
Geschaften ein Journal zu halten. Endlich werden die 
jahrlichen Abschliisse in einem meist geheim gehaltenen 
Inventur- und Bilanzbuch gemacht. Um die von 
einem Verkaufer gemachten Angaben iiber die Rentabilitat 
seines Geschafts zu priifen, geht man von der im letzteren 
Buch gezogenen Bilanz aus, mit der immer eine Gewinn­
.berechnung (Gewinn- und V erlustkonto) verbunden ist. 
Diese Berechnungen haben etwa folgendes Aussehen: 

Bilanz fur 1. Juli. 1902. 

A.ctiva: Passiva: 
1 

I 
113 Sparkassenkonto . 402 20 110 Hypothekenkonto . .. 29870j-
113 Wertpapierkonto .. 35279 47 115 Verschiedene Gliiubi-

1446137 114 Versicherungskonto 2461 71 ger . ........ 
111 GrundstUckkonto .. 47364 18 41 Kapitalkonto . 55729139 
109 Geschiiftseinrichtungs Zuwachs ....... 2303

1

73 
konto . ....... 555 02 

115 Verschiedene Schuld- I 
nero ..•..... 358 73 

I 114 Kassenbestand . . • . 28 18 
115 Waren lager laut In-

I ventur . ..••.. 2900 -
Summa. 89349 49 Summa. 89349149 
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115 

116 

117 

Gewinn- und Verlustkonto. 

II ! 

Einnahme: Ausgabe: ! 

1 Gewinn aus de1n Wa- 1111 1°loAbschreibungvoln 
renkonto ...... 7736

1

51 Gl'undstuckkonto ,t Gewinn aus dem Miet- 109 10% Abscln'eibung 
zinskonto ..... 603118 VOIn Geschiiftsein-

Gewinn aus demZin- l'ichtungskonto . 245;-
senkonto . . . . . 793

1

34 99 Unkostenkonto . 2000,-
100 Entnahme .... 4OOOi-

Gewinn ..... 2303173 

I Summa. 9133[0311 Summa. 913303 

Die Bilanz ist die pel'sonliche Angelegenheit des 
Vel'kaufel's und geht den Kaufer gal' nichts an. 1m 
iibrigen geht aus del' vorliegenden hervor, dafs del' Be­
sitzer del' Apotheke 55729,39 Mk. im Vermogen hat, 
wenn sein Besitztum fiir den Preis verkauft wird, mit 
dem es bei ihm noch zu Buch steht, namlich 47364,18 Mk. 
Grundstiickskonto + 555,02 Mk. Geschaftseinrichtungs­
konto + 2900 Mk. Warenlager. Wahrscheinlich hat er 
die Apotheke schon lange im Besitz und daher schon 
viel abgeschrieben. Was den Kaufer interessiert und was 
er auch nul' sehen solI, ist Einnahme und Ausgabe, die 
deshalb auch hier kUl'siv gedruckt sind. Dafs del' Ver­
kaufer 793,34 Mk. Zinsen mehr einnimmt, als er zu zahlen 
hat, kiimmert den Kaufer nichts, ebensowenig, dafs del' 
Verkaufer im Jahre 4000 Mk. fiir sich entnommen und 
2303,73 Mk. als Geschliftsgewinn zuriickgelegt hat, womit 
er wohl Papiere gekauft hat odeI' Hypotheken abgezahlt. 
Dagegen sieht del' Kaufer mit untriiglicher Sicherheit, 
da[s die Hausmieten 603,18 Mk. abgeworfen haben, 
gleichgiltig, wie hoch sie zu stehen kommen. Will man 
wissen, wieviel die Einnahme und wieviel die Ausgabe 
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des Mietzinskonto im Jahre 1901 betragen hat, so braucht 
man nur im Hauptbuch Fol.116 nachzusehen, und will man 
TIoch mehr ins Einzelne gehen, so geht man nach den 
fiuch dort angebrachten Ubertragungsvermerken auf 
Kassenbuch und Memorial zuriick. 

Man sieht ferner, dafs der Warenverkauf 7736,51 Mk. 
eingebracht hat. Will man wissen, wie grofs die Ein­
nahme ("Umsatz") und die Ausgabe (Warenverbrauch) 
fUr dieses Konto gewesen ist, so findet man es ebenfalls 
im Hauptbuch Fol. 115. Weiter sieht man, dafs man 
vom Gewinn aus dem Warenkonto noch 2000 Mk. fUr 
Unkosten in Abzug zu bringen hat, dafs also dann der 
Gewinn aus dem Apothekengeschaft 7736,51 Mk. - 2000 = 
5736,51 Mk. betragen hat, von welchem Gewinn cler Be­
sitzer noch 584,30 + 245 = 829,30 Mk. kaufmannischen 
Grundsatzen getreu als Abschreibung in Abzug gebracht 
hat. Den gesamten Geschaftsgewinn ohne BerUcksichtigung 
der Zinsen erhalt man, ',wenn man von der Summe der 
Einnahmen 9133,03 Mk. minus Gewinn aus dem Zinsen­
konto 793,34 = 8339,69 Mk. die Summe der kUTSiv ge­
druckten Ausgaben abzieht, namlich 2829,30 Mk. Man 
erhalt dann 5510,39 Mk. Da die Apotheke, ein sehr 
kleines Geschaft, 75000 Mk. kosten soll, mit 17000 Mk. 
Anzahlung, so werden die Zinsen etwa 3700 Mk. betragen, 
es werden also 1810,39 Mk. Ubrig bleiben, sowie 829,30 Mk. 
zur Amortisation. Ob del' Kaufer damit auskommen 
kann, ist seine Sache. Ais Gehilfe wiirde er wahrschein­
lich mehr verdienen. Jedenfalls mufs er sehr froh sein, 
wenn er unter den heutigen Verhaltnissen das Geschaft 
fi'tr 75000 Mk. bekommt. 

Die hier angenommene Apotheke kann ein Rezeptur­
geschaft sein mit 11 000 Mk. Umsatz, dann wiirde del' 
Kaufer mit 75000 Mk. ungefahr das "7-fache" bezahlen, 
sie kann abel' auch vie I Handverkauf und Spezialitaten 
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haben und dann meinetwegen 17000 Mk. oder noeh mehr 
einnehmen. Das ,,7-faehe" wiirde dann 119000 Mk. be­
tragen, was natiirlieh viel zu theuer wiire. 

Wie kann man nun aber eine Sehiitzung des Wertes 
einer Apotheke ausfiihren, wenn eine zuverliissige Bueh­
fiihrung den Gewinn zu ermitteln gestattet? Dies kann 
nur so gesehehen, dafs man den Gewinn als Zinsen 
ltuffafst, welehe die Anzahlung triigt. Das an­
gezahlte Kapital, hier 17000 Mk., verdient, indem der 
Gesehiiftsherr mit ihm arbeitet, den Untersehied zwischen 
Einnahme und Ausgabe von Grundstiick und Apotheken­
geschiift, niimlich in unserem Beispiele 5510,39 Mk., 
weniger Zinsen der stehen bleibenden Hypotheken und 
Restkaufgelder (58000 Mk.), die zu 5 % 2900 Mk. be­
tragen. 5510,39 Mk. - 2900 Mk. sind gleich 2610,39 Mk. 
Man gewinnt also dadureh, dafs man 17000 Mk. An­
zahlung in dies Geschiift steckt, jiihrlich 2610,39 Mk. 
Das sind 15,35 % Zinsen, die die Anzahlung triigt. Nun 
sind aber zwei GeschiiJte an diesem Reingewinn beteiligt, 
niimlich Apothekengeschiift und Grundstiick. Das Apo­
thekengrundstiick verdient den Gewinn aus dem Mietzins­
konto, 603,18 Mk., weniger der Abschreibung vom Grund­
stiickkonto, 584,30 Mk., also nur 18,88 Mk. Die Ver­
zinsung findet also im wesentlichen durch das Apotheken­
geschiift statt, trotz des wahrscheinlich 660 Mk. betragen­
den Mieteinkommens. Nun kann man fUr Apotheken den 
Grundsatz aufstellen: Das in ein Apothekengeschiift 
als Anzahlung gesteckte Kapital mufs sich mit 
12 bis 15 % verzinsen, wenn der Besitzer imstande 
sein soll, seine Zinsen zu bezahlen, die Amortisation zu 
bewerkstelligen und seIber zu leben. Bei kleinen 
Geschiiften kann die Verzinsung grOfser sein, bei 
grofsen ohne Schaden geringer (bis 10%). Da nun 
im vorliegenden Beispiel die Verzinsung 15,35 % betriigt, 
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so waren hiernach 75000 Mk. gerade del' richtige Preis 
und 17000 Mk. die richtige Anzahlung fiir die Apotheke. 

Die Verzinsung des Anlagekapitals hangt nun abel' 
nicht yom Geschaftsgewinn allein ab, sondeI'll auch yom 
Zinsfufs del' beim Kauf liegen bleibenden Hypotheken 
und von del' Hohe del' Anzahlung selbst. Wiirde die 
Anzahlung erhoht, sagen wir auf 27000 Mk., so kann 
man nicht verlangen, dars auch diese mit 15 % verzinst 
werden sollen. Die 10000 Mk. mehr miifste man als 
nicht in das Apothekengeschaft gesteckt, sondeI'll als zum 
Ankauf des Grundstiicks bez. zur Ablosung vorhandener 
Hypotheken verwendet ansehen. Geld, das man in 
Grundstiicke steckt, pflegt sich abel' hochstens mit 6 % zu 
verzinsen. Man konnte also erwarten, da[s diese weiteren 
10000 Mk. sich mit 600 Mk. verzinsen. Die zu erwartende 
Verzinsung del' Anzahlung ware dann also fiir 17000 Mk. 
15 % = 2550 Mk., fiir 10000 Mk. 6 %, also 600 Mk., zu­
sammen 3150 Mk.· Wie wir oben gesehen haben, betrug 
del' gesamte Geschaftsgewinn (ohne Rechnung del' Zinsen) 
5510,39 Mk. Ziehen wir davon 3150 Mk. ab, so bleiben 
2360 Mk. als Zinsen fiiI' die bleibenden Hypotheken und 
Restkaufgelder. Dies entspricht bei 5 % einem Kapital 
von 47200 Mk. Dazu 27000 Mk. addiert geben wieder 
beinahe 75000 Mk. Man hatte also trotz del' urn 10000 Mk. 
hoheren Anzahlung die Apotheke nul' urn 800 Mk. billiger. 
Rechnet man statt 5 % Zinsen fiir die bleibenden Hypo­
theken nur 4 %, so kommen fUr jene 2360 Mk. Zinsen 
59000 Mk. Hypothekengelder heraus. Das Ergebnis diesel' 
Betrachtung ist also: SoIl fiir die obige Apotheke mit 
5510,39 Mk. Geschaftsgewinn 27000 Mk. angezahlt werden, 
so miifste del' Preis sein: 

Anzahlung . 27000 Mk. 
Restkaufgelder 47200 -

74200 Mk., 



42 Wertschatzung des Kaufgegenstancles. 

also nahezu ebenso hoch wie bei 17000 Mk. Anzahlung. 
Sind dagegen fiir die bleibenden Hypotheken nur 4 % 
Zinsen zu zahlen, so kann del' Preis sein: 

Anzahlung . 27000 Mk. 
Restkaufgelder 59000 

86000 Mk. 
Man sieht, dars die Hohe del' Anzahlung libel' 1/4 

des Gesamtpreises hinaus den Preis nicht sehr beein­
flussen kann, dal's dagegen del' Zinsful's del' Hypotheken 
dies ganz bedentend thut. Mit diesem Umstand hiingt 
zum Teil die Preissteigerung del' Apotheken zusammen 
wahrend del' Zeit, in welcher del' Zinsful's sank. Wenn 
del' Zinsful's steigt, werden die Wertc del' Apotheken 
wieder sinken, woran jeder Kaufer denken mag. 

Die Regel, dal's die Anzahlung sich mit 15% ver­
zinsen soll, gilt nul' dann, wenn letztere ungefahr I/S 
odeI' weniger von dem fUr das Geschaft angelegten Ge­
samtpreise betragt. Gewohnlich schwankt die Anzahlung 
zwischen 1/4 und 1/3, selten ist sie unter 1/4, doch sind 
mil' auch FaIle vorgekommen von 1/5 und selbst I/S des 
Gesamtpreises. Auch in diesen Fallen war die Ver­
zinsung ungefahr 15%, sodal's also den Kaufern in diesem 
Fall urn so weniger zum eigenen Verbrauch ubrig blieb. 

Das Ergebnis diesel' Ausfiihrungen ist also, dal's 
man so zu kaufen suchen mul's, dal's eine moglichst hoch­
zugreifende Anzahlung sich mit 15% verzinst. Diese 
kann 1/4 bis I/S des fiir das Apothekengeschaft samt 
Grundstiick zu zahlenden Preises betragen. Sind be­
deutende Mietertragnisse vol'handen, so braucht die dar­
auf zu leistende Anzahlung sich nul' mit etwa 6% zu ver­
zmsen. J e mehr Geld man also zur Anzahlung zur Ver­
fiigung hat, einen urn so griifseren Geschaftsgewinn 
kann man damit kaufen und mul's man zu bekommen 
trachten. J e mehr Mieteinkommen man mitkaufen mul's, 
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desto schlechter wird die gesamte Anzahlung sich verzinsen 
und ebenso kann man von einer iiber 1/3 des Gesamtpreises 
steigenden Anzahlung nur eine geringe Verzinsung erwarten. 

Die beiden Abschliisse von Bilanz und Gewinn- und 
Verlustkonto, von denen ein Beispiel auf Seite 37-38 
gegeben ist, konnen nur nach der doppelten Buchfiihrung 
gemacht werden. 1st diese nicht vorhanden, aber wenig­
stens eine einfache anscheinend sorgfaltig ausgefiihrt, so kann 
man sich fiir die Wertschatzung nach obigem Muster das 
wesentlich in Betracht kommende Gewinn- und Verlust­
konto fiir mehrere Jahre durch Ausziige aus dem Kassen­
buche zusammenstellen. 

Es wiirde dann etwa folgendermafsen aussehen: 

Einnahme: 

Gewinn aus dem I 
Warenkonto (er- I 

halten durch Ab­
zug der Ausgaben I 
fiir Waren von 
den Einnahmen der II 

Apotheke) . . . 
Gewinn aus demo I 

11Jietzinskonto (er- I 

halten durch Ab­
zug der Ausgaben 
fur Instandhaltung 
des Rauses von 
den eingegangenen 
Mieten) 

7736,51 

603,18 

Summa I 8339,69 I 

Ausgabe: 

1 % Abschreibung fUr das 
Gebiiude, das mit 58 430 Mk. 
zu bezahlen ist 

10% Abschreibung fur die 
Geschiiftseinl'ichtung, die 
noch einen Wert von 
2450 Mk. hat . . . . 

Unkosten (aIle nicht fur 
Waren zu machenden Aus-
gaben fUr das Geschaft) . 

Zinsen fur die als Rypo­
theken verbleibenden Rest­
kaufgelder, gerechnet zu 
5% von 58000 Mk .... 

Geschiiftsgewinn, wovon der 
Lebensbedarf unel die Ver-
zinsung eler Anzahlung be-

584,30 

245,00 

2000,00 

2900,00 

stritten werden mufs . .. 2610,39 

Summa 8339,69 
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Die Zahlen sind hier die namliehen wie die bei del' 
vorhergehenden Betraehtung verwendeten, also geIten 
dafur aueh aIle vorher entwickelten Folgerungen. 

Nach dem hier gegebenen Schema mufs man jeden 
A pothekenkauf betraehten, wenn man eine Sehatzung des 
wirtsehaftliehen Wertes vornehmen will. Man ist da­
durch von der Sehatzung naeh dem "Umsatz" vollig frei. 
Konnen die fur diese Bereehnung erforderliehen Zahlen 
nieht in zuverlassiger Weise herbeigesehafft werden, dann 
verzichtet man am besten auf den Kauf. Wenn keinerlei 
Buehfiihrung vorhanden ist, aus der man die im vorher­
gehenden empfohlene Zusammenstellung mach en kann, 
dann ist etwas' faul. Es fehIt dann der Will e, den 
Kaufer klar sehen zu lassen. Man mufs nieht denken, 
dars die Apotheker, welehe eine Buchfiihrung nicht 
haben, immer dazu nieht gesehiekt genug oder zu trage 
sind oder zu wenig Zeit haben. Die Hineingefallenen, 
die zu teuer gekauft haben oder dies wenigstens glauben, 
oder die aueh nur glauben, dafs sie den gezahIten Preis 
nieht wieder bekommen werden, oder die bald mit Vor­
teil verkaufen wollen, legen keine Buehfiihrung an, da­
mit ein Kaufer die Wahrheit nieht merkt, ebenso wie 
sie dieselbe nicht gemerkt haben. Sie wollen "naeh 
dem Umsatz" verkaufen, ebenso wie sie naeh dem Um­
satz gekauft haben. Sie haben vieIleieht den Umsatz 
vermehrt, indem sie Weinhandel mit sieh seIber trieben 
oder sonst durch ein nichts einbringendes Gesehaft die 
Einnahme vermehrten. Statt so etwas unvorsiehtiges zu 
thUll, wie kaufmannische Bucher fiihren, sehreiben sie 
lieber die Pinsel, Verbandstoffe, Diphtherieserum in die 
Rubrik Rezeptur, ebenso die Ergebnisse eigenen Kurierens 
u. dgl., damit der grune "Kaufer naeh dem Umsatz" sieh 
naeh seinem Belieben verreehnen kann. leh bin ofters 
Saehverstandiger in Prozessen zwischen Kaufer und Ver-
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kaufer gewesen und habe da die sonderbarsten Sachen 
zu horen bekommen. 

In den Angeboten, welche von Agenten und mittel­
bar also auch von den Verkaufern zur Zeit gemacht 
werden, ist dem Grundsatz, dafs das als Anzahlung 
aufgewendete Kapital 12 -15 % verdienen solI (oder 
nach Abzug der fiir die Anzahlung zu zahlenden Zinsen 
7 -10 %), nur in den seltensten Fallen entsprochen. 
Ich habe mir etwa 60 Angebote verkaufticher Apotheken 
verschafIt und darunter 3-4 gefunden, die billigen An­
forderungen geniigten. Das waren lauter solche, die sich 
nachweislich in guter Verfassung unter gewandten Be­
sitzern befanden. Bei etwa 10 war die Verzinsung del' 
Anzahlung nur 6-7% statt 12--15. Das waren nament­
lich Geschafte in sehr grofsen Stadten und in "schOner 
Gegend", aber auch zwei ganz herabgekommene. Sie zu 
kaufen, ware der helle Wahnsinn gewesen. Fiir eins der­
selben, das als sehr hebungsfahig bezeichnet wurde, weil 
es sehr verwahrlost ware, folgt als abschreckendes Bei­
spiel die Gewinnberechnung: 

Apotheker N. N. Berlin. 

Geforderter Preis 535 000. Anzahlung 100000. 

Einnahmen: 

1m Apothekenge-
Bchaft . 

Mieten. . . . _ 

Ausgaben: 

Fiir das Apotheken-
41 500 geschaft. 
6000 Fiir das Grund­

stiick. . 
5% Zinsen von 
535000 Mk. 

Gewinn 

Summa I 47 500 Summa 

19413 

26750 
1337 

47500 
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Bei den librigen kam man auf eine Vel'zinsung 
zwischen 8-10%, also auch noch viel zu wenig. Diese 
Gewinne berechneten sich nach den von den Verkaufern 
gemachten Angaben, waren also offenbal' eher zu hoch 
als zu niedrig. AHe diese Apotheken - es werden 
jedenfalls jetzt weit liber 100 ausgeboten - sind seit 
Jahren verkauflich, aber es :linden sich keine Kaufer zu 
den geforderten Preis en, weil sie augenscheinlich zu hoch 
sind. Zu welchen Preis en schliesslich verkauft wird, 
entzieht sich der allgemeinen Kenntnis. Sie sind abel' 
jedenfaHs wesentlich niedriger, als die in den Angeboten 
geforderten. 

Es ist klar, dafs der Zinsfufs der Hypotheken bei 
der Gewinnberechnung eine bedeutende Rolle spielt. Wie 
nun viele Kaufer glauben, mit einem Rezepturgeschaft 
am besten zu fahren, so begehen auch viele den Irrtum, 
einen niedl'igen Zinsfufs fiir die Hypotheken fiir einen 
Vorzug zu halten. Das Gegenteil ist der Fal1. Kaufe 
ich eine Apotheke, deren Hypotheken aUe mit 5% ver­
zinst werden, so kann ich den Zinsfufs vieUeicht ernie­
drigen, dadurch, dafs ich billigeres Geld bekomme und 
Abzahlungen leiste. 1st dagegen der Zinsfufs durchweg 
4%, so habe ich daraufhin ohnehin schon einen hOheren 
Preis gezahlt. Der Zinsfufs von 4% wird wahrschein­
lich liber kurz oder lang erhoht werden und damit wird 
nicht nur der Gewinn kleiner, sondern der Kapitalwel't 
des Geschafts geht entsprechend zuriick. 

Nachdem man sich so weit moglich von der Renta­
bilitat des Geschaftes liberzeugt hat, gilt es, auf die be­
sonderen Verhaltnisse einzugehen, welcheo oftmals wesent­
lich den Wert des zu erstehenden Objektes beeinflussen. 

Bei der Differenz zwischen den Preis en des Handver­
kaufs und der Rezeptur ist es von Wert, zu wissen, was 
der Verkaufer unter Rezeptur versteht. Man frage den-
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selben zu diesem Zweeke, ob er als Rezeptur nur yon 
Arzten versehriebene Rezepte reehnet oder aueh Hand­
verkaufartikel, die er zum Rezepturpreise abgiebt. Letzterer 
Fall ist ein sehr haufiger und fiir den N aehfolger gefahr­
lieher, denn er legt ihm meist die Last und Verantwort­
liehkeit des Kurierens auf, maeht ihn aufserordentlieh 
abhangig yom Personal und llifst schwer eine freundsehaft­
liehe Stellung zu den Arzten zu. Auf jeden Fall abel' 
zeigt diese Art del' Reehnung del' Rezeptur, dafs del' Ver­
kaufer fiir notwendig halt, sein Gesehaft zu sehmiieken. 
1m iibrigen wird er alle Fragen in Besorgnis VOl' dem 
Bleistift in der Hand des Kaufers wahrheitsgetreu be­
antworten, da ihm jede Unwahrheit, die ihm naeh statt­
gehabtem Verkauf naehgewiesen wird, mehr kosten kannte, 
als sie ihm einbringt, wenn sie nieht entdeekt wird. Auf 
wie sonderbare Verhaltnisse man dureh solehe Fragen 
after kommt, mage folgender Fall zeigen. In dem vel'­
kaufliehen Gesehafte einer mitteldeutsehen Stadt ist eine 
Rezeptur von 20000 Mk. angegeben. Auf naheres Eingehen 
findet sieh, dafs von dieser Rezeptur etwa 10000 Mk. fiir 
Arzneimittel einkommen, welehe einer Buehhandlung it la 
"Arztliehes Hausbueh" geliefert werden. Diese 10000 Mk. 
waren del' Rest des Rezepturbetrages, nach Abzug von 
40% Rabatt, also thatsachlich Resultat eines zweifelhaftoo, 
von del' Regierung leicht zu unterdriickenden Grossoge­
schaftes mit mafsigen Handverkaufspreisen. Dessenunge­
achtet waren sie als Rezeptur gebucht. 

Ferner untersuche man, ob die Rezeptur hauptsachlieh 
aus Privatkundschaft odel' aus vielen und namentlich grofsen 
Kassen sieh ergiebt und wie diese Kassen sich dann auf 
etwaige Konkurrenzgeschafte verteilen. 1m allgemeinen 
ist eine bedeutende Kassenrezeptur eher ein V orteil als 
ein Nachteil, weil man keine Ausfalle zu gewartigen hat, 
vorausgesetzt, dafs die Kassehmitglieder in irgend eine 
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beliebige Apotheke gehen konnen oder ein Wechsel der 
Lieferung zwischen den konkurrierenden Geschaften statt­
findet. Gefahrlich dagegen konnen sie werden, wenn ein 
regelmafsiger Wechsel der Lieferung nicht stattfIndet und 
keine Kontrakte vorhanden sind, welche auch einen 
etwaigen N achfolger als Lieferanten einschliefsen. In 
solchem Falle benutzt die mit den ortlichen Verhaltnissen 
besser vertraute Konkurrenz gern die Unerfahrenheit des 
neuen Kollegen, urn derartige Kassen fiir sich zu gewinnen. 
Die gleiche Gefahr ist vorhanden, wenn irgend ein Arzt 
die betreffende Apotheke besonders bevorzugt. Dem Ver­
fasser ist ein Fall bekannt, in welchem ein sehr beschaf­
tigter Arzt seine Patienten in eine bestimmte Apotheke 
wies. Nach Ubergang des Geschafts an einen neuen Be­
sitzer schenkte er den Anbohrungen eines anderen Apo­
thekers Gehor und wies ihm die Rezepte zu. Der Erfolg 
war denn ein so griindlicher, dafs die Rezeptur in einem 
.Jahre von 26000 Mk. auf 18000 bis 20000 zuriickging. 
Auch in dieser Hinsicht also heifst es, die Augen offen 
halten. 

Hier mag die Stelle sein, darauf aufmerksam zu 
machen, dafs es notwendig ist, sich zu orientieren, in 
welcher Weise der Verkaufer sein Geschaft gemacht hat. 
M~eist wird man aus der Lage des Geschafts, aus der 
Entfernung und Zahl von Konkurrenzapotheken, deren 
Verhaltnis von Rezeptur zum Handverkauf, der Erschei­
nung und dem Gebahren des Besitzers schon einen un­
gefiihren Schlufs ziehen konnen, ob das Gescbaft gewaltsam 
gesteigert, oder durch aufsergewohnliche Gewandtheit des 
Besitzers zu ungewohnlicher Hohe gehoben ist, oder ob 
es bei aufsergewohnlicher Hobe des Umsatzes dies der 
Unfahigkeit eines Konkurrenten verdankt, oder endlich, 
der seltenere Fall, ob es sich auf aufsergewohnlich niederer 
Stufe befindet. In allen Fallen, wo der Umsatz grOfser 
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ist als derjenige der Nachbarapotheken, was man mit 
annlihernder Wahrscheinlichkeit leicht in letzteren er­
fahren kann, sei man vorsichtig, es sei denn, dafs die 
giinstigere Lage das Ubergewicht erkllirt. Freilich wird 
unter "giinstiger Lage" nicht immer dasselbe verstanden. 
In einer kleinen Stadt ist eine giinstige Lage, d. h. im 
Hauptverkehr befindliche, immer viel wert. In einer 
gre[sen Stadt giebt es zweierlei gute Lagen: solche fUr 
die Rezeptur und solche fiir den Handverkauf. Fiir die 
Rezeptur giinstig kann ein Geschlift in einer Vorstadt 
gelegen sein, wlihrend die Lage im Zentrum grofser Stlidte 
fii.r die Rezeptur meist ungiinstig ist. Dagegen sind sehr 
grofse Geschlifte nur im Zentrum grofser Stlidte moglich. 
Sie machen sich dort freilich nicht von selbst, sondern 
bediirfen sehr tiichtiger, intelligenter Arbeit. Diese lohnen 
sie dann aber auch sehr dankbar, Dank ihrer Lage. 
Dann sind sie aber keine einfachen Apotheken mehr. 

Die Giinstigkeit der Lage wird mm freilich von den 
einzelnen Personen sehr verschieden beurteilt. Mancher 
glaubt, dafs die Lage an einem Platze an und fUr sich 
schon giinstig wirke. Dies ist jedoch nicht immer del' 
Fall. Vielmehr kommt es darauf an, ob del' Platz belebt 
und die Stelle, an welcher die Apotheke liegt, vorzugs­
weise zuglinglich ist. 1m allgemeinen wird nicht die 
o ffene Lage des Geschiifts die gute Geschliftslage be­
dingen, sondern der sich in del' Nlihe bewegende Verkehr. 
Daher beachte man zu verschiedenen Tageszeiten die 
Stromung desselben in den verschiedenen Strafsen. Ubrigens 
kann man sich nur in kleinen und Mittelstlidten darauf 
verlassen, dafs ehie relative Hohe des Umsatzes sich nul' 
del' lebhaften Lage wegen erkllirt. In grofsen Stlidten ist 
del' Umsatz nicht ganz von del' Lebhaftigkeit des Verkehrs 
abhlingig. Es kann da im Zentrum eine Stadtgegend 
Rufserordentlich lebhaft und verkehrsreich sein, wei I eine 

Mylills. 2. Auf!. 4 
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Anzahl Strafsen dorthin miinden und Verkaufsstatte sich 
an Verkaufsstatte reiht. Allein der Apotheke braucht das 
nicht zugute zu kommen, weil man doch nach ihr nicht 
gern weit Hiuft, sondern mehr geneigt ist, die nicht auf­
schiebbaren Geschafte in nachster Nahe der W ohnung 
abzumachen. Die Leute, welche im Zentrum der Stadt 
die Strafsen beleben, wohnen aber nur zum allerkleinsten 
Teil dort. So ist es zum Beispiel einer Berliner Apotheke 
in einer der verkehrsreichsten Teile der inneren Stadt, 
als immer mehr W ohnungen . durch Laden verdrangt 
wurden, nicht moglich gewesen, sich zu erhalten. Schliefs­
lich auf den Rezepturumsatz einer Landapotheke herab­
gesunken, mufste sie in einen andern Stadtteil verlegt 
werden, d. h. eigentlich, sie ging ein. 

Was die Schliisse auf die Art der Geschaftsleitung 
aus dem Verhaltnis von Rezeptur und Handverkauf be­
trifft, so wird man im allgemeinen gut thun, folgendes 
zu beachten: Rezeptur und Handverkauf hatten friiher 
in den meisten Geschaften etwa gleichen Anteil am Zu­
standekommen des Umsatzes. Dies hat sich in der neueren 
Zeit vielfach geandert, infolge der bedeutenden Um­
walzungen, welche das Apothekergeschaft erfahren hat. 
Trifft man nun eine Apotheke, bei welcher der Hand­
verkauf die Rezeptur iiberwiegt, so kann man iiberzeugt 
sein, dars die Geschaftstiichtigkeit des Besitzers dieses 
Uberwiegen verursacht hat. Denn wahrend die Rezeptur 
bei sonst tiichtiger Fiihrung del' Apotheke von del' Lage 
abhangig ist und nul' in den seltensten Fallen sich 
steigern lafst, so ist dies beim Handverkauf leichter aus­
fiihrbar, wenn auch durchaus nicht so leicht, wie dies 
manche junge Kollegen glauben. Man priife sich daher, 
ehe man solche Apotheke iibernimmt, deren bisheriger 
Besitzer ein so tiichtiger gewandter Geschaftsmann ist, 
dars er imstande gewesen ist, den Handverkauf weit iiber 
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den Rezepturbetrag zu bringen, weislich, ob man fahig 
sein wird, erfolgreich in seine Fufstapfen zu treten. Den 
Umsatz so zu erhalten, ist dann allerdings weit weniger 
schwer und im allgemeinen zeigt sich die Richtigkeit des 
Satzes: Was einmal vorn ist, hat leicht vom bleiben. 

Allein andererseits sind Apotheken mit wenig Re­
zeptur und viel Handverkauf wiedel'Um solchen vorzu­
ziehen, deren Umsatz namentlich aus Rezeptur besteht. 
Dies klingt paradox. Darum ist es nicht mindel' wahl', 
dafs eine reichliche Rezeptur, mit allen dadurch bedingten 
Riicksichten, den Besitzer von del' Einsetzung seiner vollen 
Kraft zur Entwicklung se'ines Geschafts in kaufmannischer 
Hinsicht zuriickhalt. Diesel' Umstand ist es einzig und 
allein, welcher uns den Drogenhandlungen gegeniiber 
immer den Kiirzeren ziehen lafst und verhindert, dafs die 
Apotheker wirkliche Geschaftsleute werden. Viele bringen 
es zu keinem rechten Geschaftsaufschwung aus Angst VOl' 
den Arzten, die Rich an del' Sorge um den Handverkauf 
argem konnten. Wo wenig Rezeptur bei viel Hand­
verkauf ist, da erfreut sich del' Geschaftsinhaber weit 
grOfserer Freiheit fUr sein Handeln. Wirkliche Geschafts­
tiichtigkeit, Fleifs und kaufmannisches Geschick wu·d 
daher viel bessel' in einer Apotheke gedeihen und Erfolge 
haben, in del' die Rezeptur verhaltnismiifsig gering ist. 

Freilich ist zu beriicksichtigen, dafs eine hohe Re­
zeptur bei wenig Handverkauf die Hoffnung zuliifst, den 
letzteren zu heben. Bei diesem Heben geht abel' meist 
ein Teil del' Rezeptur durch die Emp:lindlichkeit del' 
Arzte verloren. Daher rechne man nie auf die Hebungs­
fiihigkeit. 

Wie Geschiifte zuweilen gemacht werden, davon 
mogen hier einige Beispiele aus del' Wirklichkeit noch 
warnend Platz :linden. In einer bekannten militiirreichen 
Mittelstadt gab es in den sechziger Jahren eine Apotheke, 

4* 
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in welcher die Kurpfuscherei mit einer so bodenlosen 
Freiheit getrieben wurde, dafs eine grofse Zahl der mit 
geheimen Krankheiten behafteten Soldaten der Garnison 
sich daselbst verbinden, stechen und schneiden liefsen. 
Schliefslich wurde das Treiben doch wohl zu bunt und 
der kurpfuscherische Kollege verkaufte und zwar an einen 
ganz unschuldigen, unbedeutenden Mann, der weder mora­
lisch noch als Geschaftsmann imstande war, seinem Vor­
ganger nachzueifern. In wenig J ahren mufste er mit be­
deutendem Verluste wieder verkaufen. In einem anderen 
Geschaft derselben Stadt fan den sich zum Erstaunen der 
Armenverwaltung allgemach fast aIle Armenrezepte zu­
sammen, trotzdem die Armen doch in jede beliebige 
Apotheke gehen konnten. Ais Ursache fand sich dann, 
dafs der gute Kollege eingefUhrt hatte, dafs jeder, der 
in seine Apotheke ein Armenrezept brachte, bei einem 
Betrage liber 1 Mk. einen Groschen und unter 1 Mk. einen 
Sechserbekam. Nach Verkauf der Apotheke kamen die 
anderen Apotheker hinter die Ursachen, welche ihre 
Armenrechnung so beeintrachtigt hatten,und den Nach­
folger traf der unausbleibliche Riickschlag: Von nun an 
wechselte die Armenrechnung zwischen den Apotheken. 
Dass "Schmieren" von Kassenvorstanden, freie Speise und 
Trank fUr einftufsreiche Persiinlichkeiten, iiberhaupt Aus­
gaben, welche sich im Kassenbuch nicht finden konnen, 
Kriechen und Biicken fiir nicht wenige Geschafte Mittel 
sind, um den Umsatz zu erhalten, daran sich zu erinnern, 
ist immerhin ein V orteil. Allein allzuviel Gewicht ist 
darauf wohl nicht zu legen. Diese Mittel, ein Geschaft 
zu heben, welche von manchen fiir "nobler" gehalten 
werden als die naturgemiifsen, welche in kriiftiger Ge­
schiiftsthiitigkeit bestehen, sind fUr den Nachfolger meist 
leicht zu entbehren, und wenn er keinen Geschmack daran 
findet, durch bessere zu ersetzen. 
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Wenn die Unfiihigkeit del' Konkurrenz als beeinflussend 
auf den Wert eines Geschiiftes hingestellt wurde, so ge­
schah dies auch im Rinblick auf FiiIle aus del' Wirklich­
keit. In einer mitteldeutschen Stadt mit zwei Apotheken 
war del' Besitzer del' einen ein bekannter Grobian und 
kleinlicher Pfennigmacher, del' im Laufe del' Jahre del' 
Konkurrenzapotheke zu einem gliinzenden Geschiift ver­
half. Del' Besitzer del' letzteren war sich sehr wohlbe­
wufst, auf welcher Pulvermine er schlief, und verkaufte, 
aus Sorge, dafs sein Nachbar noch VOl' ihm verkaufen und 
einem besseren Geschiiftsmann und gefiihrlicheren Konkur­
renten Platz roachen konnte. Del' Nachfolger kam im Ver­
laufe eines J ahres hinter die geheimen Verkaufsgriinde seines 
Yorgangers und halste das Geschiift einem Andern auf und 
so fort, bis schliefslich den letzten die Runde bissen, d. h. 
del' unausbleibliche Riickgang seines Geschiifts ihn traf, 
als die Nachbarapotheke nun wirklich in den Besitz eines 
jungen, riihrigen und gewandten Geschiiftsmannes iiber­
ging. 

Dafs man ein Geschaft kaufen kann, das auf aufser­
gewohnlich niedriger Stufe sich be:findet, ist iibrigens ein 
ziemlich seltener }'all. Die Besitzer derartigel' Geschafte 
sind niimlich meist so konservativ, dafs sie lieber ihr altes, 
sie doch vielleicht nahrendes Geschiift, das sie moglicher­
weise einst billig erstanden haben, behalten, als es ver­
kaufen mit del' Gefahr, anderwiirts noch schlechter zu 
fahren. Wiihrend daher ihre Nachbarn aus Furcht, ihre 
gewinnbringende Konkurrenz doch einmal mit einer gefiihr­
licheren vertauschen zu miissen, aIle Augenblicke wechseln, 
sitzen sie fest und zufrieden auf ihrem Eigentum und 
trommeln vergniigt den Dessauer Marsch. Verkaufen sie 
dann endlich, dann solI del' Kaufer um so mehr bezahlen, 
weil das Geschiift hebungsfiihig sei. Das ist nun zwar in 
del' That ein beachtenswerter Vorteil, allein man sollte 
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darauf auch nicht zu viel geben. Denn zur Rebung gehort 
erstens wiederum, was zum Kauf notwendig war: Geld, 
dann Zeit und Arbeit und endlich geschaftsmiinnische Be­
gabung. Kann man daher auch einen geringen Spekulations­
vorteil an den Verkiiufer gewiihren, so darf man sich durch 
seine Einbildungen und Roffnungen hinsichtlich der Zukunft 
doch nicht hinreifsen lassen. Gar manche solcher Speku­
lationen hat sich nachmals einfach als zu teuerer Kauf 
erwiesen, weil die zur Rebung des Geschiiftes erforderlichen 
Kosten zusammen mit dem hoch bemessenen Preise den 
schliefslich erreichten Vorteil verschlungen hatten. ,Teden­
falls lasse man sich niemals die Rebungsfiihigkeit einer 
Apotheke einreden, wenn dieselbe dadurch begriindet wird, 
dafs sie friiher einen grOfseren Umsatz gemacht habe. Das 
beweist gar nichts, wie der Riickblick auf das obige Bei­
spiel zeigen wird, bei welchem eine Rebungsfiihigkeit der 
dauernd gut verwalteten Apotheke, deren Umsatz durch die 
Unfiihigkeit des Konkurrenten gehoben war, aus dem spii­
teren notwendigen Niedergange nicht zu folgern ist. Dieser 
Niedergang war eben nicht Folge der Unfiihigkeit des Be­
sitzers, sondern die Folge davon, dafs die Leitung der 
Konkurrenzapotheke eine normale wurde. Der junge An­
fiinger thut iiberhaupt wohl, auf die Rebungsfiihigkeit eines 
Geschiiftes nicht zu spekulieren und lieber mit dem Sperling 
in der Rand zu rechnen als mit den Tauben auf dem 
Dache. Eine Apotheke zu heben, ist sehr schwer und sehr 
zeitraubend, iiberhaupt nur wenigen Leuten gegeben. Frei­
lich bildet sich -mancher ein, dafs der Fortschritt seines 
Geschiifts seiner geschiiftsmiinnischen Produktivitiit zuzu­
schreiben sei, wiihrend doch die Verhiiltnisse ohne sein 
Zuthun denselben bewirkt haben. Die Selbstgefiilligkeit 
geht in dieser Rinsicht unglaublich weit, sodafs man so­
gar die Behauptung horen kann, dieser oder jener Apo­
theker habe sein Geschiift nach 1-2 Jahren mit grofsem 
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Vorteil verkauft, nachdem er es bedeutend gehoben habe. 
Das zu glauben, kann nur del' aufsersten Leichtglaubigkeit 
einfallen. Solehe Hebungen des Umsatzes lassen sieh, von 
wunderseltenen Ausnahmen abgesehen, in 2 J ahren hiich­
stens auf dem geduldigen Papier bewerkstelligen. Wir 
leben iiberdies j etzt in ganz anderen Verhaltnissen als 
VOl' 40 J ahren. Damals konkurrierten nur Apotheker mit 
Apothekern und es fand ein Ubergang statt yom alten, 
ruhigen, soliden Apothekergewerbe zu dem mit Speziali­
taten stark durchsetzten Arzneiwarenhandel der Neuzeit, 
wo die Apotheken so wesentlich noch durch die Drogen­
handlungen beeintrachtigt werden. Damals gelang es nicht 
selten, den Umsatz einer neu erworbenen Apotheke in 
3-4 J ahren wirklich zu steigern nur dureh Einfiihrung 
von Spezialitaten. Reute hoffe niemand auf solchen Erfolg, 
sondern rechne als Ursache zur Steigerung des Umsatzes 
hiichstens auf voraussichtliche Beviilkerungszunahme. Hat 
doch die bedeutel'de Vermehrung del' in den Apotheken 
verkauften Gegenstande, die Spezialitaten, Verbandmittel, 
Weine, Thee, Chokolade u. dgl. trotz Zunahme del' Beviil­
kerung vielfach eine Steigerung des Umsatzes nieht und 
eine Besserung del' Rentabilitat, und diese allein kommt 
ja in Betracht, keinesfalls bewirken kiinnen. An dem, 
etwa durch die Beviilkerungszunahme gesteigerten Um­
satz in Arzneiwaren nehmen eben auch noch die Drogen­
geschafte und viele andere Handlungen teil. 

Von Kaufern wird oftmals grofser Wert damuf gelegt, 
ein Privilegium zu erstehen, gegeniiber der mit ungiinstigen 
Augen angesehenen Konzession. rch setze hier voraus; 
dars dem Leser del' rechtliche Unterschied diesel' beiden 
Kategorieen von Apothekengerechtigkeiten, wie er sich in 
den verschiedenen Landern stellt, wohl bekannt ist. Auf 
dies en Unterschied wird jedoeh im allgemeinen ein zu 
grofser Wert gelegt, und del' Kaufer namentlich ist wohl 
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Personalkonzessionen gegeniiber mitunter zu zaghaft. Die 
Realprivilegien haben nur dann einen wirklichen Wert 
gegeniiber den anderen Apotheken, wenn sie Exklusiv­
privilegien, Privilegien mit Verbietungsrecht, sind. Diese 
sind nur in einer ganz verschwindend kleinen Zahl vor­
handen. Sie gewahren allerdings die Sicherheit fUr ihren 
Besitzer, dafs er bis zu einer gewissen Grenze die Kon­
kurrenz einer neuen Konzession ausschliefsen kann. Ein 
Privilegium ohne Verbietungsrecht aber ist nur einer Real­
konzession im Werte gleich zu achten. Es unterscheidet 
sich von diesel' eigentlich nur dadurch, dars es ein auf 
einem bestimmten Grundstiick ruhendes, mit Hypotheken 
zu belastendes Recht ist, wahrend die Realkonzession ein 
zwar veraufserliches Recht darstellt, welches abel' nicht 
mit dem Grundstiick unaufloslich verbunden zu sein 
braucht. Eine Realkonzession kann daher unter Um­
standen, ohne Grundstiickverkauf, auch verlegt werden, 
das Privilegium nur dann, wenn samtliche Hypotheken­
glaubiger damit einverstanden sind. Noch beweglicher 
als diese beiden Kategorieen ist die Personalkonzession. 
Diese kann eigentlich nicht von einem Besitzer auf 
den andern durch Kauf iibergehen, sondern darf dem 
Sinne nach nur von der zustandigen Behorde von einer 
Person auf die andere iibertragen, aber auch mit Zu­
stimmung der Behorde belie big verlegt, dagegen nicht 
mit Hypotheken belastet werden. Wenn daher eine Per­
sonalkonzession nach Kaufabschlufs an einen neuen Be­
werber durch die Behorde iibertragen worden ist, so ist 
Gefahr nicht fUr diesen, sondern, wofern nicht eine sehr 
bedeutende Anzahlung geleistet worden ist, fUr den Vor­
besitzer vorhanden. Denn wenn der neue Besitzer Ban­
kerott macht, weil er wirtschaftlich zu schwach war -
er kann ja seine Anzahlung geborgt haben - so verliert 
er zwar Haus und 'Varenvorrate und ersteres kann im 
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Interesse del' HypothekengHiubiger verkauft werden, die 
Konzession ist abel' fUr die Masse wertlos, weil sie nieht 
verkauflieh ist und daher aueh nieht gepfandet werden 
kann. Diesel' Gefahr sind namentlieh Verkaufer von 
solehen Gesehaften ausgesetzt, welehe III gemieteten 
Raumen sieh befinden. Wenn diese sieh nieht den be­
dungenen Preis fiir Aufgabe ihrer Konzession haben voll 
auszahlen lassen, dann sind sie ihrem Kaufer auf Gnade 
und Ungnade ergeben, und wenn sie an einen sehliefslich 
in Verzweiflung geratenden armen Sehlueker gekommen 
sind, so konnen sie ihre als Buehsehulden zu behandeln­
den Restkaufgelder eines sehonen Tages unwiederbringlieh 
verI oren gehen sehen. 

Wenn man meint, dafs die drei Arten von A potheken­
gereehtigkeiten im sehr unwahrseheinlichen FaIle des Ein­
tritts von Gewerbefreiheit ein versehiedenartiges Sehieksal 
haben werden, so ist, glaube ieh, auf eine Bevorzugung 
del' Realkonzessio!len und gewohnliehen Privilegien gegen­
libel' den Personalkonzessionen garnieht zu reehnen. Ab­
gelost werden dann wahrseheinlieh nur die Exklusiv­
privilegien, aber wie, das kann man ungefahr aus der 
Art ersehen, wie die Ablosung in Oels stattgefunden hat, 
wo als abzulosender Wert derj enige angenommen wurde, 
den das Privilegium im Jahre 1806 gehabt hat. Man 
betraehte also gewohnliehe sogenannte Privilegien und 
die Realkonzessionen nieht als den Personalkonzessionen 
vorzuziehen. Nul' beaehte man die Vorsieht, sleh zur 
Bezahlung und Ubernahme del' Apotheke nur unter del' 
Bedingung zu verpfliehten, dafs man aueh die Konzession 
zur Weiterfiihrung derselben unter gleiehen Bedingungen 
wie derVerkaufer erhalt. Ehe man abel' ein Exklusiv­
privilegium als nieht nul' reehtlieh, sondern aueh in 
Wirkliehkeit weitere Konkurrenz aussehliefsend betraehtet, 
sehe man sieh doeh die Verhaltnisse noeh genauer an. 
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Es kommt vor, dafs eine Apotheke fiir eine Stadt das 
Verbietungsrecht besitzt; aber an diese Stadt stofst un­
mittelbar ein Dorf, welches endlich so grofs wird, dafs es 
als V orstadt zu betrachten ist. Dorthin kann dann. eine 
neue Konzession gelegt werden, ohne dafs der Besitzer des 
Privilegiums os hindern kann. Er bekommt also eine 
konkurrierende Apotheke trotz seines Verbietungsrechtes, 
welches man ihm ruhig BUst. Aufserdem darf man auch 
nicht jedes als Exklusivprivilegium ausgegebene Recht fiir 
ein solches halten. Man hole vielmehr jedenfalls, ehe 
man dasselbe anerkennt, die Ansicht eines Rechts-Sach­
verstiindigen oder, um ganz sicher zu sein, diejenige der 
betreffenden Regierungsbehorde ein. Es sieht dem 
schlichten Laien manches wie ein Verbietungsrecht aus, 
was sich schliefslich als gar keines erweist, wenn es zum 
Klappen kommt. 

Die Personalkonzessionen haben nun beim Kauf noch 
einen besondern Vorzug gegeniiber den Realrechten, den 
niimlich, dafs bei ihrem Verkauf der Kaufstempel oder 
wie die vom Staat und in den meisten Liindern auch von 
der Kommune zu erhebende Abgabe sonst genannt sein 
mag, nur fiir den Wert der Immobilien, nicht aber fUr 
Warenvorriite und Verzichtleistung auf die Konzession 
erhoben werden kann. 

SoUte dereinst Gewerbefreiheit eintreten, ohne eine 
Ablosung der vorhandenen Rechte, was zwar kaum anzu­
nehmen, immerhin aber denkbar ist, dann glaube man ja 
nicht, dafs es einen Unterschied macht, ob jemand ein 
Privilegium oder eine Konzession besitzt. Auch selbst 
dann, wenn jemand im Besitze eines Verbietungsrechtes 
sich befindet, das man ihm ruhig lassen mag, wird 
trotz Ausschliefsung der Konkurrenz der Wert seiner 
Apotheke durch den sinkenden Preis der iibrigen, jeder 
Konkurrenz frei liegenden Apotheken so erheblich ge-
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driickt werden, dafs das Privilegium kaum noch ein Vor­
zug sein wird. 

Man sieht also, dars der V orteil, welchen der Kauf 
eines Privilegiums bringt, auch wenn es nicht nur ein 
sogenanntes, sondern ein wirkliches, exklusives ist, immer­
hin sehr zweifelhaft ist. 

In einer einzigen Hinsicht sind die Realrechte vor 
den Personalkonzessionen bevorzugt. Erstere kiinnen 
hypothekarisch beliehen werden, letztere nicht. Da der 
Preis nun auch bei den Personalkonzessionen so hoch 
sein kann, dafs nach Leistung der Anzahlung auf dem 
Grundstiick eine hiihere Schuld eingetragen bleibt, als 
dem Wert ohne die Apotheke entspricht, so mufs man 
darauf rechnen, dafs man nach Kiindigung der letzten 
Hypotheken vielleicht niemand :linden wird, der aufs 
neue Geld darleiht. 
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Wer auf die Reise geht, um wegen einer A potheke 
mUndIich zu unterhandein oder einen Vertrag abzu­
schliefsen, vergesse ja nicht, sich eine Pafskarte zu 
besorgen, da er sonst keine giitige Unterschrift geben 
kann. 

Nachdem man, meist in der Privatwohnung des Ver­
kiiufers, die Thatsachen festgestellt hat, auf weiche man 
eine Rentabilitiitsberechnung allenfalls griinden kann, 
kommt man zur Besichtigimg des GrundstUcks und des 
Geschiifts. Hierbei wird meist die grofste Diskretion 
gefordert, auf die man billig eingehen mag, jedoch nicbt 
so sehr, dafs man nicht alles wichtige sehen sollte. Man 
Iasse sich in j eden nicbt vermieteten Raum fiibren und 
widme allen wichtigen Dingen seine Aufmerksamkeit. 
Durch BequemlichkeitsrUcksichten Iasse man sich von 
nichts zurUckhaiten. Wenn auch der Verkiiufer sagt: Auf 
den Glasboden wollen wir wohl nicht erst hinaufsteigen, 
oder: Der Keller ist ganz dunkel, da gehen wir wohl 
nicht erst hinunter; nur Uberall hingegangen und die 
Augen klar aufgemacht! 1m Keller kann Wasser stehen, 
es kann Jauche oder Tagewasser eindringen, das Funda­
ment kann scbadhaft sein, die Treppe mit Einsturz drohen. 
Auf dem Boden konnten sich faule Balken, eingesetzte 
StUtz en, verwahrlostes Dach, Schwamm auf der Mauer­
Ieiste :linden. Auf dem Kriiuterboden offne man einige 
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Behaltnisse fUr Waren, um das Holzwerk auf Wurmstich, 
die Ware auf Feuchtigkeit mit raschem Blick anzusehen. 
Im Medizinalkeller beachte man die Signaturen, ob sie 
abblattern, wie dies in besonders feuchten Kellern haufig 
ist, in der Apotheke sehe man zu, ob das Holz der Kasten 
wurmstichig ist, ob in den untern Kasten die Waren 
dumpfig sind, ob die Einrichtung derjenigen der Kon­
kurrenzgeschafte entspricht. In den Stofskammern sehe 
man die Siebe an, im Laboratorium wenigstens den 
Dampfapparat. Dieses Umhergehen hat auch noch den 
Zweck, dafs man sieht, was mit verkauft werden solI. 
Man lasse sich auch ausdriicklich versichern, dafs alle in 
Augenschein genommenen Raume zum Grundstiick ge­
horen. Es kommt namlich auch vor, dafs als zum Grund­
stiick gehorig Raume gezeigt werden, die nur gemietet 
sind. Auch die Gehilfenzimmer nehme man von del' Be­
sichtigung nicht aus. 

Zul' weiteren Kenntnis des zu kaufenden Objektes 
bedaTf es noch del' Einziehung mancher El'kundigungen. 
Zwar wird j edel' unter den an den Verkaufer zu stellenden 
Fragen auch die sich haben beantworten lassen, ob eine 
Neukonzessionierung in naher Aussicht stehe. Allein die 
darauf erhaltene Antwort hat nur mangelhaften Wert. 
Man gehe daher frisch und frei zum Bezirksarzt odel' 
Kl'eisal'zt und frage diesen um seine Meinung iiber die 
Aussicht auf eine Konkurrenzapotheke, oder abel' man 
nehme einen auf zukiinftige Konkurrenzkonzessionen 
Riicksicht nehmenden Satz in den Kontrakt auf. 

Sollte es bei Gelegenheit des Angebotes noch nicht 
geschehen sein, so ist es jetzt auch an del' Zeit, sich 
genau liber die Lage der Hypotheken zu orientieren. 
Dies ist ein Punkt von hervorragender Wichtigkeit, an 
dem schon, wenn er nicht hinreichend beachtet wurde, 
zahlreiche Existenzen gescheitert sind. Es giebt Apotheken, 
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auf welche Hypotheken in grOfserer Anzahl eingetragen 
sind, von denen man sagen kann, dafs im Fall der Kiin­
digung kaum wieder Geld zu erhalten sein diirfte. Wird 
dann eine solche Hypothek gekiindigt, dann sieht sich 
der neue Besitzer gar leicht gezwungen, zu verkaufen, um 
mit der erhaltenen Anzahlung die gekiindigte Hypothek 
auszuzahlen. Man versichere sich daher bei allen Hypo­
thekengHiubigern, welche nicht ganz sicher erscheinen, 
durch Nachfragen, ob sie ihr Geld beim Besitzwechsel 
stehen lassen werden. Eine Apotheke aber mit unsichern 
Hypotheken kaufe man iiberhaupt nicht, zumal wenn es 
sich um eine Personalkonzession handelt, da solche iiber 
den Wert des Hauses hina,us garnicht hypothekarisch 
beliehen werden kann. 

Schliefslich sei noch auf einen Punkt aufmerksam 
gemacht, der nicht unmittelbar zum Geschart gehort, aber 
dennoch schwer genug in die Wagschale fallt. Ehe man 
zu einem weiteren Schritte vorgeht, d. h. in Verhandlungen 
iiber die naheren Bedingungen des Verkaufs eintritt, suche 
man seiner Frau oder Braut Gelegenheit zu geben, die 
Wohnraume in Augenschein zu nehmen. Der Mensch lebt 
nicht yom Brot allein, sondern bedarf zu seinem Behagen 
auch einer angenehmen Behausung. Der Mann mag ein 
gutes Geschaft gekauft haben, iiberhaupt in seinem Wir­
kungskreis alles vorziiglich finden und sich in ihm wohl 
fiihlen, so wird schliefslich auch die beste Frau, auch 
ohne ihre Absicht, ihre eigene Enttauschung iiber die 
W ohnraume, welche ihr nicht zusagen, auf den Mann 
iibertragen und die Zufriedenheit wird wahrend der ganzen 
Dauer des Besitzes nicht aufkommen.. Hat die Frau vor 
dem Kaufabschlufs die W ohnraume gesehen und sich mit 
dem Vorsatz des Mannes einverstanden erkliirt, dann 
werden nach stattgehabter Ubernahme auch beide in Einig­
keit die nach jedem Kauf unausbleiblichen Enttauschungen 
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ohne Murren und gegenseitige Beunruhigung ertragen. 
Weiter aber als in dem hier angedeuteten Mafse lasse 
man die Frau beim Kaufgeschaft nicht mitwirken, so wie 
man sich auch die Einmischung der Frau auf der Seite 
des Verkaufers verbitten mufs, wenn dieselbe versucht 
werden sollte. Frauen sind kleinlich und ihre Beteiligung 
an derartigen, durch den Mann in gri:i.fserem Stil zu 
fiihrenden Geschaften. hat fast stets den Erfolg, dafs 
Kaufer und Verkaufer nach der Ubergabe auseinander 
geraten. Bei Kaufgeschaften urn Hunderttausende von 
Mark sind sie im Stande, urn die Gehilfenbetten, Hand­
tiicher, Lampen und Laternen zu makeln und ein bis 
dahin gutes Verhaltnis zwischen den Mannern ganz zu 
verfahren. Den Schaden tragt dann fast immer der Kaufer, 
da er in vieler Hinsicht auf gute Beziehungen zum Vor­
ganger angewiesen bleibt. Man lasse also die Frauen, 
nachdem man ihnen die W ohnung gezeigt und sich ihrer 
Zustimmung zu dem zu machenden Geschaft versichert 
hat, im iibrigen ganz aus dem Spiel. 

Mit zur Besichtigung gehiirt natiirlich auch die Ein­
sichtnahme in die Buchfiihrung. Uber diese ist das 
erforderliche von Seite 37 an gesagt. 

Del' Besichtigung habe ich iiberhaupt einen eigenen 
Abschnitt nur deshalb gewidmet, weil ich aUgemach zu 
del' Erkenntnis gekommen bin, dafs die meisten Apo­
thekenkaufe deswegen zu teuer sind, weil das Haus zu 
hoch bezahlt wird. Gewiihnlich sind die Apotheken, 
wenigstens die Realgerechtigkeiten, in alten Hausern, die 
nicht nur aIle Mangel altertiimlicher Bauart an sich 
tragen, sondern nicht selten geradezu baufallig sind. 
Diese werden immer zu dem Preise, als waren sie neu, 
weiter verkauft, bis dann schliefslich doch einmal "den 
letzten die H unde beifsen". 
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Hat man das Objekt vorlaufig als preiswihdig anel'­
kannt, so mag man sich noch fragen, ob man notig hat, 
schnell zuzugreifen, oder ob man wohl thut, sich Zeit Zll 

nehmen. Das letztere ist auf aIle Falle geratener. Man 
bespreche sich mit dem Verkaufer vorlaufig iiber die naheren 
Bedingungen des Kaufes und ii berlege sich diese bis zum 
nachsten Tage, da erfahrungsgemafs nach Veri auf einer 
Nacht die Eindriicke des vorigen Tages viel vorurteilsfreier 
iiberdacht werden konnen. Allein noch etwas anderes 
wirel sich notig machen, wenn der Kaufer nicht ein schon 
erfahrener Geschaftsmann ist, der die Verhaltnisse der 
Gegend und womoglich der Stadt, in der er kaufen will, 
genau kennt. Es ist jetzt der Zeitpunkt, fiir den der 
Kaufer einen erfahrenen Apotheker als Berater an del' Hand 
haben mufs, del' imstande ist, die Lage unparteiisch zu be­
urteilen. Zu solchen Beurteilern eignen sich meist nur in 
der Vollkraft des Schaffens stehende Manner, die seIber 
ihr Biindel Sorgen hagen gelernt haben und es noch tragen, 
am wenigsten alte Herren, welchen die goldenen Zeiten 
der Apothekerei von friiher her noch in den Gliedern 
liegen. Auch del' Verkaufer kann jetzt einen Berater 
brauchen, damit ihn nicht nachtraglich reut, iiberhaupt 
verkauft zu haben, oder doch nicht die richtigen Bedin­
gungen gestellt zu haben. Es sind stets Hunderte von 
Apothekern ohne Geschaft, welche es schwer bereuen, dars 
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ihnen in einer galligen Stunde die Lust kam, zu verkaufen, 
und die nun nicht imstande sind, den begangenen Fehler 
wieder gut zu machen. 

Bei del' aufserordentlichen Verschiedenheit del' Kauf­
objekte lafst sich iiber die Bedingungen etwas einigermafsen 
erschOpfendes nicht sagen. Auf hauptsachliche Punkte solI 
abel' hingewiesen werden, da oft genug in unverantwortlicher 
Weise dagegen gefehlt wird. Diese Bedingungen beziehen 
sich auf den Gegenstand und die Art der Dbergabe, die 
Anzahlung, die Restkaufgelder, deren Verzinsung und 
Amortisation, die Zeit der Dbernahme, etwaigen Riicktritt 
yom Kaufe. Dber aIle vereinbarten Bedingungen mache 
man sich gemeinschaftlich mit dem Verkaufer Notizen, 
damit diese spater als Grundlage fiir den yom Rechtsanwalt 
aufzusetzenden Vertrag dienen konnen. Dagegen lasse man 
sich ja nicht darauf ein, den Vertrag ohne Hilfe eines 
Rechtsanwalts zu machen, da man im Verkaufer einen 
iiberlegenen Gegner vor sich hat, dessen Dberlegenheit 
durch den Rechtsanwalt, der verpfl.ic~tet ist, den V orteil 
beider Parteien in gleicher Weise zu wahren, ausgeglichen 
werden kann. Allein auch der Rechtsanwalt vermag nur, 
die Verkaufsbedingungen in eine rechtlich bindende Form 
zu bringen. Ob einer del' beiden Vertragschliefsenden 
einen Fehler, irgend ein unvorsichtiges Zugestandnis 
macht, irgend etwas notwendiges vergifst, das geht den 
Anwalt nichts an. Vielmehr miissen die beiden den Vertrag 
schliefsenden Parteien sich, ehe sie zum Rechtsanwalt 
gehen, bereits genau iiberlegt haben, was sie fUr Bedingungen 
zu Papier bringen wollen. Trotz des Rechtsverstandigen 
mag abel' jede del' beiden Parteien noch genau auf 
den W ortlaut des durch den ersteren in bestimmte 
W orte gefafsten Vertrages achten und sich an der Re­
daktion ihr nicht hinlanglich klar erscheinender Stellen 
beteiligen. 

Mylius. 2. Aull. 5 
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Als Verkaufsobjekt ist zu betrachten das Grundstiick 
mit allen Lasten und Rechten, insbesondere der darauf 
ruhenden Apothekengerechtigkeit, samt allen in den Ge­
schaftsraumen befindlichen, dem Gebrauch des Geschafts 
dienenden Inventarstiicken, das Warenlager, etwa auch 
die Mobilien im Kontor und der Gehilfenstube. Aus­
nahmen mufs der Verkaufer besonders erwahnen. Ein 
Streitgegenstand kann namentlich das Warenlager werden, 
iiber dessen Rohe sich sehr schwer etwas feststellen lafst. 
Will man aller Moglichkeiten del' Beeintrachtigung durch 
Zuriickgehen des Vorrats vor der Ubergabe iiberhoben 
sein, so kann man feststellen, dafs das Warenlager bei 
der Ubernahme aufgenommen, abgeschatzt und besonders 
bezahlt wird. Allein man ist damit auch gerade nicht 
8ehr gebessert, weil man den Verkaufer durch diese Be­
dingung in den Stand setzt, dem Kaufer aIle Ladenhiiter 
zu einem hohen Preise aufzuhangen, grOfsere Einkaufe zu 
machen, an denen er noch Gewinn zu mach en gedenkt 
u. dgl. Es ist dies bei jedem Kauf ein heikler Punkt 
und man thut daher am besten, sich iiber die GrOfse des 
Warenlagers gar keine grofsen Vorstellungen zu machen 
und lieber im Vertrauen darauf, dafs der Verkaufer es 
thunlichst verringern wird, den Preis des in Bausch und 
Bogen zu iibernehmenden Geschaftes moglichst gering zu 
bemessen. 

Dies wiirde fUr kleine Geschafte gel ten. Bei grofsen, 
die oft ein Warenlager von 20000 bis 30000 Mk. haben 
mogen, geM man unter allen Umstanden am sichersten, 
wenn das ganze Warenlager oder doch wenigstens die 
aufserhalb der Offizin befindlichen Vorrate bei der Uber­
nahme festgestellt und fUr sich bezahlt werden. Anderen­
falls lauft der Kaufer ziemliche Gefahr, denn es ist un­
moglich, durch Vertrag die GrOfse des Warenlagers fiir 
den Fall del' Ubernahme sichel' zu stellen. 
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Randelt es sich um eine Personalkonzession, so ist 
bei Feststellung des Kaufobjektes zu erwahnen, dafs der 
Verkaufer auf seine Konzession verzichtet und der Kauf­
vertrag nur unter del' Bedingung Giltigkeit haben solI, 
dafs dem Kaufer von der Regierung die Konzession unter 
gleichen Bedingungen wie dem Verkaufer iibertragen wird. 
Ferner veranlasse man den Verkaufer, sich zu verpflich­
ten, dafs er in derselben Stadt kein Konkurrenzgeschaft 
eroffnen will. Es sind FaIle vorgekommen, in denen der 
Vorbesitzer einer verkauften Apotheke sofort nach statt­
gehabtem Verkauf ein Detaildrogengeschaft eroffnet hat, 
durch welches er dem Nachfolger die emp:findlichste Kon­
kurrenz machte. 

Fiir den Fall, dafs man ein Geschaft ohne Raus kauft, 
versaume man nicht, sich fiir eine Reihe von J ahren die 
Rohe des Mietspreises fiir die besonders aufzufiihrenden 
Raume sicherstellen zu lassen, sodafs auch jeder Besitz­
nachfolger des Rauses fiir Einhaltung diesel' Bedingung mit 
verpflichtet wird. Dies kann nul' durch Eintrag in das 
Rypothekenbuch geschehen. Ferner bedinge man sich flir 
den Fall des Verkaufs des Grundstiicks das Vorkaufsrecht 
und womoglich den spater zu zahlenden Preis aus. 

Von del' zu leistenden Anzahlung wird hau:fig eine 
sogleich zu erlegende Summe abgetrennt, welche als "Reu­
geld" verfallt, wenn del' Kauf nach erfolgtem Abschlufs 
riickgangig gemacht wird. Dieses Reugeld mufs in gleicher 
Rohe fiir Kaufer und Verkaufer geIten. Es hat fiir beide 
Teile Vorziige und Nachteile. Es ist gut, dasselbe nicht 
zu hoch zu greifen, denn abgesehen davon, dafs man bei 
hohem Reugeld doch dieselbe Gefahr lauft wie bei einem 
unvorteilhaften Kaufe oder Verkaufe, so kann ein allzu 
hohes Reugeld auch mit einiger Aussicht auf Erfolg von 
dem angefochten werden, del' es erlegen solI. In den 
meisten Fallen ist das Reugeld gefahrlicher fiir den Ver-

5* 
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kaufer als fiir den Kaufer. Freilich sind die Kaufer viel 
haufiger diejenigen, welche Reugeld zahlen. Allein ich 
halte dies entweder fiir einen Beweis, dafs sie sich ohne 
hinlangliche Sicherheit, die Mittel zum Kauf zu erhalten, 
auf einen solchen eingelassen haben, oder fiir den Beweis 
von Feigheit. Die kaltbliitige Rechnung sagt meistens, 
dafs sie, wenn sie, stattzu zahlen, ruhig iibernommen 
hatten, besser gewirtschaftet hatten. Der Verlust des 
Reugelds ist ein sicherer, ein Verlust durch zu zahlen­
den zu hohen Preis zunachst nur ein befiirchteter. 

Ubrigens halt ein Reugeld, und wenn es noch so 
gering ist, die Moglichkeit des Riicktritts von dem 
einmal unterschriebenen Vertrag offen. Ein Vertrag, bei 
welchem Reugeld nicht vorgesehen ist, m ufs erfiillt 
werden. 

Das Reugeld, welches vom Kaufer nach Vertrags­
abschlufs bar zu erlegen ist, mufs von derp. Tage der 
Zahlung bis zum Tage der Ubernahme ebenso hoch ver­
zinst werden, wie die auf del' Apotheke verbleibende Rest­
kaufsumme. Fiir letztere ist die Verzinsung und die Rohe 
der Amortisation festzustellen. Jedenfalls mache man zur 
Bedingung, dafs das Restkaufgeld unkiindbar stehen bleibt, 
bis es durch den Kaufer amortisiert ist. SolI ten noch 
friihere Rypotheken zu amortisieren sein, so mufs der 
Verkaufer auf Amortisation seines Restkaufgeldes solange 
verzichten, bis di(' friiheren Amortisationsverpfiichtungen 
erledigt sind. 

Was die Rohe del' Abzahlungen zur Amortisation des 
Restkaufgeldes betrifft, so liegt hier eine Klippe, an del' 
schon manche gescheitert sind. Man mufs hier mit 
aufserster Vorsicht berechnen, ob man nach dem zu er­
wartenden Geschaftsgewinn auch imstande sein wird, die 
geforderten Summen alljahrlich abzuzahlen. Jedenfalls 
gestehe man dieselben nicht hoher zu als man sie leisten 
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konnte, wenn man die ganze Anzahlung verzinsen miifste, 
d. h. also, nachdem man von dem kaufmannisch zu be­
rechnenden Reingewinn die zum Lebensunterhalt erforder­
liche Summe abgezogen hat. Damit man aber imstande 
ist, auch etwaige Zinsen aus eigenem Vermogen oder 
spater zu erwartende Kapitalien noch vorteilhaft auf dem 
eigenen Grundstiick anzulegen, suche man die Bedingung 
zu erlangen, dafs auch grOfsere Abzahlungen geleistet 
werden diirfen, welche dann der Hypothek des V 01'­
besitze1's, d. h. dessen Restkaufgeldern dem Range nach 
vo1'zut1'agen sind. Man wah1't sich dadu1'ch die Moglich­
keit, durch billige1' zu e1'haltendes Geld die meist mit 
hoherem Zinsfufs eingetragenen Restkaufgelder zu ersetzen 
und dadurch an Zinsausgaben zu sparen. Wer im Besitze 
eines grOfseren Vermogens ist, als zur Anzahlung gefor­
dert wird, der wird trotzdem wohlthun, hinsichtlich del' 
Abzahlungen bei obigem Grundsatz zu bleiben. Denn 
wenn er sich sel bst auch keinen Verlegenheiten in bezug 
auf die Abzahlungen aussetzt, so werden fiir ihn doch 
bei einem spateren Verkauf aus den bewilligten hohen 
Abzahlungen Schwierigkeiten erwachsen konnen. 1m 
i:lbrigen ist es vorteilhaft, bestimmte Abzahlungsbedin­
gungen iiberhaupt festzustellen. Einerseits zwingt man 
dadurch sich selbst zu ordentlicher Wirtschaft, anderseits 
werden die Restkaufgelder durch Eingehung einer solchen 
Verbindlichkeit unkiindbar. Es ist also die P1licht del' 
allmahlichen A bzahlung der Restkaufgelder auch gleich­
zeitig eine durch den Verkaufer gewahrte Vergiinstigung. 
Freilich werden Apotheken genug verkauft, bei denen 
die Restkaufgelder einfach fliT so und so lange Zeit un­
kiindbar als Hypothek eingetragen werden. Was soil 
abel' werden, wenn sie dereinst gekiindigt werden? Dann 
mufs del' Apotheker verkaufen und mit del' Anzahlung 
die Hypothek iibernehmen. 
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Die Zeit der Ubernahme saUte in keinem FaIle der 
Zeit des Kaufabschlusses zu fern liegen. Es ist eine sehr 
natiirliche Thatsache, dafs der bisherige Besitzer nach 
Abschlufs des Kaufs, zumal wenn durch Feststellung eines 
Reugeldes die Miiglichkeit des Riicktrittes v{)m Kaufe 
nicht offen gehalten worden ist, die Lust und das Inter­
esse am Geschaft verliert. Er wird fiir sich seIber genug 
zu sorgen haben, sodafs auch bei gutem Willen dem Ge­
schaft die bisherige Aufmerksamkeit nicht mehr geschenkt 
wird. Auch das Warenlager und das Inventar pflegt in 
der Zwischenzeit eine Verringerung eher zu erfahren als 
eine Vermehrung. 1m allgemeinen also wird eine lange 
Zwischenzeit zwischen Kaufabschlufs und Ubernahme zu 
Ungunsten des Kaufers ausschlagen. 

Der Yertrag ist im iibrigen miiglichst so zu halten, 
dafs er etwaige spatere Streitigkeiten zwischen Kaufer 
und Verkaufer ausschliefst, jedem aber die notwendige 
Sicherheit gewahrt. Hierbei ist noch folgendes zu be­
achten: Das Gesetz gewahrt bei stattgehabten Verkaufen 
dem Kaufer, welcher das Objekt anders findet bei der 
Ubernahme, als ihm yom Verkaufer mitgeteilt worden ist, 
seinen Schutz nur dann, wenn die fraglichen Eigenschaften 
als Versprechungen in den Vertrag aufgenommen sind 
oder wenn die Angaben wider besseres Wissen gemacht 
sind, um einen Vermogensvorteil zu erlangen. Gesetzt 
also den Fall, dafs der Kaufer versichert hat, in seinem 
Hause sei der Schwamm nicht, weil er es nicht anders 
weifs, so wird der Kaufer, wenn er spater Schwamm vor­
findet, einen Anspruch auf Schadenersatz nur dann haben, 
wenn die Abwesenheit von Schwammen im Kaufvertrag 
steht. Ebenso verhalt es sich mit allen in bezug auf das 
Geschaft gemachten Angaben. Auch diese konnen, in den 
Vertrag aufgenommen, ohne weiteres zu einer Schaden­
ersatzklage mit Aussicht auf Erfolg benutzt werden, auch 
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wenn der Verkiiufer nicht gegen besseres Wissen seine 
Angaben gemacht hat. Es wird sich aber niemand bereit 
finden lassen, dergleichen Zusicherungen in den Vertrag 
aufzunehmen. 1m andel'll Falle miifste ihm wissentlich 
falsche Angabe nachgewiesen werden, was aurserordentlich 
schwer ist. 

1m allgemeinen ist noch zu raten, bei Aufstellung 
del' Bedingungen nicht zu kleinlich zu sein. Wie schon 
erwiihnt, sind es meist die Frauen, welche dies veran­
lassen, daher sie am besten bei den Kaufbedingungen 
ganz aus dem Spiel zu lassen sind. 



Ubernahme. 

Die Ubernahme geschieht, indem am bestimmten Tage 
VOl' Gericht del' Vertrag, del' nul' entworfen und vorliiufig 
unterschrieben war, voIlzogen wird, zu welchem Behufe 
die Anzahlung geleistet wird und die fast immer not­
wendigen Eintragungen in das Hypothekenbuch gemacht 
weI·den. Letztere fallen nul' bei Verkiiufen ohne Haus 
weg. Es ist dariiber wenig zu sagen; vielmehr verlauft 
alles dabei nach gesetzlich feststehender Weise. 

N ach erfolgter Ubernahme, bald friiher, bald spater, 
findet gewohnlich bei dem Kaufer Erniichterung statt 
und Enttauschung. Meist erfolgt ein kleiner moralischer 
Katzenjammer, sehr selten findet man, dars man sich die 
Sache zu ungiinstig vorgestellt hatte. Diese Erniichterung 
ist eine ganz naturgemafse, und man thut sehr unrecht, 
dem Verkaufer dabei gleich eine Schuld zuzuschieben. 
WeI' sich fiir hineingefallen halt, del' messe nul' sich 
selbeI' die Schuld bei und hadere nicht mit seinem Vor­
ganger. In den meisten Fallen ist dies sogar unklug, da 
man durch aIle moglichen Umstande auf gutes Einvel'­
nehmen mit dem Vorganger angewiesen zu bleiben pflegt. 
WeI' glaubt, getauscht zu sein, was, wie schon gesagt, die 
Regel trotz aIler Vorsicht sein diirfte, del' kann nichts 
schlechteres thun, als gleich wieder an den Verkauf zu 
denken. 1m Gegenteil, nun heifst's erstens arbeiten, zwei­
tens und drittens ebenso, urn den Fehlgriff auszuwetzen. 
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