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Vorwort zur ersten Auflage.

Schrif‘cunkundige behaupten, es stinde im Sirach der
Spruch: ,Mein Kind, hiite Dich vor dem vielen Biicher-
schreiben, denn des Geschmieres ist heute kein Ende“.
Wiewohl ich nun diesen Rat im Buch der Biicher 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 dieser Einsicht die Feder
ansetze, so mufs ich mich zunéchst dadurch entschuldigen,
dafs das beabsichtigte Werk zu diinnleibig ausfallen wird,
um auf den Titel eines Buches Anspruch machen zu
kénnen. Sodann abér hoffe ich wirklich meinen Kollegen,
besitzenden sowohl, wie Besitz suchenden, durch manches
in dem nachstehenden enthaltene einen Dienst zu erweisen.
Ein cynisches Sprichwort meint, ein Pferdekauf sei noch
schwieriger als heiraten, sodafls also ein Pferdekauf fur
das schwierigste und gewagteste aller Geschiifte zu halten
wire. Dem ist aber offenbar nicht so, vielmehr geht ein
Handel um eine Apotheke hinsichtlich der Schwierigkeit
der Beurteilung des Kaufobjektes doch noch weit fiber
den Pferdekauf. Dies sagen mir die eigenen Erfahrungen
als Kiufer wie als Verkéufer, sowie die hiufigen 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 grindlich getduscht
haben, dafs sie zeitlebens an ihrem Fehlgriff zu tragen
hatten. Man glaubt kaum, wieviel Kapital durch uniiber-
legte Apothekenkiufe verloren geht. Gewifs kommt ein
eigentlicherBankerott verhaltnisméfsigselten bei Apothekern
vor. Allein desto Ofter finden Verkaufe mit Kapitalverlust
statt und Verkidufe, bei welchen aufser dem verloren
gehenden Kapital der Betroffene auch noch seine verfiig-
baren Gelder in der Weise verliert, dafls er sie als Hypothek
auf seinem ehemaligen Besitz zuriicklassen mufs. Derartige
Ungliicksfille gelangen nicht in die Offentlichkeit und
werden daher vergleichsweise nur wenigen Personen bekannt.
Naturgemifs findet sich ja der Kéufer eines Geschéftes
in bel weitem ungunstigerer Lage als der Verkiufer. Denn
wihrend der letztere sich auf vollig bekanntem Operations-
felde befindet, hat der erstere meist keine Kenntnis der
einschligigen besonderen Verhiltnisse und ist obenein ge-
wohnlich der weniger erfahrene, jiingere Geschiftsmann,
Deshalb sind die zu gebenden Ratschlige zunichst fir
die Kéufer berechnet. Allein auch die Verkidufer werden,
abgesehen davon, dafs sie nach erfolgtem Verkauf oftmals
wieder als Kéufer 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 Kdufer war;
herausgegeben aber erst, als ich Besitzer wieder geworden
war. Da ich nun, will’s Gott erst nach langer Zeit, doch
einmal wieder Verkidufer sein mufs, so hétte fir mich

nichts néher gelegen, als meine Interessen als Besitzer und
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dereinstiger Verkéufer im folgenden mit zu wahren. Dals
ich das nicht thue, vielmehr die ehemals von mir als
Kiufer geschriebenen S#tze von zuweilen hart klingendem
Inhalte stehen lasse, mag als ein Zeichen gelten, wie ehrlich
ich es meine. Ich befolge hier wie immer meinen Grund-
satz, mit der Wahrheit niemand zu verschonen, aber dabei
auch auf mich selber keine Riicksicht zu nehmen. Dies
glaube ich der Kritik gegeniiber hervorheben zu miissen,
welche gerade mit mir kaum glimpflich verfahren diirfte.
Im tibrigen handelt es sich bei mir keineswegs um ein
buchhéndlerisches Unternehmen, sondern um den aufrichtigen
Wunsch, dem Stand zu niitzen.

Vorwort zur zweiten Auflage.

Ich wundere mich selber, dals, wenn ich heut das
Biichlein zum erstenmal zu schreiben hitte, die Vorrede
genau so ausfallen miilste, wie vor 14 Jahren. Die
Menschen sind eben seitdem dieselben geblieben und ich
selber im Charakter wohl auch. Die Verhiltnisse haben
sich nicht bedeutend ge#indert, aber doch so, dals statt
einer blofsen neuen eine vermehrte und verbesserte
Auflage nitig geworden ist.

E. Mylius.
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Der Markt fiir Apothekenkiiufe.

Je nach der allgemeinen Geschiftslage werden bald
mehr Verksufer, bald mehr Kaufer gesucht. So  war es in
dem Anfange der siebziger Jahre fiir Verkdufer schwer,
einen zahlungsfahigen Kéufer zu finden, weil alles Kapital
eine Neigung hatte, der Industrie zuzuflie(sen. Die Anlage-
werte unter den Wertpapieren, die Hypotheken und die
vom allgemeinen Aufschwunge wenig gewinnenden Apo-
theken waren wenig gefragt. Dies dnderte sich allgemach
nach dem Krach von 1874 und 1875 mit dem Niedergange
der Industrie und des Geschifts iiberhaupt. Es wurden
an der Borse die Industriepapiere mehr vernachlissigt, das
Kapital verdiente wenig und wurde billiger, indem der
Zinsfuls sank, Anlagewerte jeder Art wurden gesucht und
stiegen immer mehr im Preise, es wurde schwer, Kapital
auf Hypotheken unterzubringen, und das frither schwierig
zu erhaltende Geld wurde fliissiger. Davon mufste die
notwendige Folge sein, dafs die Apotheken als wahre
Anlageobjekte — sie sind ja bei uns simtlich mit Hy-
potheken {berladen — im Preise stiegen und dals die
geforderten Anzahlungen immer grofser wurden. Diese
Lage ist jetzt noch trotz mehrmaligen Schwankens des
Zinsfulses 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 verhéltnismifsig
Mylius. 2. Aunfl. 1



2 Der Markt fir Apothekenkiufe.

hohem Zinsfuls anzulegen. Die Apotheke teilt damit
das Schicksal der Landgliter und der Hausgrundstiicke.
Wie diese, gewdhrt ihre Verwaltung dem Besitzer wenn es
gliickt, einen kleinen Ertrag. Derselbe reicht jedoch zu-
meist nicht aus, um gleichzeitig den Lebensunterhalt zu
decken und das Kapital zu amortisieren, vielmehr mufs
derjenige, welcher auf einem der genannten Wertobjekte
sitzt, Kapitalist sein, wenn er nicht dem Ruin zutreiben
soll. 'Wohl kommt es auch heute noch hier und da vor,
dals Apotheker durch den Betrieb der Apotheke selbst
etwas zurlicklegen, das Kapital zu amortisieren vermdgen;
allein dieser Fall betrifft nur die vom Glitck begiinstigten
Besitzer, welche glinstige Kdufe gemacht haben, oder
Inhaber von Neukonzessionen und solche, welche in den
Besitz aufsergewdhnlich heruntergekommener Geschiifte
gekommen sind, die sie heben konnten, oder Apotheken,
die durch Vermehrung der Einwohnerzahl wuchsen. Fiir
viele der heute kaufenden Apotheker ist dagegen der Er-
folg ein sehr zweifelhafter, oft negativer. Sie kaufen ent-
weder mit geborgtem Kapital, welches ihre Verwandte
dargeliehen haben, oder mit eigenem, nicht zu verzinsen-
dem Gelde. Im ersteren Falle sind sie bald nicht mehr im
Stande, die Zinszahlungen zu leisten, zu welchen sie sich
verpflichtet haben. Wirden sie nun die Hypothekengliu-
biger nicht befriedigen, dann wiirde der offene Krach un-
ausbleiblich sein. Daher werden die armen Darleiher —
meist die Verwandten des Apothekers, welche ihre Kapi-
talien zusammengelegt haben, um dem Bruder, Vetter,
Schwiegersohn oder Sohn zur Existenz zu verhelfen —
als die letzten, keine Zinsen mehr erhalten. Ihre darge-
lichenen Kapitalien verlieren - also ihren Wert. Zwar
wiirde derselbe sogleich wieder steigen, weun sie auf ge-
richtlichem Wege auf Zinszahlung oder Verkauf dringten.
Dann kann vielleicht der ungliickliche Besitzer noch
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einige Kapitalien auftreiben, die er hinter die letzten
Hypotheken schreiben léfst, 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 wire der Fall sofort da.
Diesen konnen aber die Verwandten unmiglich zulassen,
deshalb verzichten sie lieber auf die Zinsen und ver-
lieren damit ihr Kapital auf so lange, bis auf die eine
oder die andere Art ein Verkauf stattfindet, bei dem im
glicklichen Falle der frithere Preis und damit ihr Kapital
wieder herauskommt. Wenn andererseits der Besitzer
selber die geleistete Anzahlung besessen hatte, so ist er
der Verlierende. Zuerst verliert er seine Zinsen, und
wenn er erst anfingt, weitere Hypotheken aufzunehmen,
dann fingt auch fiur ihn der Kapitalverlust an. Sieht er
nun, dafs es auf der Apotheke, die er besitzt, nicht ohne
Verlust weiter geht, dann verkauft er und verliert damit
um 80 sicherer. Denn 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 Geschift nach dem anderen ziehen, immer kleinere
kaufen, bis zuletzt das kleinste Apothekengeschift ver-
kauft ist. Dann kommen kleine Drogengeschifte und
endlich die Besitzlosigkeit. Das sind jene Geschifte, welche
immer aus einer Hand in die andere gehen, immer wieder
Kiufer finden und sie immer wieder nicht ernihren kdnnen.
Das ist iiberhaupt die Art, wie der Apotheker verkracht:
ohne Sang und Klang, ohne Einmischung des Handels-
gerichts, ohne Konkurserdffnung und ohne bedeutende
Verluste fir die Buchgldubiger.

‘Wenn der Hausbesitzer, der Gutsbesitzer, der Apo-
theker verkracht, dann verlieren sie ihr oder andrer Leute
Anlagekapital, da das Betriebskapital weitaus geringer

ist; verkracht ein anderer Geschiftsmann, dann geht es
1*
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iiber das bei weitem grofsere Betriebskapital und die
grofse Zahl der Gléubiger. Deshalb ist der Lirm im
letzteren Falle ein hundertfach grofserer. Weil dem aber
so ist, weil die finanzielle Grundlage der Apotheke eine
ganz andere ist, als die jedes eigentlichen kaufindnnischen
Unternehmens, deshalb hat es keinen Sinn, den Apotheker
den Kaufleuten schlechthin zuzuzdhlen. Der eine legt
das Kapital in festem Besitz an, der andere halt das
Kapital beweglich und im Betrieb, der eine lebt wesent-
lich von den Renten des Besitzes, der andere wesentlich
von der Arbeit mit beweglichem Kapital. So wenig der
Gutsbesitzer unter denselben Gesichtspunkten betrachtet
werden kann, wie der Fabrikant, ebenso wenig naturge-
méafs kann der Apotheker als Kaufmann betrachtet werden.
So wenigstens ist es in Deutschland, Italien, Rufsland
und Osterreich, wo keine Gewerbefreiheit herrscht. In
Landern mit voller Gewerbefreiheit: Frankreich, Amerika,
England dagegen ist der Apotheker thatséchlich ein
Kaufmann. Welches von beiden Verhéltnissen das bessere
sein mag, haben wir nicht zu untersuchen. Beide finden
m den fiir die Apotheken hier und dort zu zahlenden
Preisen ihren Ausdruck und in der hier wie dort ganz
verschiedenen Abhéngigkeit vom Geldmarkt.

Die vorstehenden vor 14 Jahren geschriebenen Zeilen
gelten auch heute noch und werden auch ailem Anscheine
nach Geltung behalten, solange nicht durch Gewerbefreiheit
die Apotheken den ibrigen kaufindnnischen Geschiften
gleichgestellt werden, wovor uns Gott bewahren moge.



Das Kaufgesuch.

Haben wir im vorhergehenden Kapitel gesehen, dafls
heute in Folge der allgemeinen Lage des Geldmarktes und
Geschiftes iiberhaupt der Markt den Verkaufern giinstiger
als den Kaufern ist, so fragt es sich nun, wie haben
beide Teile zu verfahren, um zum Kaufgeschift iiber-
haupt zn gelangen. Fiir Verkiufer, welche aus eigenem
Antriebe verkaufen, ist es sehr leicht, Kédufer in grosser
Anzahl zu finden. FEine passende Annonce in einem phar-
mazeutischen Blatte wiirde dieselben anlocken wie Zucker
die Fliegen. Ja man kann sagen, dafs auf diesem Wege
das Angebot schneller zu bewerkstelligen wire, als durch
Agenten. Der Grund fiir letzteres liegt darin, dals Ver-
kiufe aus eigenem Antrieb trotz der Unzahl von Verkaufs-
angeboten jetzt sehr selten sind; wenn sie aber stattfinden,
von vornherein mehr Vertrauen bei den Kaufern erwecken
als die Angebote der Agenten. Zu einem solchen Mifs-
trauen sind aber die Kéufer, wie wir spiter sehen werden,
nur zu berechtigt. Wenn ein Besitzer verkaufen will,
so wird er also seinen Zweck leicht erreichen, indem er
sich bereit halt, den auf seine Annonce sich meldenden
Kaufern auf ihre Anfragen klaren Bescheid zu geben.
Da nun die Annonce des Verkdufers fast immer anonym
sein wird, so erfolgt auch von Seiten des Kiufers zuerst
eine ganz allgemein gehaltene Anfrage. Auf diese wieder
in allgemeinen Ausdriicken zu antworten, wiirde Zeitver-
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lust und unndtige Arbeit verursachen. Deshalb sollte
der Verkdufer alle Angaben, nach welchen der Kéufer
doch in einem zweiten Briefe fragen wiirde, in einer An-
zahl hektographierter Exemplare bereit haben, um sie ohne
weitere Umstéinde versenden zu kénnen. Diese Angaben
konnen bereits so gefalst sein, dals der Kdufer 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 Kéufer
empfohlenen Fragen hervor.

Der Kédufer wird wohlthun, ebenfalls zundchst zu ver-
suchen, ob er nicht ohne Agenten zu seinem Zwecke ge-
langen kann. Dazu bieten sich mancherlei Wege. Zun#chst
frage er bei allen befreundeten Kollegen an, ob ihnen nicht
verkiufliche Objekte bekannt seien. In Stédten, 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 Cartonnagegeschéften in der Lage, verkidufliche Objekte
nachzuweisen. Immerhin aber sind die auf solche Art
zu erlangenden Nachrichten meist auf solche Apotheken
beziiglich, welche schon léngere Zeit ausgeboten und
aus irgend einem Grunde schwer verkiuflich sind. Man
lasse daher Hand in Hand mit diesen Nachforschungen
Annoncen in der Pharmazeutischen Zeitung gehen (die
Annoncen in Wurstbldttern jugendlichen Alters sind
weggeworfen), welche das Gesuch mit Angabe der zu
erméglichenden Anzahlung, sowie Grdfse des gesuchten
Geschiftes, ortliche Bedingurigen u. dgl. enthalten. Wenn
solche Annoncen nicht gleich Exfolg haben, so sind eben
Besitzer, welche aus freien Stiicken verkaufen wollen, auch
gerade nicht vorhanden, sondern nur solche, welche durch
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Agenten dazu fiberredet worden sind und sich nun in der
Hand der letzteren befinden.

Unter heutigen allgemach fiir Kaufer ungesund ge-
wordenen Verhéltnissen freilich wird man, wenn man
kaufen will, kaum umhin kénnen, sich der Agenten
dennoch zu bedienen. Nicht als ob deren Beihilfe
zum Kauf der Sache nach wirklich notwendig wire.
Ganz und garnicht. Dieselben unterhandeln nicht fir
den Kiufer oder Verkiufer, sie machen vielmehr an beide
Teile nur Mitteilungen, fiir welche sie sich ber statt-
findendem Verkaufe bezahlen lassen. Allein sie haben
jetzt einen andern Zweck, ndmlich den, Apotheken {ber-
haupt verkiuflich 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 Grinde sind: Tod, Bankerott, voll-
stindige Verfeindung mit Arzten und Publikum, sehr hohes
Alter, unheilbare Krankheit. Manche verkaufen, um
anderwirts ein gréfseres oder sonstwie glinstigeres
Geschift wieder zu erwerben, sehr wenige, weil sie glauben,
nunmehr als Rentiers leben zu kdnnen. Die meisten zum
Verkauf stehenden Apotheken werden nur in dem Fall
wirklich verkauft, wenn der Verkdufer einen hoheren
Preis erhilt als er selbst gezahlt hat. Die Besitzer sind
zu ihrem Entschlufs meist nur dadurch gelangt, dafs
Agenten sie jahraus jahrein mit Antrigen bestlirmt haben,
doch durch sie verkaufen zu lassen, indem die jetzigen
hohen Apothekenpreise als fiir den Verkauf so aufser-
ordentlich glinstig 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
selber zu bewirken. Daher ist bei den durch Agenten ange-
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botenen Geschiften doppelte Vorsicht notwendig, und man
thut wohl, von vornherein ein ungiinstiges Vorurtheil mitzu-
bringen, wenn nicht augenscheinlich ist, dafs der Besitzer
die Fahigkeit nicht hat, das Geschift selbst abzuwickeln,
oder einer der angefiihrten zwingenden Griinde vorliegt.

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

Wer nun durch Agenten sich Apotheken nachweisen
lassen will, weil es andere Angebote nicht giebt, der
erhdlt durch sie einen Verpflichtungsschein zur Unter-
schrift, in welchem er sich verpflichten mufs, !/, oder
ofter 1/,%, der Kaufsumme als Gebithr beim Abschlufls
des Kaufvertrages zu zahlen, wenn das gekaufte Ge-
schéft dem Ké&ufer zuerst durch den Agenten
nachgewiesen worden ist. Frither enthielt der Schein
gewdhnlich den Satz, dafs fiir Unterhandlung beim
Kauf die Gebithr zu zahlen sei. Jetzt aber unterhandeln
die Agenten garnicht mehr, sondern weisen nur den
Gegenstand des Verkaufs nach. Da sie es sind, welche
einerseits von den Verkiufern bezahlt werden, damit sie
die Angaben des Verkéufers mundrecht machen, anderer-
seits von jedem Kauf eine sehr bedeutende Summe, meist
grofser als die Gerichtskosten, fiir sich in Anspruch nehmen,
und indem sie endlich durch immerwihrendes Dringen
zum Verkauf mit Gewinn wesentlich mit zur Steigerung
der Apothekenpreise mitgewirkt haben, kann man sich
nicht wundern, dafls ihnen von den K#ufern die bittersten
Geftihle geweiht werden.

‘Wenn nun die Agenten jetzt nicht mehr den Verpflich-
tungsschein flir Unterhandlung beim Kaufe ausstellen
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lassen, so hat das seinen besonderen Grund. Sie sind nim-
lich als Unterhindler nur berechtigt, fir eine von beiden
Parteien zu handeln und sich von einer bezahlen zu lassen.
Infolge davon haben sich Kéaufer hin und wieder geweigert,
zu zahlen, und haben auch nicht gerichtlich dazu gezwungen
werden konnen, umso weniger, wenn der Agent garnicht
beim XKauf unterhandelt hatte. Allein auch bei dem
jetzt beliebten Revers sind die Agenten nicht auf Rosen
gebettet; denn es findet sich gar oft, dals dem Kéiufer die
Verkauflichkeit der Apotheken schon vorher bekannt war,
und dann ist der Agent ebenfalls nicht mehr zu einer For-
derung berechtigt. Die Agenten kdnnten nun einen Schein
ausstellen lassen, wonach ihnen der Kiufer zur Zahlung
verpflichtet wiire, wenn er ein Geschift kauft, von welchem
ihnen der Verkauf tibertragen worden ist. Dies wire die
einfachste und naturgemélseste Lisung. Das geht jedoch
wieder nicht, da der Kéufer von ihnen auch Angebote von
Apotheken erhilt, deren Verkauf thnen nicht tibertragen ist.

Das geht so zu: Jeder einzelne Agent sucht fiir sich
Geschifte ,lose“ zu machen und von den Besitzern Auf-
trag zum Verkauf zu erhalten. Hat er den, so zeigt er
die betreffende Apotheke als verk#uflich an. Da nun aber
jeder nur einige wirkliche Verkaufsauftrige hat, dagegen
vielleicht 20 Kdufer an der Hand, so geniigt sein eigener
Vorrat bei weitem nicht. Deshalb pliindert er seine
Kollegen. Er léfst irgend jemand auf die anonyme An-
zeige eines anderen Agenten eingehen und versichern,
dals er das Angeld besitzt. Dieser Jemand erhilt den
Verpflichtungsschein zur Unterschrift. Er unterschreibt
und empfingt darauf die Mitteilungen tiber den verkiuf-
lichen Gegenstand. Mit diesen Mitteilungen eilt nun der
Agent zu den Kiufern, welche ihm versprochen haben,
wenn sie eine von ihm zuerst nachgewiesene Apotheke
kaufen, 1/,9, Provision zu zahlen. Daher kommt es, dals
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man von einem halben Dutzend Agenten vielfach die-
selben Apotheken angeboten bekommt. Natiirlich kdnnen
dasselbe, was hier die Agenten machen, auch die Kaufer
thun: wenn ihrer drei sich verbinden, Scheine unter-
schreiben lassen oder selber unterschreiben und sich
gegenseitig Mitteilung machen. Dann kommen sie eben-
s0 gut um die Zahlung an den Agenten, wie jener seinen
Kollegen bemaust hatte. Diese Verhiltnisse sind auch
der Grund, weshalb strengste Diskretion® den Kiufern
stets zur Pflicht gemacht wird. Die thérichten Kiufer
glauben freilich und auch die Verkiufer, das geschehe
um der letzteren willen. Nein, das geschieht nur, damit
der Agent sein Geheimnis anderen Kiufern gegeniiber, als
den an die Angel gelegten, wahrt. Das ist Schmutz, in
dem wir hier rithren, geehrter Leser, allein ich kann Dir
seinen Duft nicht ersparen, damit Du weifst, mit welchen
Verhdltnissen Du zu thun hast. Um nun aber nicht je-
mand zu nahe zu treten, versichere ich ausdriicklich, dafs
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
wire auch anstindig gehandelt, wenn man einem treu bliebe.
Da man sich aber der Treue auf der andern Seite keines-
wegs mit Sicherheit versehen kann, vielmehr jedes Ge-
schéft angelobt bekommt, auch das zweifelhafteste, so wird
man immerhin recht thun, um keine Zeit zu verlieren, alle
iberhaupt vorhandenen Agenten zu beauftragen. Bei der
Regulierung giebt es dann freilich eine heillose Verwirrung,
da die Agenten, indem die einen Geschifte verkaufen
halfen, mit deren Verkauf sie nicht beauftragt waren, die
anderen aber Kaufer benachrichtigten, die von anderer
Seite bereits die Verkduflichkeit erfahren hatten, sich wegen
der Provision gegenseitig und mit den K#Hufern und Ver-
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kdufern in die Haare geraten. Dafs aus allen diesen That-
sachen die K#ufer und Verkaufer schon Nutzanwendungen
gezogen haben, welche ich hier nicht weiter erdrtern will,
geht aus der grofsen, trotzdem oft noch nicht ausreichen-
den Vorsicht hervor, mit welcher die Agenten sich ihre
Provision zu sichern suchen. Die Moral von der ganzen
Ausfithrung aber ist, dafs bei diesen Geschiften die Moral
bereits vom Teufel geholt worden ist. Jedenfalls ist
jedem Kiufer anzuraten, keinen Brief in seinen
Angelegenheiten unkopiert abzusenden und keine
empfangene, noch so geringfiigige Mitteilung zu
vernichten. Das alles kann einmal wichtiges Beweis-
material werden.

Hat man ein Geschift angeboten erhalten, sei es auf
Annoncen, durch Agenten oder auf anderem Wege, so suche
man von dem Verkdufer selbst bestimmten Aufschluls
iiber alles Wissenswerte zu erhalten, ohne dals jener zu
sehr bemilht wird. Zu dem Zwecke halte man hektogra-
phierte Exemplare eines nur auszufiillenden Schemas bereit,
welches an der einen Seite die Fragen, an der anderen Riume
fir die Antworten enthilt. Auch der Verlag dieses Leit-
fadens hilt dergleichen, frither einmal von mir in Anregung
gebrachte Fragebogen vorritig. Linem Fragebriefe sind
diese schematischen Fragebogen deshalb weit vorzuziehen,
weil der Verkidufer dieselben rasch ausfiillen kann, ohne
erst lange zu stylisieren. Er hat nur Zahlen und wenige
‘Worte einzutragen, ist also mit seiner Arbeit bald fertig.
Das ist aber fir ihn sehr wesentlich, da er mit einer Masse
Anfragen bestlirmt sein wird. Fragt man dagegen in einem
mehr allgemein gehaltenen Briefe bei ihm an, dann wird
derselbe entweder zuriickgelegt, oder man wird vom Ver-
kiufer einfach an den Agenten gewiesen, dem ja alle An-
gaben gemacht worden seien. Der Agent, wenigstens der
weniger noble, unterdriickt nun aber alle Angaben des Ver-
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kéufers,welche den Verkauf erschweren konnten, und streicht
den Verkaufsgegenstand so heraus, dals der Besitzer ihn
oft selber kaum wiedererkennt, nur deshalb, weil ihm daran
liegt, moglichst bald das Verkaufsgeschift zustande zu
bringen und seine Provision einzustecken.

Vor den vielen, kleinlichen Anfragen, welche sich auf
nichtige Umsténde beziehen oder doch weniger wichtige
Verhiltnisse betreffen, hiite man sich, um den Verkiufer
nicht ungeduldig zu machen. Es ist fiir einen Mann, der
den ganzen Tag beschiftigt ist, oft zum Tollwerden, wenn
er die kindischsten Fragen beantworten muls, welche der
unerfahrene, im Briutigamsverhiltnis stehende Kéaufer
oftmals thut.

Hat man nun ein halbwegs passendes Anerbieten er-
halten, dann sdume man keinen Augenblick, mit einer
Palskarte in der Tasche an Ort und Stelle zu reisen, um
die Apotheke in Augenschein zu nehmen. Mit dem Augen-
blicke, wo man die Fragebeantwortung von dem Verkiufer
erhalten hat, treten auch telegraphische Depeschen in ihr
Recht, wihrend vorher, auf blofse Annonce oder die An-
gabe eines Agenten hin, Depeschieren und Reisen unné-
tige Geldverschwendung sind.

So leicht nun die vorldufige Orientierung nach den
schriftlichen Angaben des Verkiufers gewesen sein mag, so
grofse Schwierigkeiten bieten sich dem weiteren Vorgehen
dar, wenn man an Ort und Stelle angekommen ist. Man
hat sich unter den heutigen Verhiltnissen gegenwirtig zu
halten, dals jeder Kaufer die allergréfste Gefahr liuft, beim
Kauf einen grofsen Teil seines eigenen oder geborgten
Geldes zu verlieren. Da man den Verkiufer meist nicht
kennt, so handelt man weit vorsichtiger, wenn man ihm
von vornherein nicht traut, als wenn man ihm entgegen-
kommendes Vertrauen schenkt. Ja selbst wenn er ein
ehrlicher Maun ist, so wird er auf besondere M#ngel des
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Kaufobjektes den Kéufer gewifs nicht aufmerksam machen,
sondern sie ihn selber finden lassen. Das Giinstigste, was
man vom Verkdufer 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 alle Mittel aufwenden, welche sie glauben ungestraft
benutzen zu konnen, um den K#ufer hinters Licht zu
fuhren, so nehme man alle Angaben mit Zuriickhaltung
hin und priife sie wennmdglich mit einem Apotheker, der
eine Apotheke besitzt oder schon besessen hat. Fiir den
Fall, dafs dazu keine M&glichkeit ist, werden auch die
weiteren Ausfithrungen des Verfassers hierfiir Anhalts-
punkte geben.

‘Wenn vorher so dringend empfohlen worden ist, dem
Verkiiufer einen Fragebogen zum Ausfiilllen zu senden,
so hat dies nicht allein den dort angefithrten Grund, dafs
man dem Verkiufer so die Auskunft erleichtern will, son-
dern auch noch einen anderen, im Falle der Verwirklichung
des Kaufes stark ins Gewicht fallenden. Bei der schon
erwihnten Neigung mancher Verkdufer, dies und jenes zu
verschleiern, kann es leicht kommen, dals man sich nach
dem Kauf in der einen oder anderen Beziehung getiuscht
sieht. Dann aber ist es sehr wertvoll, eigenhéndige An-
gaben des Verkdufers zu haben, auf welche man einen
Entschidigungsanspruch, allenfalls auch, wenn der Ver-
kiufer sich nicht gutwillig zeigt, eine Entschidigungsklage
stiitzen kann. Aus dem gleichen Grunde ist es zu em-
pfehlen, vorausgesetzt, dafs der Verkiufer sich dies gefallen
lafst, wenn man zu den Kaufverhandlungen irgend jemand
als Berater mitbringt, der dann im Falle nachweisbarer
Unrichtigkeiten in den miindlichen Angaben als Zeuge
dienen kann. Jedenfalls aber empfiehlt 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 spéter vorhalten kann und weil man
mdglicherweise in die Lage kommen kann, diese Angaben
eidlich als gemacht zu erhdrten. Allein auch ohne dafs
sich spéter derartige Notwendigkeiten ergeben, ist es von
grofsem Werte, alles Vernommene sofort aufzuschreiben.
Bei der verwirrenden Menge des Neuen, was einem bei der
Orientierung fiir eine derartige Kaufverhandlung entgegen-
tritt, ist es unmdglich, alles, besonders das Zahlenmaterial,
so im Gedichtnis zu behalten, dafs man sich nachher ein
klares Bild des Geschéiftes machen kann. Ks ist ja eine
Entdeckungsreise, die man macht, deren Ergebnisse meist
sehr zahlreich sind. Diese Ergebnisse gewinnen ihren
Wert aber erst, wenn man sie nebeneinander- und einander
gegeniiberstellt, was erst nach Verlauf einer gewissen Zeit
geschehen kann, nachdem sich der erste Eindruck des
Neuen etwas verwischt hat. Der Verkiufer kann daher in
der fleifsigen Benutzung des Notizbuches durch den Kiufer
unméglich einen Mifstrauensbeweis sehen, sondern wird
es fur 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 Worte fber die von den Verkfufern fast stets
geforderte ,Diskretion“ zu sagen. Anfiinger sind in ihrer
Unschuld sehr geneigt, dieselbe soweit zu treiben, dafs
sie am Orte des Kaufes mit keinem Menschen iiber ihre
Absichten sprechen, um das Versprechen der Geheimhaltung
nicht zu brechen. Diese Gewissenhaftigkeit ist sehr 16blich,
aber vom Standpunkte der Niitzlichkeit ganz ungerecht-
fertigt und in Anbetracht der Thatsachen vollig tiberfliissig.
‘Wenn namlich selbst alle Kdufer auf diese Weise ver-
fiihren, was aber nicht der Fall ist, so wiirde der Ver-
kéufer seine Absicht doch nicht geheimhalten kénnen.
Das Geschiftspersonal allermindestens merkt, sowie der
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erste Kaufer dagewesen ist, sofort, was die Glocke ge-
schlagen hat. Der besichtigende Apotheker mag nun als
guter Freund und Kollege, lieber Vetter, alter Studien-
genosse oder sonst unter irgend einer anderen unschuldigen
Bezeichnung eingefiihrt werden, so blickt der wahre
Charakter doch allerwirts heraus und wird in den ersten
5 Minuten erkannt. Hat aber gar der liebe Verwandte
in dem Gasthof, in welchem er {ibernachtet hat, von seinen
Absichten gesprochen, dann ist die Verk#uflichkeit der
Apotheke auch in den nichsten 24 Stunden stadtbekannt
und nicht mehr zu verheimlichen. Daher ist dem weniger
erfahrenen Kaufliebhaber nur anzuraten, die ,Diskretion
so aufzufassen, dafs fiberfliissiges Ausposaunen zwar
vermieden, notwendige Erkundigung aber nicht unter-
lassen wird. Er bereitet dann weder dem Verkiufer Ver-
legenheiten, noch begiebt er sich der Mittel, zu notwen-
digen Nachrichten zu gelangen, die er nur durch FErkun-
digungen in der Stadt erhalten kann. Jedenfalls sind
mir eine Anzahl Fille bekannt, in denen der Kiufer seine
yDiskretion® teuer hat biifsen miissen. Uberdies ist ja,
wie schon gesagt, die ,Diskretion® wegen der Agentur
vorgeschrieben.
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Die Gesichtspunkte, unter denen ein Kaufgegenstand
betrachtet zu werden pflegt, sind teils wesentliche, teils
unwesentliche. Zu ersteren kann man alle rechnen, welche
die wirtschaftliche Seite des Geschiftes betreffen, zu
letzteren diejenigen, welche die Behaglichkeit des
K#ufers angehen. Diese unwesentlichen Gesichtspunkte
werden nun freilich von vielen Kéufern, namentlich solchen,
welche viel eigenes Vermdgen besitzen, als die wesent-
lichen betrachtet und als Grundlage des abzuschliefsen-
den Handels angesehen, wobei dann den wesentlichen
nur nebenher Rechnung getragen wird. Das ist aber eine
jeden persénlich angehende Geschinackssache, bei welcher
sich ein Rat nicht erteilen ldfst. Jeder mufs selber
wissen, wie grofse Opfer an Geld er einem Garten hinter
dem Hause, einer grofsen Privatwohnung, einer freund-
lichen Hausfront, hellen Wohnriumen, einer schénen
Materialkammer, einem verschwenderisch ausgestatteten
Laboratorium, einem grofsen Hofe, einer schénen Gegend
u. 8. w. bringen will. Diese Dinge kommen hier, wo es
sich nur um die wesentlichen, die wirtschaftliche Existenz
berithrenden Umstinde handelt, nicht in Frage und konnen
daher fliglich tibergangen werden. Bei alledem mufs zu-
gegeben werden, dafls ein Teil der hohen Apothekenpreise
darauf zurlickzufiithren ist, dafs den hier kurz abgethanen
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#ussern Verhiltnissen eine zu grofse Wichtigkeit oftmals
zugestanden wird.

Die wesentliche Frage, deren Beantwortung freilich
aus allen anderen hervorgeht, ist die, welcher Preis soll
bewilligt, welche Anzahlung aufgewendet werden. Die
Zeiten, in denen man mit der 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 muls jetzt von anderen Grundsitzen aus-
gehen, um eine allgemeine Regel aufzustellen. Was zu-
nichst die Anzahlung betrifft, so kdnnte man allenfalls
auch jetzt die Regel festhalten, dafs man nicht mehr als
das Doppelte des Umsatzes zahlen soll. Allein was ist
jetzt Umsatz? Zuweilen sind mit dem Detail-Medizinal-
Geschaft, d. h. also mit dem eigentlichen Apotheken-
geschift noch irgend welche Nebengeschifte verbunden,
die der Verkiufer das Bestreben hat, in den Medizinal-
umsatz entweder einzurechnen, oder fir die er doch den-
selben Preis fordert wie fur ersteren. Dies aber ist
unrichtig und ebenso falsch also auch, von dem Um-
satz der Nebengeschifte die Hohe der Anzahlung grund-
sitzlich abhingig zu machen. Gar aber zu sagen, die
Anzahlung ist nicht zu hoch, wenn sie von der Kauf-
summe einen gewissen Bruchteil bildet, geht garnicht an,
weil in die Kaufsumme ja auch der Preis fiir das Haus
mit eingeschlossen ist, welcher unter Umstinden den
Wert der Apotheke mit Wohnung um ein Mehrfaches
itberschreiten kann. Xin so grofses Haus aber ist eine
heillose Last, welche nichts einbringt, sondern nur kost-
spielig und gefihrlich ist. Die einzige Art, Preis und
Anzahlung mit dem Geschaft in Verhdltnis zu bringen,
ist vielmehr die, dafs man den Reingewinn zugrunde
legt. Die Anzahlung ist als das fiir den Kdufer arbeitende

Kapital zu betrachten; die Restkaufgelder als hypothe-
Mylius. 2. Aufl. 2
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karisch angelegter Besitz bilden mit den fibrigen Hypo-
theken eine Belastung des crworbenen Grundbesitzes.
Nun muls der Kéufer so rechnen, dals er, bei nicht fur
den Betrieb selbst (in Rezeptur und Defektur) in An-
spruch genommener Arbeitskraft, aulser den von ihm
selbst fiir sein Kapital zu zahlenden Zinsen (auch wenn
er selbst das Kapital besitzt, miissen sie gerechnet
werden) 8 bis 109, von der Anzahlung durch das
Medizinalgeschdft verdient. Bei kleineren Geschiften, in
denen der Besitzer mit Hand anlegen muls, mufs dann
zum Reingewinn {iber diese 109, noch das fur die
eigene Thitigkeit zu zahlende Gehalt kommen. Dagegen
brauchen gréfsere Geschifte, wenn sie sicher sind, auch
bel weniger Reingewinn noch nicht iberteuer zu sein.
Folgende Beispiele mogen dies beleuchten: Bei einem
Geschift, welches wirklich nach Abzug aller Kosten und
Zinsen 5000 Mark Reingewinn aus dem Detail-Medizinal-
geschift ergiebt, mag der Umsatz so grols sein als er
wolle, sollte man nicht mehr als héchstens 50 000 Mk.
anzahlen. Mit 10000 Mk. Anzahlung sollte man keine
Apotheke kaufen, welche nicht mindestens 1000 Mk. Rein-
gewinn liefert und noch fir die Arbeit des Besitzers als
sein eigener Gehilfe 1000 Mk. Meist freilich wird fir die
kleineren Geschéifte eine weit héhere Anzahlung gefordert
und bewilligt. Der Preis endlich sollte sich danach richten,
ob die Anzahlung sich in der oben angegebenen Weise
verzinst. Wiirde die Anzahlung erhoht, sodals der Rein-
gewinn ihr nicht mehr entspricht, so miilste der Preis
etwas erniedrigt, wird der Preis erhSht, sodals sich der
Reingewinn vermindert, so miifste die Anzahlung ent-
sprechend herabgesetzt werden. So wiare die einzig ver-
niinttige Ansicht, von welcher man ausgehen miilste. In
der Praxis wird dieselbe freilich auf die mannigfachste
Weise beeinflufst, aber immerhin kann man sie als etwa
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den Anforderungen der Billigkeit entsprechend annehmen.
Dabei ist schon an die hohen Apothekenpreise der Jetzt-
zeit gedacht, welche dem Anfinger oft nicht mehr ge-
statten, Kapital zu amortisieren durch seine Arbeit, welche
ithm daher keine Abzahlungen erlauben, wenn er sich
nicht im Besitze eigenen Vermdgens befindet. Das sind
Preise, bel denen die Gefahr schon so grofs ist, dafs die
geringste unvorhergesehene Verfinderung: Die Verlegung
einer Nachbarapotheke, der Bau einer Eisenbahn, welche
den Ort nicht beriihrt, der Abgang einer Kassenlieferung,
das Untreuwerden eines beschiftigten Arztes, Verlust an
Kapital einschliefst, fiir welches die Zinsen fiir den Be-
sitzer nach der einen Seite ausbleiben, wihrend sie
andererseits von ihm ruhig weiter gezahlt werden miissen.
Diese Rechnung gilt auch nur fiir das reine Medizinal-
geschift, also fiir den pharmazeutischen Detailverkauf.
Nebengeschifte, zu welchen jedes Engrosgeschift, Fabri-
kationen (auch die von Mineralwasser und andere leicht
mit dem Apothekendetailgeschift zu verbindende Erwerbs-
zweige) ebenso gut gehdren, wie ferner liegende, als Wein-
handel, Hotelwirtschaft und dergleichen, miilsten beson-
ders behandelt und je nach der Sicherheit des Rein-
gewinns besonders bezahlt und dafiir besondere. Anzahlung
berechnet werden. Alle diese Geschifte sind dem Apo-
thekengeschift kaufm#nnisch nicht gleichwertig, sie sind
unsicherer, mehr von Zufilligkeiten und der Thitigkeit
der Besitzer abhingig, durften daher auch nur nach den
vorhandenen Vorriten und Betriebsanlagen bezahlt wer-
den, mit einem geringen Aufschlag fiir Raummiete und
die Thitigkeit der Einrichtung seitens des Besitzers.
Meist sind diese Nebengeschifte klein und ziemlich wert-
los. Der Verkdufer lifst sich den darin gemachten Um-
satz oder Reingewinn gern mit dem Apothekengeschift

bezahlen, indem er einen Allgemeinpreis fordert. Das
2’1‘
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thut er in seinem Vorteil auch dann, wenn er ein Lieb-
haber der doppelten Buchfithrung ist, bei welcher er sein
Apothekengeschift von den tibrigen Geschiftszweigen ge-
trennt gehalten hat. Die Notwendigkeit dieser Trennung
auch beim Verkauf wird er schwer einsehen. Der Ver-
kiufer kann das nun nehmen, wie er will, dessen unge-
achtet muls sich der K#ufer klar machen, dals der Wert
dieser Nebengeschiifte ein weit geringerer ist als derjenige
der Apotheke und demgemils Bewilligung von Preis und
Anzahlung bemessen. Er wird genug thun, wenn er das
zum Nebengeschift notwendige Anlagekapital bar bezahlt
und zwar umsomehr, als er in dem Nebengeschift, wenn
es nicht sehr ausgedehnt und gewinnbringend ist, eine
Last fibernimmt, welche ihn oft zum Nachteil der Apo-
theke fiberméfsig in Anspruch nimmt. Wenn man an
solche Nebengeschiifte, namentlich die kleinen Mineral-
wasseranstalten, die Sonde kaufm#nnischer Buchfiithrung
legen wiirde, dann mé&chten manchmal sonderbare FErgeb-
nisse herauskommen.

Die hier angenommene Verzinsung mit 8—10%, (ausser
den an und fiir sich auch ohne Arbeit sich fiir das Kapital
ergebenden Zinsen) ist auch nur dann ausreichend, wenn
die Apotheke voraussichtlich den Reingewinn sicher
lieferte. Oftmals sieht man freilich den Angeboten schon
an, dafs der Reingewinn bei den Geschiften sicher nicht
herauskommt. Doch auch wenn der Reingewinn sich
wirklich so hoch berechnet, so wiirde er doch nicht aus-
reichend sein, wenn die Sicherheit des Umsatzes auf
schwebender Grundlage ruht, Xonkurrenzkonzessionen zu
furchten sind, der bisherige Besitzer besondere Kunstgriffe
angewendet hat, seinen Umsatz zu erzielen, die Greschéfts-
einrichtung, das Haus reparaturbediirftig sind, u. dgl.

Die Gewinnberechnung, welche fiir Feststellung des
Preises erforderlich ist, ist scheinbar ein sehr einfaches
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Ding, wenn man in der zu kaufenden Apotheke eine
regelrechte Buchfithrung vorfindet. Aber abgesehen davon,
dafs dieselbe keineswegs immer vorhanden ist, auch, wenn
vorhanden, nicht immer zuverlissig 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 Verkiufern Rentabilitéits-
berechnungen bekommt, so unterscheiden dieselben sich
hiufig 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.
Man sollte einerseits die Moglichkeit eines solchen Unter-
schiedes, andererseits die Unverfrorenheit, durch Rechnung
2200 Mk. zu finden, welche nirgends vorhanden sind, gar-
nicht fiir moglich halten. Leider mufls man bekennen,
dafs von Seiten der Verkdufer wie der Agenten nicht sehr
selten mehr Reingewinn herausgerechnet wird, als vor-
handen ist. Man kann darauf um so sicherer rechnen,
je langer ein Geschaft bereits zum Verkauf ausgeboten
ist. Bei einem solchen steigt der Gewinn mit einem jeden
halben Jahre. Wie das mdglich gemacht wird, zeigt etwa
folgendes aus dem Leben gegriffene Beispiel: Die Gesamt-
einnahme wird anfinglich zu 26 500 Mk. angegeben, die
Ausgaben: Zinsen 8050 Mk., Waren u. s. w. 9100 Mk.,
Léhne und Gehilter 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, Frachten u.s. w. 2561 Mk., macht 4999 Mk. Rein-
gewinn. Kine spitere Aufstellung kennt nun nicht mehr
die Ausgaben fiir freie Kost, weils nur noch von einem
Arbeitsmann, entsinnt sich nur der Grundsteuer, verzichtet
auf die Feuerversicherung, rundet der Einfachheit halber
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die Finnahmen nach oben und die Ausgaben nach unten
ab und entsinnt sich, dafs der Lehrling, der schon 1/, Jahr
lernt, noch fiir !/, Jahr 100 Mk. Lehrgeld zu zahlen hat.
Man erhilt also dasselbe Objekt mit folgender Rentabili-
titsberechnung angeboten: Einnahme rund 27 000 Mk.,
Lehrgeld 100 Mk., Zinsen 8050 Mk., Waren und Geriite
9000 Mk., Gehalt und Lohn fiir 1 Gehilfen und 1 Arbeiter
1000 + 750 Mk., Heizung und Beleuchtung 450 Mk.,
Grundsteuer 100 Mk., kleine Ausgaben (diese werden zur
Hebung der Glaubwiirdigkeit auf Heller und Pfennig an-
gegeben) 251,53 Mk. — macht Reingewinn 749847 Mk.
Inzwischen haben freilich Ubergiinge stattgefunden, wo-
nach die dehnbare freie Station allgemach immer billiger
geworden war und die einzelnen Posten eine allméhliche
Verringerung erfuhren. Diese kleinen Kniffe werden durch
die mehrfach empfohlenen Fragebogen sehr erschwert, da
der Verkidufer 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
Buichern zu priifen, tberhaupt letzteren eine peinliche
Aufmerksamkeit zu schenken.

‘Werden einem nun beiBesichtigung einer verkdufiichen
Apotheke Geschiftsbiicher vorgelegt, so frage man zuniichst,
ob dies alle 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. Tst
wenigstens ein regelmifsig gefithrtes Kassabuch da, dann
wird die Sache schon vergleichsweise einfach. Man wird
die Addition der Einnahmen einstweilen als richtig ausge-
fithrt, die einzelnen Posten als richtig gebucht annehmen,
dafiir aber den Ausgaben eine um so gréfsere Aufmerksam-
keit, nicht nur hinsichtlich der Héhe, sondern auch der
Art schenken. Man mache sich die Rubriken Waren und



Wertschiitzung des Naufgegenstandes. 23

Gerite, Gehilter, Heizung und Beleuchtung, Steuern,
kleine Ausgaben und trage darin von mindestens einem
Jahre die einzelnen Posten ein, um dann zu addieren. In
einigen Stunden wird man damit fertig sein, 2—3 Jahre
ausgezogen zu haben. Will man sich nur auf 1 Jahr be-
schrinken, so wihle man wenigstens nicht das letzte, den
Verkaufsabsichten unmittelbar vorhergehende, da in diesem
bereits die Ausgaben merkwiirdig abzunehmen pflegen.

Wenn ich vorhin sagte, die Rentabilitit sei oft schwer
zu berechnen, trotz vorhandener Biicher, so bezieht sich
dies namentlich auf die Schwierigkeiten, welche aus der
Gemeinsamkeit mancher Ausgaben fitr Wirtschaft und Ge-
schift 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 schitzen, wieviel von
dem Verbrauch auf das Geschaft und wieviel auf den per-
sonlichen Bedarf kommt. Sodann ist nicht selten ein Teil
des Dienstpersonals gleichzeitig fir Haus und Geschift
thétig und endlich kann namentlich bei grofsen Geschiften
die verschiedene Schitzung der freien Station einen ganz
verschiedenen Ausfall der Rentabilitdtsberechnungbedingen.
Man wird daher auch die landesiibliche Lebensweise mit
in Betracht ziehen miissen, an welcher das Geschiftsper-
sonal teilnimmt. Wie grofs der Unterschied in der Ren-
tabilitit hier werden kann, geht aus der Thatsache hervor,
dafs man in Sachsen in Mittelstidten eine Person im Haus-
halt fir 500 Mk. wohl erhalten kann, wihrend man im
sidlichen Baden wegen des obligaten Weines vielleicht
700 Mk. und ebenso in Hamburg und anderen Grofsstidten
mit reicher Bevolkerung gebraucht. Bei 4 Essern macht
das schon einen Unterschied von 800 Mk. im Reingewinne.
Alle diese Dinge sollten in einer geordneten Buchfithrung
beriicksichtigt sein, die Erfalrung wird den Kiufer aber
lehren, dafs dies wunderselten der Fall ist.
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Ergeben sich bei den Ausgaben Schwierigkeiten,
bleiben dieselben bei Feststellung der Kinnahmen auch
nicht aus. Da meist doppelte Buchfiilhrung nicht vor-
handen ist, auch Rentabilitdtsberechnungen nach einfacher
Buchfithrung vom Verk#ufer nicht vorgelegt werden kon-
nen, oft nicht einmal ein Kassabuch gefithrt worden ist,
so sieht man sich bei Feststellung der Einnahmen zumeist
auf den Tagesrapport angewiesen, d. h. auf die Aufzeich-
nungen fiber den té#glichen 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, wire es unverstindig, 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
absichtlich Fehler vorhanden sein sollten, diese gewils
nicht so offen liegen, dafs sie bei der Addition sich er-
geben. Vielmehr iiberzeuge man sich hauptséchlich, 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 Linnahmen bildet die einzige positive Zahl,
welche der Berechnung der Rentabilitit zugrunde gelegt
werden kann. Sie ist der Umsatz, der in dem Geschift
gemacht ist, nicht die gréfsere Summe, die ohne Beriick-
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Neues Pharmaceutisches Manual.

Herausgegeben von Eugen Dieterich.

Achte, vermehrte und verbesserte Auflage.
852 Seiten Lex. 8° mit in den Text gedruckten Holzschnitten.

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 Buch fiir die pharmaceutische Praxis, das innerhalb weniger Jahre acht Auflagen er-
lebt, bringt damit besser als viele Worte den Beweis dafiir, dass es einem wirklichen Bediirfnisse ent-
spricht. Es kann heute wohl zweifellos als das vollstindigste, beste und verbreitetste Werk bezeichnet
werden. Sein #dusserst reichhaltiger Inhalt bietet neben rein pharmaceutischen Vorschriften eine
grosse Zahl rein technischer, parfiimistischer und kosmetischer Fabrikationsangaben und Rezepte,
so dass Apotheker wie Drogisten und Laboratorien chemischer Fabriken dasselbe gern in ihre Dienste
nehmen werden. Wir verweisen auf nachstehende Urteile der Presse, die wir noch um viele
vermehren konnten, und empfehlen dieses vortreffliche Handbuch aufs Neue dem weiten Kreise seiner

Interessenten.

Pharmaceutische Zeitung. No. 70. 1901,

... Der Umstand, dass das sehr sorgfiltig bearbeitete Sach-
register ca. 9000 verschiedene Artikel auffihrt, diirfte von dem ge-
waltigen Umfange des Manuals einen anschaulichrnBeweis liefern.
Firr jede Art der Laboratoriumsthitigkeit in pharmacentischen,
technischen oder chemischen Betrieben. wird das Werk auch
kinftig ein unerlissliches Hilfsmittel bilden, ein Nachschlage-
werk, wie es in dieser Reichhaltigkeit, Grindlichkeit' und Zu-
verlissigkeit nicht zum zweiten Male in der pharmaceutischen
Literatur existiert.

Apotheker Zeitung. No. 45. 1901

Zu denjenigen Bitchern, welche wohlin den meistenApotheken
vorhanden sein dfirften, und als Hilfsmittelin Rezeptur und De-
fektur kaum mehr entbehrt werden kdnnen, gehdrtunstreitig das

Dieterich’sche Manual. Es diirfte daher wohl kaum einen
deutschen Apotheker geben, dem dessen Vorziige nicht aus
eigener Erfahrung bekannt wiren, und der aus dem aus der
Praxis heraus entstandenen Werke sich in den verschiedensten
praktischen Fragen nicht Rat geholt hitte.

Bropisten-Zeitung. 8. Jull 1804,

Dies bekannte und von dem besten Rufe begleitete Werk
ist bereits in achter Auflage erschienen. Wenn man bedenkt,
dass man bei Ausbeutung von nur einer Vorschrift vielfach
schon im Handumdrehen die Kosten fiir dieses so durchaus
sachgemiiss angelegte Werk wieder verdient haben kanu, so
milsste man meinen, dass Dieterichs pharmaceutisches Manual
in allen hierfiir geeigneten Geschiften oder Laboratorien un-
bedingt zu finden sein miisse.

Handbuch der Drogisten-Praxis.

Ein Lehr- und Nachschlagebuch
fiir Drogisten, Farbwaarenhandler etc.
Im Entwurf vom Drogisten-Verband preisgekronte Arbeit.
Von G. A. Buchheister.
Mit einem
Abriss der aligenieinen Chemie von Dr. Robert Bahrmann.
Sechste Auflage.
Mit 225 in den Text gedruckten Abbildungen.
Preis M. 10,—; in Leinwand gebunden M. 11,20,

Pharmaoeutisohe Zeitung. No. 103. (300.

Im Ucbrigen ist die Bedeutung dieses Handbuches, welches
das gesamte Wissensgebiet des Drogisten in technischer wie
in Wissenschaftlicher Beziehung, mit Rucksichtauf den Geschéfts-
betrieb, auf die Gesetzeskunde und auf die allgemeinen Handels-
und Kontorwissenschaften in f{iberaus praktischer Weise zu-
sammenfasst, bei allen in Frage kommenden Kreigsen stets so
gewtirdigt worden, dass auch die neue Auflage von vornherein
ihres Erfolges sicher sein darf. ...

Vorschriftenbuch fiir Drogisten.

Die Herstellung

der gebriéuchlichsten Handverkaufsartikel.
(Handbuch der Drogisten-Praxis Il Theil.)
Von G. A. Buchheister.
Vierte vermehrte Auflage.
Preis M. 8,—; in Leinwand gebunden M. 9,20.

Pharmaceutisehe Rundschau. 5. 1l. 98.

... Bei der Besprechung der Neuauflagen eines Werkes
pflegt man meist anzufithren, dass die Neuauflage den besten
Beweis fiir den Wert des Buches bildet. Das stimmt nun
wohl nicht immer, bei dem vorliegenden Werke aber kann man
als zweifellos sicher annehmen, nachdem dasselbe anerkannt
eines der besten auf dem Gebiete ist.... Obzwar der Verfasser
das Werk eigentlich ausschliesslich fiir die Drogisten bestimmt
hat, 50 kann doch anch der Apotheker dasselbe sehr gut ver-
wenden, und findet gewiss unter den Vorschriften viele fiir seine
Zwecke geeignete. Wir konnen daber das Werk nnsern Lesern
nur empfehlen.

Erster Unterricht des jungen Drogisten.

Mit in den Text gedruckten Abbildungen.

Drogisten-Zeitung. Wien 5. 12. 1901.

Von Franz Heffschildt.

Preis M. 4,—; in Leinwand gebunden M. 5,—

Es fehlt zwar in der dentschen Fachlitteratur fiir Drogisten nicht an guten Lehrbiichern, diese sind jedoch bis auf den

Buchheister’schen Leitfaden, II. Theil, zu umfangreich, um in der Hand junger Anfinger den erwiinschten Zweck zu erflillen,
Dicsem Mangel abzubelfen ist die Absicht des erfahrenen Verfassers dieses Buches gewesen, welches in gedringter Kiirze
in 61 Lektionen vertheilt, das fiir den Anfinger nSthige theoretische Wissen, leichtfasslich hehandelt, enthilt....
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Schule der Pharmacie

in 5 Banden.

Herausgegeben von

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

Mit 1027 Abbildungen.

Banp II:
Chemischer Theil
bearbeitet von

Dr. H. Thoms.
Preis geb. M. 7,—.

Banp I:
Praktischer Theil.
bearbeitet von

Dr. E. Mylius.
Preis geb. M. 4,—.

BaxDp III:
Physikalischer Theil
bearbeitet von

Dr. K. F, Jordan.
Preis geb. M. 4,—.

Baxp IV:
Botanischer Theil
bearbeitet von

Dr. J. Holfert.
Preis geb, M. 5,—.

Baxp V:
Waarenkunde
bearbeitet von

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

I~ Jeder Band ist einzeln kHuflich. “9Ng

Die Schule der Pharmacie zeichnen alle jene Eigenschaften aus, die ein gutes Lehr-
buch, das das gesamte, im Apothekergehilfen-Examen verlangte Wissensquantum enthalten
und zugleich die Bestimmung haben soll, von den jungen Fachgenossen mit Lust und Liebe
durchstudiert zu werden, in sich vereinigen muss: klare gefillige Schreibweise, belehrende Ab-
bildungen in grosser Zahl und als Prinzip das Aufsteigen vom leichter Fasslichen zum Schwereren
in jeder einzelnen der drei Hilfswissenschaften: Chemie, Physik und Botanik. Das Werk nimmt
als Lehrmittel im pharmaceutischen Berufe unstreitig den ersten Rang ein.

Urteile der Fachpresse:

allein in den Apotheken des Deutschen Reiches, sondern auch
ausserhalb desselben cinfithren und von allen Prinzipalen, diesich
eine sorgfiltige Ausbildungihrer Lehrlinge angelegen sein lassen,
volle Anerkenuung finden werde, die es thatsichlich verdient, Hs.

Pharmaceutische Zeitung No. 49. 1894.

Wir wollen den Autoren Dank sagen uund Gliick wiinschen
zu der Arbeit, mit der sie uns beschenkt haben; ich zweifle
nicht, dass die ,Schule der Pharmacic* das Lehrbuch der
Zukunft sein wird, und sie verdient diese Stellung in jeder
Hinsicht und deshalb sei sie Lehrern und Lernenden wirmstens
empfohien, Vogtherr.

Zeitschrift d. alig. dsterr. Apotheker-Vereins No. 22. 1894.

Apotheker-Zeitung No. 52. 1894,

Weun ich den Verfassern zu ihrem wohlgelungenen Werke
meine herzlichste Auerkennung ausspreche und es den Kollegen

Der Inhalt des Werkes ist in sehr zweckmissiger, prak-
tischer Art angeordnet. Die Bearbeituug des Inhaltes ist nach
jeder Richtung hin vortrefflich und lobenswert, ebenso ver-
dient auch die iussere Ausstattung die vollste Anerkennung.

bestens empfehle, 8o kann ich das mit gutem Gewissen thun,
dennich habe Band 1—4 mit meinen Lehrlingen durchgearbeitet
und mich selbst fiberzeugt, mit welchem Eifer sie sich den
ihnen mit soviel Verstindnis und in so klarer Fassung vou-

Wir zweifeln nicht, dass die ,Schule der Pharmacie* sich nicht getragenen Inhalt derselben aneigneten. C. Bedall jun.

Das Mikroskop und seine Anwendung.

Ein Leitfaden bei mikroskopischen Untersuchungen
fir Apotheker, Aerzte, Medicinalbeamte, Techniker, Gewerbetreibende ete.

Von Dr. Hermann Hager.

Nach dessen Tode vollstindig umgearbeitet und neu herausgegeben von Dr. Karl Mez, Professor a. d. Universitit Breslau
Achte, stark vermehrte Auflage,
Mit 326 in den Text gedruckien Figuren.
In Leinwand gebunden Preis M. 7,~—.

Seitdem eine grosse Anzahl yon Drogen nicht mehr in unzerkleinertem Zustand bezogen wird, ist der Apothcker mehr
als frither darauf angewieseu, ihre Identitit und Reinheit zu kontrollieren. Hierfiir ist ihin das Mikroskop das geeignetste
Hilfsmittel. Ebenso ist bei der Priifordnung der Nahrungs- und Genussmittel in erster Linie dic mikroskopische Unter-
suchung erforderlich, Als das iu den Kreisen der im praktischen Leben stchenden Untersucher verbreitetste derartige Buch darf
woh! dasjenige Hermann Hagers bezeichnet werdeu, das nach dem Tode des berihmten Verfassers von dem bekannteu
Breslaner Professor Dr. Karl Mez neu bearbeitet und herausgegeben wurde. Das Werk kaun daher dem grosssen Kreise
seiner Interessenten nur bestens empfohlen werden.

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

Verlagsbuchhandlung von Julius Springer.

42. 2. 02. 250
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sichtigung von Rabattabziigen und Verlusten herauskommt.
Ob fir dieselbe Handverkauf oder Rezeptur eine grofsere
Rolle spielen, ob Rabatte von grofserer oder geringerer
Bedeutung, Kontoausfille oder sonstige Verluste vorhanden
sind, hat auf sie keinen Einflufs mehr: sie ist durch nichts
mehr zu verindern. Zu dieser Summe der Einnahmen
aus dem Medizinaldetailgeschaft sind noch die bar ein-
gehenden Mieten hinzuzuzihlen. Ich sage hier absichtlich
die bar eingehenden Mieten, weil es hin und wieder
vorkommt, dafls ein Verkiufer den Mietwert der eigenen
Wohnung mit unter die Mietseinnahmen setzt, nachdem
er ihn nach seinem Krmessen geschiétzt hat. Das ist nun
zwar, kaufminnisch oder im Sinne der Steuerbehdrde ge-
dacht, ganz richtig, aber es ist bei Apothekenverkaufen
nicht Sitte, vielmehr wird dabei die eigene Wohnung im
Hause als eine Pflicht und ein Recht des Besitzers be-
trachtet, wofiir etwas nicht zahlenmi(sig in Ansatz gebracht
wird, deren Vorhandensein vielmehr gewdhnlich, als selbst-
verstindlich, nicht erwihnt wird. Da jedoch, wie gesagt,
der herrschenden Sitte entgegen, doch hin und wieder der
Reingewinn dadurch aufgeschmiickt wird, so ist die Vor-
sicht hier immerhin am Platze. Bei den angegebenen Miets-
ertrignissen kommt aber noch ein anderer Haken vor, an
dem man hingen bleiben kann. Dieselben werden in Bausch
und Bogen gewohnlich als bar eingegangen angegeben, als
wenn dieselben mit derselben Sicherheit eingingen, wie man
die eigenen Zinsen bezahlen mufs. Deshalb erkundige man
sich, ob die vermieteten Riume in den letzten 5—6 Jahren
leer gestanden haben und seit wann die Mietinsassen zu
dem angegebenen Preise wohnen. Bedeutende Mietein-
nahmen sind eine so grofse Last und oft von solcher
Zweideutigkeit, dals man unter den jetzigen Apotheken-
kaufverhiltnissen hier nicht vorsichtig genug sein kann.
Infolge der. hiufigen Verkdufe sind nimlich die Mieten
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durch den jedesmaligen K#ufer, um der geschwundenen
Rentabilitit aufzuhelfen, so weit hinaufgetrieben als nur
irgend moglich. Infolge davon ist der Fall nicht selten,
dals Wohnungen alle 2—3 Jahre !/, oder !/, Jahr lang
leer stehen, was beim Einkommen aus der Miete mit in
Anschlag gebracht werden mufs. Bei dieser Gelegenheit
mag noch der einfachen Art gedacht werden, in der man
frither dieses ganze Kapitel von den Mieten und deren
Wert erledigte. Man sagte einfach, nachdem man auf
irgend eine Art den Wert des Geschiiftes berechnet hatte:
Ausser der Geschiftseinnahme trigt das Grundstiick noch
so und so viel Mieten. Diese entsprechen als Zinsen von
59, einem Kapital von so und so viel; folglich ist zum
Werte des Geschiftes noch der Wert der vermieteten
Riume mit dem Zwanzigfachen des Mietseinkommens hin-
zuzurechnen. Diese Rechnung kann man allenfalls machen
bei unbedeutenden Mieten, obgleich sie auch da schon
nicht richtig ist. Beil einem grofsen Hause ist sie aber
ginzlich verfehlt. Denn abgesehen davon, dafs die reth-
nungsmifsigen Mieten auch o6fter ausfallen konnen, so
sind diese Mieten auch die Quelle oft sehr betrichtlicher
Ausgaben, welche bei der Berechnung der Geschiftsaus-
gaben lbergangen zu werden pflegen, iiberhaupt vom Ver-
kéufer gar zu gern als unwesentlich unterdriickt werden.
Wenn daher bedeutende Mieten vorhanden sind, dann lege
man ja bei den vom Verkiufer anzugebenden besonderen
Ausgaben speziellen Wert auf Mitteilung der Betriige,
welche fiir Instandhaltung des Hauses im allgemeinen
und der Mietwohnungen in den letzten 5 Jahren ver-
ausgabt worden sind, wieviel an Gas und Wasser, iiber-
haupt an Grundstiicksbediirfnissen Ausgaben erwachsen,
oder lasse sich die Versicherung geben, dafs alle diese
Aufwendungen schon unter den Geschiftsausgaben mit
aufgefihrt worden sind. Man nimmt im .allgemeinen
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an, dafs zur Erhaltung des Mietwertes 109/, desselben
erforderlich sind.

Die Rentabilitit des Medizinalgeschiftes samt zuge-
hérigem Grundstiick wiirde sich nun ergeben, wenn von
der Summe der wirklich einkommenden Einnahmen aus
dem Geschift und den Miéten die Summe der fiir das
Haus und das Geschéft zu bestreitenden Ausgaben abge-
zogen wird, mit Einschluls des Aufwandes fiir freie Station
und fiir Dienstpersonal, welches zwar mit fiir die Wirt-
schaft verwendet, doch um des Geschifts oder Hauses
willen gehalten werden muls, sowie endlich mit Einschluls
der Zinsen, welche nach dem geforderten Kaufpreis, ver-
mehrt um die Kosten des Kaufes an die Behorde und die
Agenten, zu zahlen sind. Die Differenz sollte dann der
oben angefithrten Forderung anndhernd entsprechen, dafs
sie 8 bis 109, der aufgewendeten Anzahlung betrigt.

‘Wie bereits hervorgehoben wurde, sind die einzigen
verwendbaren Buchangaben oftmals die Tagesnotizen fiber
den Umsatz. Uber die Geschiiftsausgaben kann man nichts
in Erfahrung bringen. Dies ist selbst bei recht grofsen,
sonst gut verwalteten Apotheken der Fall. Nichtsdesto-
weniger muls man, um den Wert zu schitzen, die Aus-
gaben zu finden suchen. Dals der Verkdufer hierbei aus
eigener Initiative helfen wird, ist nicht vorauszusetzen.
Man mufls vielmehr alles aus ihm herausziehen und mit
Hilfe des Bleistiftes festhalten. Kann man von ihm auf
direkte Fragen eine direkte Antwort itber den Warenver-
brauch erhalten, gut, so zeichne man dies auf, um es wo-
mdglich spiter in den Vertrag mit aufzunehmen, im fibrigen
berechne man, ob diese Summe stimmt mit folgender An-
nahme: Bei einer Apotheke, deren Umsatz in Rezeptur
und Handverkauf gleich ist, wird ungefihr der Waren-
verbrauch soviel betragen, als einem Drittel (in Preufsen
und Bayern allenfalls einem Viertel) der Rezeptur, der
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Hilfte des Handverkaufs und 3/, der Spezialititen ent-
spricht. Die Rezeptur ist hier selbstverstindlich ohne
Rabattabziige gemeint. Die zweite Kategorie der Aus-
gaben sind die Gehélter und Lohne. Diese lasse man sich
direkt angeben und zwar fir das zur Zeit beschiftigte
Personal. (Die Unterhiindler geben meist nur soviel an,
als nach ihrer oder der Verkiufer Meinung der Nachfolger
etwa gebrauchen wird.) Die dritte Klasse der Ausgaben
fiir Heizung und Beleuchtung mufs aus den doch irgendwo
vorhandenen Rechnungen entnommen werden. An diesen
Ausgaben, in grofsen Stidten oftmals sehr hoch, glaube
man ja nicht etwa, in Zukunft etwas sparen zu kodnnen,
da zumal von der Beleuchtung, traurig, aber wahr, zum
Teil der Ruf des Geschiftes beim Publikum abhingt.
Die vierte, oft schwer zu ergriindende Klasse der Ausgaben
sind die Steuern. Mit diesen wird nur ungern heraus-
geriickt. Man frage dalier zunichst nach Art der Steuern,
die in allen Gegenden des deutschen Reichs verschieden
sind: fiir das Realrecht, Staatsgrundsteuern, Kommunal-
grundsteuern, Gewerbesteuern, Einkommensteuern fiir Staat
und Kommune, Personalsteuern, Mietsteuern, Chaussee-
stenern, 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 der betreffen-
den Stadt zu zahlen haben wird. — Noch schwerer sind
die kleinen Ausgaben zu ergrinden, wie Fracht u. dgl,
und die Unterhaltungskosten fiir das Geb#dude. Hinsicht-
lich der letzteren ist man zumeist auf Schitzungen sehr
unsicherer Art angewiesen, welche in jedem Einzelfalle
nur auf Erfahrungen gegriindet sein kénnen. Ein sach-
verstindiger Ratgeber wird hier unerldfslich sein.

Hat man nun auf irgend eine Weise, sei es durch
Biicher oder durch notgedrungene Schitzung, ermittelt,
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wieviel dem im Apotheken-Detailgeschiift gemachten Um-
satz, d. h. dem bar eingekommenen Gelde, an baren
Ausgaben fiir Waren und Geréte, Gehilter und Léhne,
Heizung und Beleuchtung im Geschiifte (Grundstick ist
fir sich zu betrachten, wo dasselbe sehr grofs ist), Fracht
und andere kleine Ausgaben, Grundstiick- und Geschéfts-
steuer (Einkommensteuer ist eine Privatsteuer) gegen-
fiberstehen, so ist der sich zwischen der Einnahme und
Ausgabe ergebende Unterschied der zu erwartende Ge-
schiftsgewinn. Zieht man von diesem diejenigen Zinsen
ab, welche fiir die ganze auf den Kauf des Medizinal-
geschifts, nebst dem nicht vermietbaren Anteil des Hauses
(sonst Privatwohnung), zu zahlende Summe zu verwenden
sind, so hat man den geschéftlichen Reingewinn des K&ufers.
Dieser soll eben etwa 8—109, der Anzahlung betragen.
Grundstiick und Nebengeschifte unterliegen dann beson-
derer Berechnung. — Was nun die Nebengeschifte, als
Engrosverkauf von Rohwaren oder Spezialititen, Fabri-
kation von Mineralwasser, Agenturen, Gastwirtschaft,
‘Weinhandel, analytische Arbeiten u. dgl., betrifft, so lasse
man sich, wie bereits erwihnt, niemals darauf ein, die-
selben mit in das Hauptgeschift zu rechnen, sondern be-
dinge fiir dieselben besondere Rentabilititsberechnung und
besonderen Preis aus. Der Zusammenhang derselben mit
dem Medizinalgeschift ist meist ein so loser und die Be-
triebskosten sind so hohe, dafs fiir diese Geschifte nur
der Preis fiir die Vorrite und Anlagen gewihrt werden
kann. Da sie nicht wie das Apothekengeschaft von Pri-
vilegium, Konzession, Taxe, iiberhaupt von keiner Be-
schrinkung abhingig sind, auch meist nicht wie die Detail-
geschifte in einem bestimmten Bezirk, der durch die Lage
bedingt ist, ohne besondere kaufminnische Kunst ihr
Absatzgebiet haben, 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. Soll letzteres
dennoch geschehen, so kénnte dies nur, freilich nicht zur
Vereinfachung der Kaufbedingungen, geschehen, indem der
Wert der Vorrite und des Inventars nicht voll bezahlt,
sondern zum Teil gestundet wird. Damit wird sich der
Verkiufer aber selten einverstanden erkliren. Xr wird
vielmehr vorziehen, sich den Betrag fiir den vereinbarten
Wert voll auszahlen zu lassen. Derselbe ist dann der
Anzahlung fur das Apothekengeschiift, welche, wie ge-
sagt, 109, verdienen soll, noch hinzuzurechnen. Ist das
Nebengeschift jedoch so grofs, dafs es die Krifte des
Kiufers iibersteigen wiirde, den Betrag voll auszu-
zahlen, dann mag immerhin der nicht bezahlte Rest als
Hypothek auf das Grundstiick fir den Verkiufer sicher-
gestellt werden.

"Eine Anweisung fiir die Art zu geben, in welcher die
Berechnung der Rentabilitdt dieser Nebengeschifte statt-
finden mufs, ist nicht wohl mdglich, da sie ihrer Natur
nach so sehr verschieden sind. Der Anfinger wird hier
garnicht umhin konnen, die Angaben des Verkiufers durch
irgend jemand priifen zu lassen, der mit den einschligigen
Verhiltnissen vertraut ist, jedenfalls aber die grofste Vor-
sicht zu {iben n&tig haben. Denn selbst gesetzt den Fall,
dafs Biicher von guter Ubersichtlichkeit gefithrt worden
sind (was aber leider sehr selten der Fall zu sein pflegt),
so sind Nebengeschifte doch hinsichtlich ihrer Lebens-
dauer oft von so grofser Zweifelhaftigkeit, dafls man stets
den Rat der Sachverstindigen, welche den betreffenden
Erwerbszweig gerade kennen, auch in dieser Richtung
suchen und beachten sollte. Der Verkiufer mag so ver-
trauenswiirdig sein als er wolle, er mag seine Biicher gut
und richtig gefithrt haben, jede, auch die kleinste Unwahr-
heit verachten und vermeiden, so ist er doch keineswegs
verpflichtet, dem Xiufer auch alle Schattenseiten zu
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zeigen. Es ist vielmehr die Sache des letzteren, diese
selber aufzusuchen und wenn mdglich zu finden.

Wie gerade im Kauf von Nebengeschiften gefehlt
wird und wie schwer sich mangelhafte Vorsicht und
Leichtgldubigkeit sowie ungeniigendes Verstindnis réchen
konnen, mdgen 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 Kiufer jubeln fiber den niedrigen Preis und strémen
in hellen Haufen an Ort und Stelle. Hier findet sich nun,
dals 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 Medizinalgeschéft
von 6000 Mk. Umsatz, verkaufte aber fir 14000 Mark
Heidelbeersaft nach Rulsland zum Auffrischen von Rot-
wein. Fiir die Fabrikation dieses Saftes war ein beson-
derer Schuppen gebaut, in welchem eine grofse Wein-
presse, eine Anzahl Bottiche und viele Versandfisser,
iiberhaupt ein ziemlich wertvolles Inventar sich befanden.
Der durch gut gefihrte Biicher nachweisbare Reingewinn
aus diesem Geschift betrug nach Abzug der Schuldzinsen
— aber ohne Amortisation der Einrichtung — etwa
5000 Mark, sodafls der Kéiufer anscheinend ein gutes
Geschiift machte. Viele freilich zdgerten, zuzugreifen, bis
endlich doch einer mit vielleicht etwas geringer Anzahlung
oder zu etwas ermilsigtem Preise das Geschift erstand.
Er arbeitete noch einen Sommer in seiner Saftfabrik, wenn
auch mit sehr vermindertem Erfolg, und im néichsten Jahre
war das Geschiaft aus, weil Rulsland einen Zoll auf das
Fabrikat legte. Damit waren Bottiche und Fisser, Presse
und Schuppen auf den Wert des Brennholzes herabgesetzt,
oder mit anderen Worten, die fiir das Nebengeschift
gezahlten 24000 Mark verloren.
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Ahnlich wie oben erging es einem Kiufer, welcher
eine Apotheke erwarb, deren Besitzer ein Diingemittel-
geschift nebenbei trieb und dieses mit verkaufte: In drei
Jahren war der Diingemittelverkauf so herabgekommen,
dafs er aufgegeben werden mulste, und die dafir gezahlte
Summe war weg.

Denselben Gefahren aber wie diese, der Pharmazie
ferner stehenden Nebengeschifte sind auch ganz nale
stehende unterworfen. Kauft jetzt jemand eine Apotheke,
welche mit Lymphanstalt verbunden ist, deren Reingewinn
in den der Apotheke eingerechnet ist und 8000 Mark
betragen mag, zu einer Zeit, da ein Lymphrohrchen mit
1 Mark bezahlt wird, im néichsten Jahre wird aber der
Preis von der Konkurrenz auf 80, endlich 50 Pf. herunter-
gesetzt, so ist der Kdufer ein so grofses Kapital losge-
worden, als wenn er in seiner Apotheke 6000—8000 Mark
Umsatz eingebiifst hitte. Kauft jemand heute ein Ge-
schift, in dem Engrosverkauf von Spezialititen statt-
findet, etwa sich ein Hauptdep6t von Schweizerpillen
befindet, welches jihrlich 20000 Schachteln versendet, an
denen etwa je b Pf. verdient werden mdgen, also etwa
1000 Mark, und er bezahlt diesen Reingewinn wie den
aus einem Medizinalgeschift mit etwa 12000 Mark, indem
er ihm einfach in das Gesamtgeschift eingerechnet wird,
s0 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. drmer.

‘Wer bis hierher den Absatz von Wertschitzung des
Kaufgegenstandes gelesen hat, dem wird ja wohl ziemlich
wiist im Kopfe geworden sein und ich mufs zugeben, dals
hierfir eine Berechtigung vorliegt, an der ich mich aber
nicht schuldig weifs. Der Wert einer Apotheke ist sehr
viel einfacher zu ermitteln, wenn der Verk#ufer eine
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wirkliche Buchfithrung besitzt. Nun weils ich wohl, dafs
junge Kiufer schon heftig erschrocken sind, wenn sie
gehdrt haben, der Verkidufer sei ein so ausgezeichneter
(xeschiftsmann, dafs er sogar doppelte Buchfiihrung hat,
der wird einen gut hinter das Licht fithren. Aber weit
gefehlt! Bel einer richtigen Buchfithrung ist es durchaus
unmdglich, die wirtschaftlichen Verhiltnisse eines Apo-
thekengeschéfts anders darzustellen als sie sind. Aus
ihr vermag man mit untriiglicher Sicherheit den Rein-
gewinn des Geschéfts zu ermitteln und danach seine
Schliisse zu machen, welchen Preis und welche Bedingun-
gen man bewilligen kann. Wo keine Buchfiihrung vor-
handen ist, werden stets nur Ausgaben {bersehen,
niemals Einnahmen. Daher kauft man ohne Buchfithrung
stets teurer als man glaubt. Nur bel mangelnder
Buchfiihrung kann man betrogen werden. Ich kann
daher nur den Rat geben, iiberhaupt kein Geschiift zu
kaufen, iiber welches keine Buchfithrung vorgelegt werden
kann. Man denke ja nicht etwa, dals man nach ge-
schehener Ubernahme den Verkiufer fir etwaige absicht-
liche oder unabsichtliche Irrtiimer verantwortlich machen
will und so schon wieder auf die Kosten kommen wird.
Das 1st aufserordentlich schwer, unsicher und kostspielig.
Es ist viel sicherer, von vornherein jeden Irrtum auszu-
schliefsen dadurch, dafs man nur nach dem durch Buch-
fahrung nachgewiesenen Gewinn kauft. Nun ist freilich
leider zu erwarten, dafs mancher Kéufer garnicht im-
stande ist, selbst die beste Buchfilhrung zu tberblicken,
da sie fur ihn ein Buch mit sieben Siegeln ist. Deswegen
halte ich fir notwendig, hier das Wesen einer solchen
insoweit zu entwickeln, als fiir das Verstindnis etwa vor-
gelegter Biicher erforderlich ist. Zu einer vollstéindigen
Einfihrung in die pharmazeutische Buchfihrung halte ich

dies Biichlein nicht ftir geeignet. Eine solche habe ich
Mylius. 2. Aufl. 3
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bereits in Schule der Pharmacie, Bd. 1 (Jul. Springer,
Berlin) gegeben. Die dort gegebene Anleitung halte ich
fir die einzige, nach der man allenfalls imstande ist,
ohne Lehrer sich in das Verstindnis einzuarbeiten,
wihrend fiir andere derartige Werke ein Lehrer durchaus
notwendig ist.

Es giebt zweierlei Arten von Buchfithrung, die
peinfache® und die ,doppelte“. Beweiskriftig und zuver-
lassig ist nur die letztere. Die einfache Buchfithrung
besteht eigentlich nur im Anschreiben von Ausgabe und
Einnahme und ist kaufminnisch wertlos. Trotzdem mufs
der Kaufer schon froh sein, wenn er wenigstens diese in
dem zu kaufenden Geschift vorfindet. Man hat dazu
ndtig ein Kassabuch, in welchem alle Ausgaben und
Einnahmen angeschrieben werden, ein Kontokorrent-
buch, in dem fiiber alle Schuldner und Gliubiger Rech-
nung gefiithrt wird, und ein Inventurbuch, in dem am
Jahresschluls eine Aufstellung iiber den jeweiligen Stand
des Vermdgens gemacht wird, und aufserdem noch einige
Hilfsbiicher. Unter diesen ist fiir den Apotheker das
wichtigste der Tagesrapport, der auch filschlich als
Kassenbuch bezeichnet wird, aber nur eine statistische
Ubersicht iiber die Zusammensetzung der aus dem Ge-
schift kommenden Einnahmen darstellt. Fiir die Gewinn-
berechnung und Schitzung des Werts der Apotheke sind
von allen Aufzeichnungen im Tagesrapport (Bar-Rezeptur
und Bar-Handverkauf; Konto-Rezeptur und Handverkauf;
nachbezahlte Forderungen) nur die (baren) Einnahmen
von Wert. Sie sind das, was auch als ,Umsatz“ be-
zeichnet wird. Die gleiche Summe muls sich auch im
Kassenbuche finden, ist aber dort vermehrt durch die
Finnahmen aus Mieten und Zinsen, vielleicht auch noch
andere Einnahmequellen. Die Einnahmen eines Jahres
kann man also bei einfacher Buchfithrung nur aus dem
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Tagesrapport entnehmen. Diesen stehen im Kassenbuch
die Ausgaben gegeniiber, die der Geschiftsbesitzer fiir
das Geschift und fiir sich selber gemacht hat. Wo beide
Arten Ausgaben in besonderen Rubriken aufgeschrieben
sind, lassen sich die Aufwendungen fiir das Haus und
fiir das Geschift leicht von einander sondern; wo dies
nicht der Fall ist, wird nur sehr schwer, durch Ausziige,
die sich iiber mehrere Jahre erstrecken, ein Uberblick zu
gewinnen sein.

Da bei dieser einfachen Art der Buchfiilhrung regel-
rechte Jahres-Abschliisse nicht gemacht zu werden pflegen,
so kann man nicht anders verfahren, als dals man von
3—4 Jahren den Durchschnitt der jihrlichen in die
Kasse gelangten Geschiftseinnahme nimmt und hiervon
den Durchschnitt der in denselben Jahren fiir das Geschift
gemachten Ausgaben abzieht. Der Rest ist das, was dem
Geschiftsinhaber zur Bezahlung der Zinsen, fiir eigenen
Verbrauch und zur Amortisation der Schulden (Ab-
zahlungen) bleibt. Zu diesem Gewinn aus dem Apotheken-
geschift kommt nun noch der Gewinn aus den Mieten,
der so zu finden ist, dafs man von dem Jahresdurchschnitt
der eingegangenen Mieten den Jahresdurchschnitt der fiir
Instandhaltung des Hauses gemachten Aufwendungen samt
der Grundsteuer abzieht. Man kann rechnen, dafs zur
Instandhaltung eines Hauses 109, seines gesamten
Mietwertes (einschliefslich des Werts der eigenen
Wohnung) verbraucht werden.

Den Einnahmen aus dem Apothekengeschift 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. gehdren), Gerite, Geschiftsunkosten
(darunter Feuer, Licht, Gehilter mit Einschlufs der freien

Kost, Biicher u. a. m.), Aufwendungen zur Instandhaltung
3*
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des Hauses, Grundsteuer. Zieht man die Ausgaben von
den Einnahmen ab, so bleibt der Geschiftsgewinn, d. h.
der, welcher vom Gesamtgeschift gemacht wird. Der
Gewinn, den der Besitzer macht, ergiebt sich, wenn
auch noch die Zinsen und die Kosten der Amortisation
der Baulichkeiten und der Geschiftseinrichtung abgezogen
werden. Aus der Grofse des bleibenden Restes wird
man ermessen konnen, ob man imstande sein wird, da-
von zu leben und Abzahlungen der Restkaufgelder zu
machen.

Dies Verfahren, aus einer einfachen Buchfithrung
einen Anhalt fir die Gewinnberechnung zu erhalten, ist
sehr umsténdlich, zeitraubend und unsicher. XEs ist nur
etwas besser, als wenn der Verkiufer gar nichts als Be-
leg fiir seine Behauptungen hinsichtlich des Geschafts-
gewinns vorlegen kann, weil er kein Kassabuch oder dies
unordentlich gefithrt hat. Weit klarer, mit fast absoluter
Sicherheit ist die Sachlage da zu iibersehen, wo die
doppelte Buchfithrung vorhanden ist. Diese besitzt
selbst gerichtliche Beweiskraft, weil ihre Schriftstiicke
als Urkunden angesehen werden, deren unrichtige Fithrung
als eine Urkundenfilschung bestraft wird, wenn von ihr
Gebrauch gemacht wird. Sie ist so leicht zu iibersehen,
dafs der Eingeweihte in der kiirzesten Zeit Klarheit ge-
winnt und durch Stichproben auch die Richtigkeit er-
mitteln kann. Wer eine Apotheke zu kaufen sucht,
miifste ihre Grundsitze kennen. Xr ist fiir seinen Beruf
nicht ausreichend vorbereitet, wenn ihm diese Kenntnis
abgeht, mag er technisch noch so gewandt und erfahren,
wissenschaftlich noch so begabt sein. Zeit, sie zu er-
lernen, bleibt ihm, w#hrend er eine Apotheke sucht,
sicherlich.

Die doppelte Buchfiihrung in der einfachsten Form,
wie sie sich fiir Apotheken eignet, verlangt 4 Biicher:
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Kassabuch, in welches man alle baren Einnahmen und
Ausgaben eintrigt, Memorial, in welches alle auf Rech-
nung gehenden Geschéfte gelangen, und Hauptbuch, in
welches die Eintragungen aus den beiden ersten, noch-
mals nach Konti geordnet, tibertragen werden. Vom
Hauptbuch kann fiir die Geschiftsleute, mit denen man
handelt, ein Kontokorrentbuch abgezweigt sein und,
um die Eintragungen im Kassabuch und Memorial
leichter sammeln zu konnen, pflegt man in gréfseren
Geschéften ein Journal zu halten. Endlich werden die
jéhrlichen Abschliisse in einem meist geheim gehaltenen
Inventur- und Bilanzbuch gemacht. Um die von
einem Verkdufer gemachten Angaben tiber die Rentabilitit
seines Geschéfts zu prifen, geht man von der im letzteren
Buch gezogenen Bilanz aus, mit der immer eine Gewinn-
berechnung (Gewinn- und Verlustkonto) verbunden ist.
Diese Berechnungen haben etwa folgendes Aussehen:

Bilanz fiir 1. Juli. 1902.

Activa: Passiva: ;
113| Sparkassenkonto . . .| 40220 | 110| Hypothekenkonto. . .{29 870 —
118] Wertpapierkonto. . .|85 279147 |§ 115§ Verschiedene Gliubi-

114] Versicherungskonto .| 246171 ger. .. ... .. 144637
111| Grundstiickkonto . .|47864[18 | 41|Kapitalkonto. . . . . 55 729,39
1091 Geschéftseinrichtungs- Zuwachs . . ... .. 2303173
konto. . ...... 555,02
115 Verschiedene Schuld-
NET. . e 35873
114| Kassenbestand . . . . 2818 3
115| Warenlager laut In- i
ventur . . ... .. 2 900|—
Summa . | 89 34949 Summa . |89 34949
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Gewinn- und Verlustkonto.

Einnahme: | Ausgabe:
115]Gewinn aus dem Wa- | 111119/, Abschreibungvom
renkonto . . . . . . 773651 Grundstickkonto . 584130
116{Gewinn aus dem Miet- 109110%, Abschreibung
sinskonto . . . .. 603|18 vom  Geschiiftsein-
117}Gewinn aus dem Zin- richtungskonto . . . 245:—
senkonto .. ... 79334 99| Unkostenkonto . . . .| 2000 —
100{Entnahme . . . . . . 4 000|—
Gewinn . ...... 2 303(73
Summa . | 9133:03 Summa . | 9133.03

Die Bilanz ist die personliche Angelegenheit des
Verkdufers und geht den Kéaufer gar nichts an. Im
tibrigen geht aus der vorliegenden hervor, dals der Be-
sitzer der Apotheke 55729,39 Mk. im Vermdgen hat,
wenn sein Besitztum fiir den Preis verkauft wird, mit
dem es bei ihm noch zu Buch steht, ndmlich 47 364,18 Mk.
Grundstiickskonto ~+ 555,02 Mk. Geschiftseinrichtungs-
konto + 2900 Mk. Warenlager. Wahrscheinlich hat er
die Apotheke schon lange im Besitz und daher schon
viel abgeschrieben. Was den Kiufer interessiert und was
er auch nur sehen soll, ist Einnahme und Ausgabe, die
deshalb auch hier kursiv gedruckt sind. Dals der Ver-
kdufer 793,34 Mk. Zinsen mehr einnimmt, als er zu zahlen
hat, kiitmmert den Kéufer nichts, ebensowenig, dafls der
Verkdufer im Jahre 4000 Mk. fiir sich entnommen und
2303,73 Mk. als Geschiftsgewinn zuriickgelegt hat, womit
er wohl Papiere gekauft hat oder Hypotheken abgezahlt.
Dagegen sieht der Kéufer mit untriiglicher Sicherheit,
dafs die Hausmieten 603,18 Mk. abgeworfen haben,
gleichgiltig, wie hoch sie zu stehen kommen. Will man
wissen, wieviel die Einnahme und wieviel die Ausgabe



Wertschitzung des Kaufgegenstandes. 39

des Mietzinskonto im Jahre 1901 betragen hat, so braucht
man nur im Hauptbuch Fol.116 nachzusehen, und will man
roch mehr ins Einzelne gehen, so geht man nach den
auch dort angebrachten ijertragungsvermerken auf
Kassenbuch und Memorial zuriick.

Man sieht ferner, dals der Warenverkauf 7736,51 Mk.
eingebracht hat. Will man wissen, wie grofs die Ein-
nahme (,Umsatz®) und die Ausgabe (Warenverbrauch)
fir dieses Konto gewesen ist, so findet man es ebenfalls
im Hauptbuch Fol. 115. Weiter sieht man, dafls man
vom Gewinn aus dem Warenkonto noch 2000 Mk. fiur
Unkosten in Abzug zu bringen hat, dafs also dann der
Gewinn aus dem Apothekengeschift 7736,51 Mk. — 2000 =
5736,51 Mk. betragen hat, von welchem Gewinn der Be-
sitzer noch 584,30 + 245 = 829,30 Mk. kaufménnischen
Grundséitzen getreu als Abschreibung in Abzug gebracht
hat. Den gesamten Geschiftsgewinn ohne Berficksichtigung
der Zinsen erhilt 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 kursiv ge-
druckten Ausgaben abzieht, nimlich 2829,30 Mk. Man
erhdlt dann 5510,39 Mk. Da die Apotheke, ein sehr
kleines Geschift, 75000 Mk. kosten soll, mit 17000 Mk.
Anzahlung, so werden die Zinsen etwa 3700 Mk. betragen,
es werden also 1810,39 Mk. iibrig bleiben, sowie 829,30 Mk.
zur Amortisation. Ob der Kiufer damit auskommen
kann, ist seine Sache. Als Gehilfe wiirde er wahrschein-
lich mehr verdienen. Jedenfalls mufs er sehr froh sein,
wenn er unter den heutigen Verhéltnissen das Geschift
fiir 75000 Mk. bekommt.

Die hier angenommene Apotheke kann ein Rezeptur-
geschift sein mit 11000 Mk. Umsatz, dann wiirde der
Kéufer mit 75000 Mk. ungefihr das ,7-fache“ bezahlen,
sie kann aber auch viel Handverkauf und Spezialititen
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haben und dann meinetwegen 17000 Mk. oder noch mehr
einnehmen. Das ,7-fache* wiirde dann 119000 Mk. be-
tragen, was natiirlich viel zu theuer wére.

‘Wie kann man nun aber eine Schitzung des Wertes
einer Apotheke ausfiihren, wenn eine zuverldssige Buch-
fithrung den Gewinn zu ermitteln gestattet? Dies kann
nur so geschehen, dafs man den Gewinn als Zinsen
auffaflst, welche die Anzahlung tridgt. Das an-
gezahlte Kapital, hier 17000 Mk., verdient, indem der
Geschiftsherr mit ihm arbeitet, den Unterschied zwischen
Einnahme und Ausgabe von Grundstiick und Apotheken-
geschift, namlich in unserem Beispiele 5510,39 Mk,
weniger Zinsen der stehen bleibenden Hypotheken und
Restkaufgelder (58000 Mk.), die zu 59, 2900 Mk. be-
tragen. 5510,39 Mk. — 2900 Mk. sind gleich 2610,39 Mk.
Man gewinnt also dadurch, dafs man 17000 Mk. An-
zahlung in dies Geschift steckt, jahrlich 2610,39 Mk.
Das sind 15,359, Zinsen, die die Anzahlung trigt. Nun
sind aber zwei Geschifte an diesem Reingewinn beteiligt,
namlich Apothekengeschift 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-
geschift statt, trotz des wahrscheinlich 660 Mk. betragen-
den Mieteinkommens. Nun kann man fiir Apotheken den
Grundsatz aufstellen: Das in ein Apothekengeschift
als Anzahlung gesteckte Kapital mufls sich mit
12 bis 159, verzinsen, wenn der Besitzer imstande
sein soll, seine Zinsen zu bezahlen, die Amortisation zu
bewerkstelligen und selber zu leben. Bei kleinen
Geschiften kann die Verzinsung grdfser sein, bel
grofsen ohne Schaden geringer (bis 10%). Da nun
im vorliegenden Beispiel die Verzinsung 15,359/, betrigt,
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so wiren hiernach 75000 Mk. gerade der richtige Preis
und 17000 Mk. die richtige Anzahlung fiir die Apotheke.

Die Verzinsung des Anlagekapitals hingt nun aber
nicht vom Geschiftsgewinn allein ab, sondern auch vom
Zinsfuls der beim Kauf liegen bleibenden Hypotheken
und von der H&he der Anzahlung selbst. Wiirde die
Anzahlung erhoht, sagen wir auf 27000 Mk., so kann
man nicht verlangen, dafls auch diese mit 159/, verzinst
werden sollen. Die 10000 Mk. mehr miilste man als
nicht in das Apothekengeschiift gesteckt, sondern als zum
Ankauf des Grundstiicks bez. zur Ablsung vorhandener
Hypotheken verwendet ansehen. Geld, das man in
Grundstiicke steckt, pflegt sich aber hdchstens mit 6 9/, zu
verzinsen. Man kénnte also erwarten, dals diese weiteren
10000 Mk. sich mit 600 Mk. verzinsen. Die zu erwartende
Verzinsung der Anzahlung wére dann also fiir 17000 Mk.
159/, = 2550 Mk., fur 10000 Mk. 69, also 600 Mk., zu-
sammen 3150 Mk.- Wie wir oben gesehen haben, betrug
der gesamte Geschiftsgewinn (ohne Rechnung der Zinsen)
5510,39 Mk. Ziehen wir davon 3150 Mk. ab, so bleiben
2360 Mk. als Zinsen fiir die bleibenden Hypotheken und
Restkaufgelder. Dies entspricht beil 59/, einem Kapital
von 47200 Mk. Dazu 27000 Mk. addiert geben wieder
beinahe 75000 Mk. Man hétte also trotz der um 10000 Mk.
hoheren Anzahlung die Apotheke nur um 800 Mk. billiger.
Rechnet man statt 59/, Zinsen fiir die bleibenden Hypo-
theken nur 49, so kommen fiir jene 2360 Mk. Zinsen
59000 Mk. Hypothekengelder heraus. Das Ergebnis dieser
Betrachtung ist also: Soll fiir die obige Apotheke mit
5510,39 Mk. Geschéftsgewinn 27000 Mk. angezahlt werden,
so miufste der Preis sein:

Anzahlung . . . . 27000 Mk.
Restkaufgelder . . 47200 -

74200 Mk.,
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also nahezu ebenso hoch wie bei 17000 Mk. Anzahlung.
Sind dagegen fiir die bleibenden Hypotheken nur 49/,
Zinsen zu zahlen, so kann der Preis sein:

Anzahlung . . . . 27000 Mk.
Restkaufgelder . . 59000 -
86000 Mk.

Man sieht, dafls die Hohe der Anzahlung {iber Y,
des Gesamtpreises hinaus den Preis nicht sehr beein-
flussen kann, dals dagegen der Zinsfufs der Hypotheken
dies ganz bedeutend thut. Mit diesem Umstand hingt
zum Teil die Preissteigerung der Apotheken zusammen
wihrend der Zeit, in welcher der Zinsfuls sank. Wenn
der Zinsfufs steigt, werden die Werte der Apotheken
wieder sinken, woran jeder Kiufer denken mag.

Die Regel, dafs die Anzahlung sich mit 159 ver-
zinsen soll, gilt nur dann, wenn letztere ungefihr U,
oder weniger von dem fiir das Geschift angelegten Ge-
samtpreise betriigt. Gewdhnlich schwankt die Anzahlung
zwischen 1/, und 1/;, selten ist sie unter !/,, doch sind
mir auch Félle vorgekommen von !/; und selbst Yy des
Gesamtpreises. Auch in diesen Fillen war die Ver-
zinsung ungefihr 159, sodafs also den Kiufern in diesem
Fall um so weniger zum eigenen Verbrauch iibrig blieb.

Das Ergebnis dieser Ausfiithrungen ist also, dals
man so zu kaufen suchen mulfs, dafs eine mdglichst hoch-
zugreifende Anzahlung sich mit 159, verzinst. Diese
kann 1/, bis 1f; des fiir das Apothekengeschift samt
Grundstiick zu zahlenden Preises betragen. Sind be-
deutende Mietertrignisse vorhanden, so braucht die dar-
auf zu leistende Anzahlung sich nur mit etwa 69/, zu ver-
zinsen. Je mehr Geld man also zur Anzahlung zur Ver-
figung hat, einen um so grofsereh Geschiftsgewinn
kann man damit kaufen und mufs man zu bekommen
trachten. Je mehr Mieteinkommen man mitkaufen mulfs,
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desto schlechter wird die gesamte Anzahlung sich verzinsen
und ebenso kann man von einer iiber 1/; des Gesamtpreises
steigenden Anzahlung nur eine geringe Verzinsung erwarten.

Die beiden Abschliisse von Bilanz und Gewinn- und
Verlustkonto, von denen ein Beispiel auf Seite 3738
gegeben ist, kdnnen nur nach der doppelten Buchfiihrung
gemacht werden. Ist diese nicht vorhanden, aber wenig-
stens eine einfache anscheinend sorgfiltigausgefithrt,so kann
man sich fiir die Wertschétzung 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: Ausgabe:
Gewinn aus dem 1°/, Abschreibung fur das ;
Warenkonto  (er- Gebiiude, das mit 58430 Mk. :
halten durch Ab- zu bezahlen ist . ... . 584,30
zug der Ausgaben 109/, Abschreibung far die
fir Waren von Geschiiftseinrichtung,  die
den Einnahmen der noch einen Wert von
Apotheke) 7736,51 | 2450 Mk. hat . .. . ... 245,00
Gewinn aus dem Unkosten.  (alle nicht fir
Mietzinskonto  (er- ‘Waren zu machenden Aus-
halten durch Ab- gaben fir das Geschaft) . | 2000,00
g der Ausgaben Zinsen far die als Hypo- |
fur Instandhaltung theken verbleibenden Rest-
des Hauses von kaufgelder, gerechnet zu
den eingegangenen 59, von 58 000 Mk. 2900,00
Mieten) . 603,18 | Geschiftsgewinn, wovon der
Lebensbedarf und die Ver-
zinsung der Anzahlung be-
stritten werden mufs . . . | 2610,39
Summa | 8339,69 Summa | 8339,69
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Die Zahlen sind hier die nimlichen wie die bei der
vorhergehenden Betrachtung verwendeten, also gelten
dafir auch alle vorher entwickelten Folgerungen.

Nach dem hier gegebenen Schema mufls man jeden
Apothekenkauf betrachten, wenn man eine Schitzung des
wirtschaftlichen Wertes vornehmen will. Man ist da-
durch von der Schitzung nach dem ,Umsatz® vollig frei.
Koénnen die fiir diese Berechnung erforderlichen Zahlen
nicht in zuverlissiger Weise herbeigeschafft werden, dann
verzichtet man am besten auf den Kauf. Wenn keinerlei
Buchfiihrung vorhanden ist, aus der man die im vorher-
gehenden empfohlene Zusammenstellung machen kann,
dann ist etwas® faul. Es fehlt dann der Wille, den
K&ufer klar sehen zu lassen. Man mufls nicht denken,
dafs die Apotheker, welche eine Buchfithrung nicht
haben, immer dazu nicht geschickt genug oder zu trige
sind oder zu wenig Zeit haben. Die Hineingefallenen,
die zu teuer gekauft haben oder dies wenigstens glauben,
oder die auch nur glauben, dafs sie den gezahlten Preis
nicht wieder bekommen werden, oder die bald mit Vor-
teil verkaufen wollen, legen keine Buchfithrung an, da-
mit ein Kiufer die Wahrheit nicht merkt, ebenso wie
sie’ dieselbe nicht gemerkt haben. Sie wollen ,nach
dem Umsatz“ verkaufen, ebenso wie sie nach dem Um-
satz gekauft haben. Sie haben vielleicht den Umsatz
vermehrt, indem sie Weinhandel mit sich selber trieben
oder sonst durch ein nichts einbringendes Geschift die
Einnahme vermehrten. Statt so etwas unvorsichtiges zu
thun, wie kaufminnische Biicher fiihren, schreiben sie
lieber die Pinsel, Verbandstoffe, Diphtherieserum in die
Rubrik Rezeptur, ebenso die Ergebnisse eigenen Kurierens
u. dgl., damit der griine ,Kéufer nach dem Umsatz® sich
nach seinem Belieben verrechnen kann. Ich bin Ofters
Sachverstindiger in Prozessen zwischen Kéaufer und Ver-
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kdufer gewesen und habe da die sonderbarsten Sachen
zu hdren bekommen.

In den Angeboten, welche von Agenten und mittel-
bar also auch von den Verkiufern zur Zeit gemacht
werden, ist dem Grundsatz, dals das als Anzahlung
aufgewendete Kapital 12—159, verdienen soll (oder
nach Abzug der fiir die Anzahlung zu zahlenden Zinsen
7—10°%,), nur in den seltensten Fillen entsprochen.
Ich habe mir etwa 60 Angebote verkfuflicher Apotheken
verschafft 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 der
Anzahlung nur 6—79%, statt 12—15. Das waren nament-
lich Geschifte in sehr grofsen Stidten und in ,schoner
Gegend“, aber auch zwei ganz herabgekommene. Sie zu
kaufen, wire der helle Wahnsinn gewesen. TFir eins der-
selben, das als sehr hebungsfidhig bezeichnet wurde, weil
es sehr verwahrlost wire, folgt als abschreckendes Bei-
spiel die Gewinnberechnung:

Apotheker N. N. Berlin.

Geforderter Preis 535 000. Anzahlung 100 000.
Einnahmen: Ausgaben:
Im  Apothekenge- Fiir das Apotheken-
schaft. . . . . 41500 | geschaft . . . . 19 413
Mieten. . . . . 6000 |Fur das Grund-
stick . . . . . ?
5%, Zinsen von
535000 Mk. . . 26 750
Gewinn . . . . 1387
Summa 47500 Summa 47500
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Bei den #brigen kam man auf eine Verzinsung
zwischen 8—10%,, also auch noch viel zu wenig. Diese
Gewinne berechneten sich nach den von den Verkaufern
gemachten Angaben, waren also offenbar eher zu hoch
als zu niedrig. Alle diese Apotheken — es werden
jedenfalls jetzt weit fiber 100 ausgeboten — sind seit
Jahren verkduflich, aber es finden sich keine Kiufer zu
den geforderten Preisen, weil sie augenscheinlich zu hoch
sind. Zu welchen Preisen schliesslich verkauft wird,
entzieht sich der allgemeinen Kenntnis. Sie sind aber
jedenfalls wesentlich niedriger, als die in den Angeboten
geforderten.

Es ist klar, dals der Zinsfuls der Hypotheken bei
der Gewinnberechnung eine bedeutende Rolle spielt. Wie
nun viele Kaufer glauben, mit einem Rezepturgeschift
am besten zu fahren, so begehen auch viele den Irrtum,
einen niedrigen Zinsfuls fur die Hypotheken fir einen
Vorzug zu halten. Das Gegenteil ist der Fall. Kaufe
ich eine Apotheke, deren Hypotheken alle mit 59, ver-
zinst werden, so kann ich den Zinsfuls vielleicht ernie-
drigen, dadurch, dafls ich billigeres Geld bekomme und
Abzahlungen leiste. Ist dagegen der Zinsfuls durchweg
49, so habe ich daraufhin ohnehin schon einen hdheren
Preis gezahlt. Der Zinsfuls von 4%, wird wahrschein-
lich iiber kurz oder lang erh6ht werden und damit wird
nicht nur der Gewinn kleiner, sondern der Kapitalwert
des Geschiifts geht entsprechend zuriick.

Nachdem man sich so weit mdglich von der Renta-
bilitit des Geschiftes iiberzeugt hat, gilt es, auf die be-
sonderen Verhiltnisse einzugehen, welche oftmals wesent-
lich den Wert des zu erstehenden Objektes beeinflussen.

Bei der Differenz zwischen den Preisen des Handver-
kaufs und der Rezeptur ist es von Wert, zu wissen, was
der Verkiufer unter Rezeptur versteht. Man frage den-
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selben zu diesem Zwecke, ob er als Rezeptur nur von
Arzten verschriebene Rezepte rechnet oder auch Hand-
verkaufartikel, die er zum Rezepturpreise abgiebt. Letzterer
Fall ist ein sehr haufiger und fiir den Nachfolger gefihr-
licher, denn er legt ihm meist die Last und Verantwort-
lichkeit des Kurierens auf, macht ihn aufserordentlich
abhiingig vom Personal und li(st schwer eine freundschaft-
liche Stellung zu den Arzten zu. Auf jeden Fall aber
zeigt diese Art der Rechnung der Rezeptur, dals der Ver-
kdufer fiir notwendig hilt, sein Geschéft zu schmiicken.
Im ubrigen wird er alle Fragen in Besorgnis vor dem
Bleistift in der Hand des Ké#ufers wahrheitsgetreu be-
antworten, da ihm jede Unwahrheit, die ihm nach statt-
gehabtem Verkauf nachgewiesen wird, mehr kosten konnte,
als sie ihm einbringt, wenn sie nicht entdeckt wird. Auf
wie sonderbare Verhdltnisse man durch solche Fragen
ofter kommt, moge folgender Fall zeigen. In dem ver-
kduflichen Geschifte einer mitteldeutschen Stadt ist eine
Rezeptur von 20000 Mk. angegeben. Auf niheres Hingehen
findet sich, dals von dieser Rezeptur etwa 10000 Mk. fir
Arzneimittel einkommen, welche einer Buchhandlung a la
»Arztliches Hausbuch® geliefert werden. Diese 10000 Mk.
waren der Rest des Rezepturbetrages, nach Abzug von
400/, Rabatt, also thatsichlich Resultat eines zweifelhaften,
von der Regierung leicht zu unterdriickenden Grossoge-
schiftes mit milsigen Handverkaufspreisen. Dessenunge-
achtet waren sie als Rezeptur gebucht.

Ferner untersuche man, ob die Rezeptur hauptséchlich
aus Privatkundschaft oder aus vielen und namentlich grofsen
Kassen sich ergiebt und wie diese Kassen sich dann auf
etwaige Konkurrenzgeschifte verteilen. Im allgemeinen
ist eine bedeutende Kassenrezeptur eher ein Vorteil als
ein Nachteil, weil man keine Ausfille zu gewirtigen hat,
vorausgesetzt, dals die Kassenmitglieder in irgend eine
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beliebige Apotheke gehen kdnnen oder ein Wechsel der
Lieferung zwischen den konkurrierenden Geschiften statt-
findet. Gefihrlich dagegen konnen sie werden, wenn ein
regelméfsiger Wechsel der Lieferung nicht stattfindet und
keine Kontrakte vorhanden sind, welche auch einen
etwaigen Nachfolger als Lieferanten einschliefsen. In
solchem Falle benutzt die mit den &rtlichen Verhiltnissen
besser vertraute Konkurrenz gern die Unerfahrenheit des
neuen Kollegen, um 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 beschif-
tigter Arzt seine Patienten in eine bestimmte Apotheke
wies. Nach Ubergang des Geschifts 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, dals die Rezeptur in einem
Jahre von 26000 Mk. auf 18000 bis 20000 zuriickging.
Auch in dieser Hinsicht also heilst 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 Verkdufer sein Geschift gemacht hat.
Meist wird man aus der Lage des Geschiifts, aus der
Entfernung und Zahl von Konkurrenzapotheken, deren
Verhéltnis von Rezeptur zum Handverkauf, der Erschei-
nung und dem Gebahren des Besitzers schon einen un-
gefihren Schluls ziehen kdnnen, ob das Geschift gewaltsam
gesteigert, oder durch aufsergewdhnliche Gewandtheit des
Besitzers zu ungewdShnlicher Hohe gehoben ist, oder ob
es bei aufsergewdShnlicher Hohe des Umsatzes dies der
Unifdhigkeit eines Konkurrenten verdankt, oder endlich,
der seltenere Fall, ob es sich auf aulsergewShnlich niederer
Stufe befindet. In allen Fillen, wo der Umsatz grofser



Wertschitzung des Kaufgegenstandes. 49

ist als derjenige der Nachbarapotheken, was man mit
annghernder Wahrscheinlichkeit leicht in letzteren er-
fahren kann, sei man vorsichtig, es sei denn, dafls die
giinstigere Lage das Ubergewicht erklirt. Freilich wird
unter ,glinstiger Lage“ nicht immer dasselbe verstanden.
In einer kleinen Stadt ist eine giinstige Lage, d. h. im
Hauptverkehr befindliche, immer viel wert. In einer
grofsen Stadt giebt es zweierlei gute Lagen: solche fiir
die Rezeptur und solche fir den Handverkauf. Fiir die
Rezeptur giinstig kann ein Geschédft in einer Vorstadt
gelegen sein, wihrend die Lage im Zentrum grofser Stidte
fir die Rezeptur meist unginstig ist. Dagegen sind sehr
grofse Geschifte nur im Zentrum grofser Stidte mdglich.
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 nun freilich von den
einzelnen Personen sehr verschieden beurteilt. Mancher
glaubt, dafs die Lage an einem Platze an und fiir sich
schon glinstig wirke. Dies ist jedoch nicht immer der
Fall. Vielmehr kommt es darauf an, ob der Platz belebt
und die Stelle, an welcher die Apotheke liegt, vorzugs-
weise zuginglich ist. Im allgemeinen wird nicht die
offene Lage des Geschifts die gute Geschiftslage be-
dingen, sondern der sich in der Nihe bewegende Verkehr.
Daher beachte man zu verschiedenen Tageszeiten die
Stromung desselben in den verschiedenen Strafsen. Ubrigens
kann man sich nur in kleinen und Mittelstidten darauf
verlassen, dafs eine relative Hohe des Umsatzes sich nur
der lebhaften Lage wegen erkldrt. In grofsen Stidten ist
der Umsatz nicht ganz von der Lebhaftigkeit des Verkehrs
abhingig. Es kann da im Zentrum eine Stadtgegend

aufserordentlich lebhaft und verkehrsreich sein, weil eine
Mylius. 2. Aufl. 4
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Anzahl Stralsen dorthin miinden und Verkaufsstitte sich
an Verkaufsstiitte reiht. Allein der Apotheke braucht das
nicht zugute zu kommen, weil man doch nach ihr nicht
gern weit lduft, sondern mehr geneigt ist, die nicht auf-
schiebbaren Geschifte in n#chster Nahe der Wohnung
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 Wohnungen durch Léden verdringt
wurden, nicht mdglich gewesen, sich zu erhalten. Schliels-
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 Geschiftsleitung
aus dem Verhiltnis von Rezeptur und Handverkauf be-
trifft, so wird man im allgemeinen gut thun, folgendes
zu beachten: Rezeptur und Handverkauf hatten frither
in den meisten Geschiften etwa gleichen Anteil am Zu-
standekommen des Umsatzes. Dies hat sich in der neueren
Zeit vielfach geéndert, infolge der bedeutenden Um-
wilzungen, welche das Apothekergeschift erfahren hat.
Trifft man nun eine Apotheke, bei welcher der Hand-
verkauf die Rezeptur iiberwiegt, so kann man iiberzeugt
sein, dals die Geschiftstiichtigkeit des Besitzers dieses
Uberwiegen verursacht hat. Denn wihrend die Rezeptur
bei sonst tiichtiger Fuhrung der Apotheke von der Lage
abhéngig ist und nur in den seltensten Fillen sich
steigern lifst, so ist dies beim Handverkauf leichter aus-
fiihrbar, wenn auch durchaus nicht $o leicht, wie dies
manche junge Kollegen glauben. Man priife sich daher,
e¢he man solche Apotheke #ibernimmt, deren bisheriger
Besitzer ein so tiichtiger gewandter Geschiftsmann ist,
dals er imstande gewesen ist, den Handverkauf weit iiber
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den Rezepturbetrag zu bringen, weislich, ob man fihig
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 vorn bleiben.

Allein andererseits sind Apotheken mit wenig Re-
zeptur und viel Handverkauf wiederum solchen vorzu-
ziehen, deren Umsatz namentlich aus Rezeptur besteht.
Dies klingt paradox. Darum ist es nicht minder wahr,
dafs eine reichliche Rezeptur, mit allen dadurch bedingten
Riicksichten, den Besitzer von der Einsetzung seiner vollen
Kraft zur Entwicklung seines Geschifts in kaufméinnischer
Hinsicht zurtickhalt. Dieser Umstand ist es einzig und
allein, welcher uns den Drogenhandlungen gegeniiber
immer den Kiirzeren ziehen lifst und verhindert, dafs die
Apotheker wirkliche Geschiftsleute werden. Viele bringen
es zu keinem rechten Geschiftsaufschwung aus Angst vor
den Arzten, die sich an der Sorge um den Handverkauf
drgern konnten. Wo wenig Rezeptur bei viel Hand-
verkauf ist, da erfreut sich der Geschiftsinhaber weit
grofserer Freiheit fiir sein Handeln. Wirkliche Geschéfts-
tuchtigkeit, Fleifs und kaufménnisches Geschick wird
daher viel besser in einer Apotheke gedeihen und Erfolge
haben, in der die Rezeptur verhiltnismifsig gering ist.

Freilich ist zu berticksichtigen, dafs eine hohe Re-
zeptur bei wenig Handverkauf die Hoffnung zuliifst, den
letzteren zu heben. Bel diesem Heben geht aber meist
ein Teil der Rezeptur durch die Empfindlichkeit der
Arzte verloren. Daher rechne man nie auf die Hebungs-
fahigkeit.

Wie Geschiifte zuweilen gemacht werden, davon
mdgen hier einige Beispiele aus der Wirklichkeit noch
warnend Platz finden. In einer bekannten militirreichen
Mittelstadt gab es in den sechziger Jahren eine Apotheke,

4_*



K2 Wertschitzung des Kaufgegenstandes.

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 Geschiftsmann imstande war, seinem Vor-
ginger nachzueifern. In wenig Jahren mufste er mit be-
deutendem Verluste wieder verkaufen. In einem anderen
Geschift derselben Stadt fanden sich zum Erstaunen der
Armenverwaltung allgemach fast alle Armenrezepte zu-
sammen, trotzdem die Armen doch in jede beliebige
Apotheke gehen konnten. Als Ursache fand sich dann,
dafs der gute Kollege eingefithrt hatte, dafs jeder, der
in seine Apotheke ein Armenrezept brachte, bel einem
Betrage iiber 1 Mk. einen Groschen und unter 1 Mk. einen
Sechser bekam. Nach Verkauf der Apotheke kamen die
anderen Apotheker hinter die Ursachen, welche ihre
Armenrechnung so beeintrichtigt hatten, und den Nach-
folger traf der unausbleibliche Riickschlag: Von nun an
wechselte die Armenrechnung zwischen den Apotheken.
Dass ,Schmieren“ von Kassenvorstinden, frele Speise und
Trank fur einflulsreiche Persénlichkeiten, fiberhaupt Aus-
gaben, welche sich im Kassenbuch nicht finden kénnen,
Kriechen und Bucken fiir nicht wenige Geschifte Mittel
sind, um den Umsatz zu erhalten, daran sich zu erinnern,
ist immerhin ein Vorteil. Allein allzuviel Gewicht ist
darauf wohl nicht zu legen. Diese Mittel, ein Geschift
zu heben, welche von manchen fiir ,nobler gehalten
werden als die naturgemifsen, welche in kriiftiger Ge-
schiftsthitigkeit bestehen, sind fiir den Nachfolger meist
leicht zu entbehren, und wenn er keinen Geschmack daran
findet, durch bessere zu ersetzen.
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‘Wenn die Unféhigkeit der Konkurrenz als beeinflussend
auf den Wert eines Geschiftes hingestellt wurde, so ge-
schah dies auch im Hinblick auf Félle aus der Wirklich-
keit. In einer mitteldeutschen Stadt mit zwei Apotheken
war der Besitzer der einen ein bekannter Grobian und
kleinlicher Pfennigmacher, der im Laufe der Jahre der
Konkurrenzapotheke zu einem glinzenden Geschéft ver-
half. Der Besitzer der letzteren war sich sehr wohl be-
wufst, auf welcher Pulvermine er schlief, und verkaufte,
aus Sorge, dafs sein Nachbar noch vor ihm verkaufen und
elnem besseren Geschiftsmann und gefahrlicheren Konkur-
renten Platz machen kénnte. Der Nachfolger kam im Ver-
laufe eines Jahres hinter die geheimen Verkaufsgriinde seines
Vorgéngers und halste das Geschift einem Andern auf und
so fort, bis schliefslich den letzten die Hunde bissen, d. h.
der unausbleibliche Rickgang seines Geschéfts ihn traf,
als die Nachbarapotheke nun wirklich in den Besitz eines
jungen, rihrigen und gewandten Geschiftsmannes tiber-
ging.

Dafls man ein Geschéft kaufen kann, das auf aufser-
gewshnlich niedriger Stufe sich befindet, ist {ibrigens ein
ziemlich seltener Fall. Die Besitzer derartiger Geschifte
sind namlich meist so konservativ, dafs sie lieber ibr altes,
sie doch vielleicht néhrendes Geschift, das sie mdglicher-
weise einst billig erstanden haben, behalten, als es ver-
kaufen mit der Gefahr, anderwirts noch schlechter zu
fahren. Wiahrend daher ihre Nachbarn aus Furcht, ihre
gewinnbringende Konkurrenz doch einmal mit einer gefihr-
licheren vertauschen zu miissen, alle Augenblicke wechseln,
sitzen sie fest und zufrieden auf ithrem Eigentum und
trommeln vergniigt den Dessauer Marsch. Verkaufen sie
dann endlich, dann soll der Kdufer um so mehr bezahlen,
weil das Geschift hebungsfdhig sei. Das ist nun zwar in
der That ein beachtenswerter Vorteil, allein man sollte
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darauf auch nicht zu viel geben. Denn zur Hebung gehdrt
erstens wiederum, was zum Kauf notwendig war: Geld,
dann Zeit und Arbeit und endlich geschiftsménnische Be-
gabung. Kann man daher auch einen geringen Spekulations-
vorteil an den Verkdufer gewahren, so darf man sich durch
seine Einbildungen und Hoffnungen hinsichtlich der Zukunft
doch nicht hinreifsen lassen. Gar manche solcher Speku-
lationen hat sich nachmals einfach als zu teuerer Kauf
erwiesen, weil die zur Hebung des Geschiftes erforderlichen
Kosten zusammen mit dem hoch bemessenen Preise den
schliefslich erreichten Vorteil verschlungen hatten. Jeden-
falls lasse man sich niemals die Hebungsfihigkeit einer
Apotheke einreden, wenn dieselbe dadurch begriindet wird,
dafs sie frither einen grofseren Umsatz gemacht habe. Das
beweist gar nichts, wie der Riickblick auf das obige Bei-
spiel zeigen wird, bei welchem eine Hebungsfihigkeit der
dauernd gut verwalteten Apotheke, deren Umsatz durch die
Unfihigkeit des Konkurrenten gehoben war, aus dem spi-
teren notwendigen Niedergange nicht zu folgern ist. Dieser
Niedergang war eben nicht Folge der Unfahigkeit des Be-
sitzers, sondern die Folge davon, dafs die Leitung der
Konkurrenzapotheke eine normale wurde. Der junge An-
fanger thut fiberhaupt wohl, auf die Hebungsfihigkeit eines
Geschiftes nicht zu spekulieren und lieber mit dem Sperling
in der Hand zu rechnen als mit den Tauben auf dem
Dache. Eine Apotheke zu heben, ist sehr schwer und sehr
zeitraubend, iberhaupt nur wenigen Leuten gegeben. Frei-
lich bildet sich -mancher ein, dafs der Fortschritt seines
Geschifts seiner geschéftsmannischen Produktivitit zuzu-
schreiben sei, wihrend doch die Verhéltnisse ohne sein
Zuthun denselben bewirkt haben. Die Selbstgefilligkeit
geht in dieser Hinsicht unglaublich weit, sodafs man so-
gar die Behauptung horen kann, dieser oder jener Apo-
theker habe sein Geschiaft nach 1—2 Jahren mit grofsem
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Vorteil verkauft, nachdem er es bedeutend gehoben habe.
Das zu glauben, kann nur der dufsersten Leichtgliubigkeit
einfallen. Solche Hebungen des Umsatzes lassen sich, von
wunderseltenen Ausnahmen abgesehen, in 2 Jahren héoch-
stens auf dem geduldigen Papier bewerkstelligen. Wir
leben fiberdies jetzt in ganz anderen Verh#ltnissen als
vor 40 Jahren. Damals konkurrierten nur Apotheker mit
Apothekern und es fand ein Ubergang statt vom alten,
ruhigen, soliden Apothekergewerbe zu dem mit Speziali-
titen stark durchsetzten Arzneiwarenhandel der Neuzeit,
wo die Apotheken so wesentlich noch durch die Drogen-
handlungen beeintrichtigt werden. Damals gelang es nicht
selten, den Umsatz einer neu erworbenen Apotheke in
8—4 Jahren wirklich zu steigern nur durch Einfithrung
von Spezialititen. Heute hoffe niemand auf solchen Erfolg,
sondern rechne als Ursache zur Steigerung des Umsatzes
hdchstens auf voraussichtliche Bevélkerungszunahme. Hat
doch die bedeuterde Vermehrung der in den Apotheken
verkauften Gegenstinde, die Spezialititen, Verbandmittel,
Weine, Thee, Chokolade u. dgl. trotz Zunahme der Bevdl-
kerung vielfach eine Steigerung des Umsatzes nicht und
eine Besserung der Rentabilitit, und diese allein kommt
ja in Betracht, keinesfalls bewirken konnen. An dem,
etwa durch die Bevdlkerungszunahme gesteigerten Um-
satz in Arzneiwaren nehmen eben auch noch die Drogen-
geschiifte und viele andere Handlungen teil.

Von Kiufern wird oftmals grofser Wert darauf gelegt,
ein Privilegium zu erstehen, gegeniiber der mit ungiinstigen
Augen angesehenen Konzession. Ich setze hier voraus,
dafs dem Leser der rechtliche Unterschied dieser beiden
Kategorieen von Apothekengerechtigkeiten, wie er sich in
den verschiedenen Léndern stellt, wohl bekannt ist. Auf
diesen Unterschied wird jedoch im allgemeinen ein zu
grofser Wert gelegt, und der Kiufer 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 gewihren allerdings die Sicherheit fiir ihren
Besitzer, dafls er bis zu einer gewissen Grenze die Kon-
kurrenz einer neuen Konzession ausschliefsen kann. Ein
Privilegium ohne Verbietungsrecht aber ist nur einer Real-
lkonzession im Werte gleich zu achten. Es unterscheidet
sich von dieser eigentlich nur dadurch, dals es ein auf
einem bestimmten Grundstiick ruhendes, mit Hypotheken
zu belastendes Recht ist, wihrend die Realkonzession ein
zwar verdulserliches Recht darstellt, welches aber nicht
mit dem Grundstiick unauflgslich verbunden zu sein
braucht. Eine Realkonzession kann daher unter Um-
stdnden, ohne Grundstiickverkauf, auch verlegt werden,
das Privilegium nur dann, wenn siimtliche Hypotheken-
gliubiger damit einverstanden sind. Noch beweglicher
als diese beiden Kategoricen ist die Personalkonzession.
Diese kann eigentlich nicht von einem Besitzer auf
den andern durch Kauf iibergehen, sondern darf dem
Sinne nach nur von der zustindigen Behdrde von einer
Person auf die andere iibertragen, aber auch mit Zu-
stimmung der Behdrde beliebig verlegt, dagegen nicht
mit Hypotheken belastet werden. Wenn daher eine Per-
sonalkonzession nach Kaufabschlufs an einen neuen Be-
werber durch die Behorde tibertragen worden ist, so ist
Gefahr nicht fiir diesen, sondern, wofern nicht eine sehr
bedeutende Anzahlung geleistet worden ist, fiir 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 Warenvorrite und ersteres kann im
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Interesse der Hypothekengldubiger verkauft werden, die
Konzession ist aber fiir die Masse wertlos, weil sie nicht
verkduflich ist und daher auch nicht gepfindet werden
kann. Dieser Gefahr sind namentlich Verk#ufer von
solchen Geschéften ausgesetzt, welche in gemieteten
Riumen sich befinden. Wenn diese sich nicht den be-
dungenen Preis fir Aufgabe ihrer Konzession haben voll
auszahlen lassen, dann sind sie ihrem Kéaufer auf Gnade
und Ungnade ergeben, und wenn sie an einen schliefslich
in Verzweiflung geratenden armen Schlucker gekommen
sind, so konnen sie ihre als Buchschulden zu behandeln-
den Restkaufgelder eines schdnen Tages unwiederbringlich
verloren gehen sehen.

Wenn man meint, dals die drei Arten von Apotheken-
gerechtigkeiten im sehr unwahrscheinlichen Falle des Ein-
tritts von Gewerbefreiheit ein verschiedenartiges Schicksal
haben werden, so ist, glaube ich, auf eine Bevorzugung
der Realkonzessionen und gewdhnlichen Privilegien gegen-
fiber den Personalkonzessionen garnicht zu rechnen. Ab-
geldst werden dann wahrscheinlich nur die Exklusiv-
privilegien, aber wie, das kann man ungefihr aus der
Art ersehen, wie die Ablosung in Oels stattgefunden hat,
wo als abzuldsender Wert derjenige angenommen wurde,
den das Privilegium im Jahre 1806 gehabt hat. Man
betrachte also gewdhnliche sogenannte Privilegien und
die Realkonzessionen nicht als den Personalkonzessionen
vorzuziehen. Nur beachte man die Vorsicht, sich zur
Bezahlung und Ubernahme der Apotheke nur unter der
Bedingung zu verpflichten, dals man auch die Konzession
zur Weiterfilhrung derselben unter gleichen Bedingungen
wie der Verkiaufer erhalt. Ehe man aber ein Lxklusiv-
privilegium als nicht nur rechtlich, sondern auch in
Wirklichkeit weitere Konkurrenz ausschlielsend betrachtet,
sehe man sich doch die Verhiltnisse noch genauer an.
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Es kommt vor, dals 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 Vorstadt zu betrachten ist. Dorthin kann dann. eine
neue Konzession gelegt werden, ohne dals der Besitzer des
Privilegiums es hindern kann. Er bekommt also eine
konkurrierende Apotheke trotz seines Verbietungsrechtes,
welches man 1hm ruhig lifst. Awufserdem 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-
verstindigen oder, um ganz sicher zu sein, diejenige der
betreffenden Regierungsbehérde 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
nédmlich, dafs bei threm Verkauf der Kaufstempel oder
wie die vom Staat und in den meisten Lindern auch von
der Kommune zu erhebende Abgabe sonst genannt sein
mag, nur fiir den Wert der Immobilien, nicht aber fiir
Warenvorrdite und Verzichtleistung auf die Konzession
erhoben werden kann.

Sollte 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 fibrigen, jeder
Konkurrenz frei liegenden Apotheken so erheblich ge-
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driickt werden, dafls das Privilegium kaum noch ein Vor-
zug sein wird.

Man sieht also, dafs der Vorteil, 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. Frstere kénnen
hypothekarisch belichen werden, letztere nicht. Da der
Preis nun auch bei den Personalkonzessionen so hoch
sein kann, dals nach Leistung der Anzahlung auf dem
Grundstiick eine hohere Schuld eingetragen bleibt, als
dem Wert ohne die Apotheke entspricht, so mufs man
darauf rechnen, dafs man nach Kiindigung der letzten
Hypotheken vielleicht niemand finden wird, der aufs
neue Geld darleiht.
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Wer auf die Reise geht, um wegen einer Apotheke
milndlich zu unterhandeln oder einen Vertrag abzu-
schliefsen, vergesse ja nicht, sich eine Palskarte zu
besorgen, da er sonst keine giltige Unterschrift geben
kann.

Nachdem man, meist in der Privatwohnung des Ver-
kaufers, die Thatsachen festgestellt hat, auf welche man
eine Rentabilititsberechnung. allenfalls griinden kann,
kommt man zur Besichtigung des Grundstiicks und des
Geschifts. Hierbel wird meist die grofste Diskretion
gefordert, auf die man billig eingehen mag, jedoch nicht
so sehr, dafs man nicht alles wichtige sehen sollte. Man
lasse sich in jeden nicht vermieteten Raum fiihren und
widme allen wichtigen Dingen seine Aufmerksamkeit.
Durch Bequemlichkeitsriicksichten lasse man sich von
nichts zuriickhalten. Wenn auch der Verkdufer sagt: Auf
den Glasboden wollen wir wohl nicht erst hinaufsteigen,
oder: Der Keller ist ganz dunkel, da gehen wir wohl
nicht erst hinunter; nur iiberall hingegangen und die
Augen klar aufgemacht! Im Keller kann Wasser stehen,
es kann Jauche oder Tagewasser eindringen, das Funda-
ment kann schadhaft sein, die Treppe mit Einsturz drohen.
Auf dem Boden konnten sich faule Balken, eingesetzte
Stiitzen, verwahrlostes Dach, Schwamm auf der Mauer-
leiste finden. Auf dem Kriuterboden 6ffne man einige
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Behiltnisse fiir Waren, um das Holzwerk auf Wurmstich,
die Ware auf Feuchtigkeit mit raschem Blick anzusehen.
Im Medizinalkeller beachte man die Signaturen, ob sie
abblidttern, wie dies in besonders feuchten Kellern hinfig
ist, in der Apotheke sehe man zu, ob das Holz der Késten
wurmstichig ist, ob in den untern Késten die Waren
dumpfig sind, ob die Einrichtung derjenigen der Kon-
kurrenzgeschifte 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 soll.
Man lasse sich auch ausdriicklich versichern, dafs alle in
Augenschein genommenen Riume zum Grundstick ge-
horen. Es kommt nimlich auch vor, dafs als zum Grund-
stiick gehdrig Riume gezeigt werden, die nur gemietet
sind. Auch die Gehilfenzimmer nehme man von der Be-
sichtigung nicht aus.

Zur weiteren Kenntnis des zu kaufenden Objektes
bedarf es noch der Einziehung mancher Erkundigungen.
Zwar wird jeder unter den an den Verkidufer 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 oder
Kreisarzt und frage diesen um seine Meinung fber die
Aussicht auf eine Konkurrenzapotheke, oder aber man
nehme einen auf zukiinftige Xonkurrenzkonzessionen
Riicksicht nehmenden Satz in den Kontrakt auf.

Sollte es bei Gelegenheit des Angebotes noch nicht
geschehen sein, so ist es jetzt auch an der Zeit, sich
genau fber 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,



62 Besichtigung und Erkundigung.

auf welche Hypotheken in grdfserer 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-
thekengldubigern, welche nicht ganz sicher erscheinen,
durch Nachfragen, ob sie ihr Geld beim Besitzwechsel
stehen lassen werden. Eine Apotheke aber mit unsichern
Hypotheken kaufe man fiberhaupt nicht, zumal wenn es
sich um eine Personalkonzession handelt, da solche iiber
den Wert des Hauses hinaus garnicht hypothekarisch
beliehen werden kann.

Schliefslich sei noch auf einen Punkt aufmerksam
gemacht, der nicht unmittelbar zum Geschift gehort, aber
dennoch schwer genug in die Wagschale fillt. Ehe man
zu einem weiteren Schritte vorgeht, d. h. in Verhandlungen
tiber die niheren Bedingungen des Verkaufs eintritt, suche
man seiner Frau oder Braut Gelegenheit zu geben, die
‘Wohnréume in Augenschein zu nehmen. Der Mensch lebt
nicht vom Brot allein, sondern bedarf zu seinem Behagen
auch einer angenehmen Behausung. Der Mann mag ein
gutes Geschift gekauft haben, iberhaupt in seinem Wir-
kungskreis alles vorziiglich finder und sich in ihm wohl
fiihlen, so wird schliefslich auch die beste Frau, auch
ohne ihre Absicht, ihre eigene Enttduschung tber die
‘Wohnriume, welche ihr nicht zusagen, auf den Mann
iibertragen und die Zufriedenheit wird wihrend der ganzen
Dauer des Besitzes nicht aufkommen. Hat die Frau vor
dem Kaufabschlufs die Wohnriume gesehen und sich mit
dem Vorsatz des Mannes einverstanden erklért, dann
werden nach stattgehabter Ubernahme auch beide in Einig-
keit die nach jedem Kauf unausbleiblichen Enttduschungen
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ohne Murren und gegenseitige Beunruhigung ertragen.
Weiter aber als in dem hier angedeuteten Mafse lasse
man die Frau beim Kaufgeschéft nicht mitwirken, so wie
man sich auch die Einmischung der Frau auf der Seite
des Verkédufers verbitten mufls, wenn dieselbe versucht
werden sollte. Frauen sind kleinlich und ihre Beteiligung
an derartigen, durch den Mann in gréfserem Stil zu
fihrenden (teschédften. hat fast stets den Erfolg, dals
Kiufer und Verkdufer nach der Ubergabe auseinander
geraten. Bei Kaufgeschdften um Hunderttausende von
Mark sind sie im Stande, um die Gehilfenbetten, Hand-
tiicher, Lampen und Laternen zu méikeln und ein bis
dahin gutes Verhidltnis zwischen den Ménnern ganz zu
verfahren. Den Schaden trigt dann fast immer der Kaufer,
da er in vieler Hinsicht auf gute Beziehungen zum Vor-
ginger angewiesen bleibt. Man lasse also die Frauen,
nachdem man ithnen die Wohnung gezeigt und sich ihrer
Zustimmung zu dem zu machenden Geschift versichert
hat, im fibrigen ganz aus dem Spiel.

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

Der Besichtigung habe ich iberhaupt einen eigenen
Abschnitt nur deshalb gewidmet, weil ich allgemach zu
der Erkenntnis gekommen bin, dals die meisten Apo-
thekenkiufe deswegen zu teuer sind, weil das Haus zu
hoch bezahlt wird. Gewdhnlich sind die Apotheken,
wenigstens die Realgerechtigkeiten, in alten Hiusern, die
nicht nur alle Mingel altertiimlicher Bauart an sich
tragen, sondern nicht selten geradezu baufillig sind.
Diese werden immer zu dem Preise, als wiren sie neu,
weiter verkauft, bis dann schliefslich doch einmal ,den
letzten die Hunde beifsen®.
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Hat man das Objekt vorldufig als preiswiirdig aner-
kannt, so mag man sich noch fragen, ob man ndtig hat,
schnell zuzugreifen, oder ob man wohl thut, sich Zeit zu
nehmen. Das letztere ist auf alle Félle geratener. Man
bespreche sich mit dem Verkéufer vorldufig iilber die niheren
Bedingungen des Kaufes und iiberlege sich diese bis zum
véchsten Tage, da erfahrungsgemils nach Verlauf einer
Nacht die Eindriicke des vorigen Tages viel vorurteilsfreier
tiberdacht werden konnen. Allein noch etwas anderes
wird sich ndtig machen, wenn der Xdufer nicht ein schon
erfahrener Geschiftsmann ist, der die Verhiltnisse der
Gegend und womdglich der Stadt, in der er kaufen will,
genan kennt. Tis ist jetzt der Zeitpunkt, fiir den der
Kiufer einen erfahrenen Apotheker als Berater an der Hand
haben muls, der imstande ist, die Lage unparteiisch zu be-
urteilen. Zu solchen Beurteilern eignen sich meist nur in
der Vollkraft des Schaffens stehende Minner, die selber
ihr Biindel Sorgen tragen gelernt haben und es noch tragen,
am wenigsten alte Herren, welchen die goldenen Zeiten
der Apothekerei von frither her noch in den Gliedern
liegen. Auch der Verk#ufer kann jetzt einen Berater
brauchen, damit ihn nicht nachtriglich reut, {iberhaupt
verkauft zu haben, oder doch nicht die richtigen Bedin-
gungen gestellt zu haben. Es sind stets Hunderte von
Apothekern ohne Geschift, welche es schwer bereuen, dafs
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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 der aufserordentlichen Verschiedenheit der Kauf-
objekte lifst sich Giber die Bedingungen etwas einigermaflsen
erschépfendes nicht sagen. Auf hauptséchliche Punkte soll
aber hingewiesen werden, da oft genug in unverantwortlicher
Weise dagegen gefehlt wird. Diese Bedingungen beziehen
sich auf den Gegenstand und die Art der Ubergabe, die
Anzahlung, die Restkaufgelder, deren Verzinsung und
Amortisation, die Zeit der Ubernahme, etwaigen Riicktritt
vom Kaufe. Uber alle vereinbarten Bedingungen mache
man sich gemeinschaftlich mit dem Verkaufer Notizen,
damit diese spéter als Grundlage fiir den vom Rechtsanwalt
aufzusetzenden Vertrag dienen kdnnen. Dagegen lasse man
sich ja nicht darauf ein, den Vertrag ohne Hilfe eines
Rechtsanwalts zu machen, da man im Verkiufer einen
iiberlegenen Gegner vor sich hat, dessen Uberlegenheit
durch den Rechtsanwalt, der verpflichtet ist, den Vorteil
beider Parteien in gleicher Weise zu wahren, ausgegliclien
werden kann. Allein auch der Rechtsanwalt vermag nur,
die Verkaufsbedingungen in eine rechtlich bindende Form
zu bringen. Ob einer der beiden Vertragschliefsenden
einen Fehler, irgend ein unvorsichtiges Zugestindnis
macht, irgend etwas notwendiges vergilst, 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 fiirBedingungen
zu Papier bringen wollen. Trotz des Rechtsverstindigen
mag aber jede der beiden Parteien noch genau auf
den Wortlaut des durch den ersteren in bestimmte
Worte gefalsten Vertrages achten und sich an der Re-
daktion ihr nicht hinlinglich klar erscheinender Stellen

beteiligen.
Mylius 2. Aufl 5
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Als Verkaufsobjekt ist zu betrachten das Grundstiick
mit allen Lasten und Rechten, insbesondere der darauf
rubenden Apothekengerechtigkeit, samt allen in den Ge-
schiftsraumen befindlichen, dem Gebrauch des Geschifts
dienenden Inventarstiicken, das Warenlager, etwa aunch
die Mobilien im Kontor und der Gehilfenstube. Aus-
nahmen mufls der Verkdufer besonders erwihnen. Ein
Streitgegenstand kann namentlich das Warenlager werden,
tiber dessen Hohe sich sehr schwer etwas feststellen 1d(st.
Will man aller Moglichkeiten der Beeintrichtigung durch
Zuriickgehen des Vorrats vor der Ubergabe iiberhoben
sein, so kann man feststellen, dals das Warenlager bei
der Ubernahme aufgenommen, abgeschiitzt und besonders
bezahlt wird. Allein man ist damit auch gerade nicht
sehr gebessert, weil man den Verkiufer durch diese Be-
dingung in den Stand setzt, dem Kiufer alle Ladenhiiter
zu einem hohen Preise aufzuhingen, grifsere Einkiufe zu
machen, an denen er noch Gewinn zu machen gedenkt
u. dgl. Es ist dies bei jedem Kauf ein heikler Punkt
und man thut daher am besten, sich iiber die Grolse des
Warenlagers gar keine grolsen Vorstellungen zu machen
und lieber im Vertrauen darauf, dals der Verkidufer es
thunlichst verringern wird, den Preis des in Bausch und
Bogen zu {ibernehmenden Geschiftes moglichst gering zu
bemessen.

Dies wiirde fiir kleine Geschifte gelten. Bei grofsen,
die oft ein Warenlager von 20000 bis 30 000 Mk. haben
mogen, geht man unter allen Umstdnden am sichersten,
wenn das ganze Warenlager oder doch wenigstens die
aulserhalb der Offizin befindlichen Vorrite bei der Uber-
nahme festgestellt und fir sich bezahlt werden. Anderen-
falls 18uft der Kédufer ziemliche Gefahr, denn es ist un-
moglich, durch Vertrag die Grofse des Warenlagers fiir
den Fall der Ubernahme sicher zu stellen.



Kaufbedingungen. 67

Handelt es sich um eine Personalkonzession, so ist
bei Feststellung des Kaufobjektes zu erwihnen, dals der
Verkdufer auf seine Konzession verzichtet und der Kauf-
vertrag nur unter der Bedingung Giltigkeit haben soll,
dafs dem Kiufer von der Regierung die Konzession unter
gleichen Bedingungen wie dem Verkiufer iibertragen wird.
Ferner veranlasse man den Verk#ufer, sich zu verpflich-
ten, dafs er in derselben Stadt kein Konkurrenzgeschift
eréffnen will. Es sind Fille vorgekommen, in denen der
Vorbesitzer einer verkauften Apotheke sofort nach statt-
gehabtem Verkauf ein Detaildrogengeschift erdffnet hat,
durch welches er dem Nachfolger die empfindlichste Kon-
kurrenz machte.

Fiir den Fall, dafs man ein Geschift ohne Haus kauft,
versiume man nicht, sich fir eine Reihe von Jahren die
Héhe des Mietspreises fiir die besonders aufzufiithrenden
Riume sicherstellen zu lassen, sodafs auch jeder Besitz-
nachfolger des Hauses fiir Einhaltung dieser Bedingung mit
verpflichtet wird. Dies kann nur durch Eintrag in das
Hypothekenbuch geschehen. Ferner bedinge man sich fir
den Fall des Verkaufs des Grundstiicks das Vorkaufsrecht
und womdglich den spéter zu zahlenden Preis aus.

Von der zu leistenden Anzahlung wird héufig eine
sogleich zu erlegende Summe abgetrennt, welche als ,Reu-
geld“ verfillt, wenn der Kauf nach erfolgtem Abschlufs
riickgéingig gemacht wird. Dieses Reugeld mufls in gleicher
Hohe fiir Kdufer und Verkdufer gelten. 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 liuft wie bei einem
unvorteilhaften Kaufe oder Verkaufe, so kann ein allzu
hohes Reugeld auch mit einiger Aussicht auf Erfolg von
dem angefochten werden, der es erlegen soll. In den

meisten Fillen ist das Reugeld gefihrlicher fiir den Ver-
5*
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kaufer als fiir den Ké&ufer. Freilich sind die Kéufer viel
héufiger diejenigen, welche Reugeld zahlen. Allein ich
halte dies entweder fiir einen Beweis, dals sie sich ohne
hinléngliche Sicherheit, die Mittel zum Kauf zu erhalten,
auf einen solchen eingelassen haben, oder fiir den Beweis
von Feigheit. Die kaltblitige Rechnung sagt meistens,
dafs sie, wenn sie, statt zu zahlen, ruhig tibernommen
hétten, besser gewirtschaftet hitten. Der Verlust des
Reugelds ist ein sicherer, ein Verlust durch zu zahlen-
den zu hohen Preis zunichst nur ein befiirchteter.

Ubrigens hilt 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, mufls erfillt
werden.

Das Reugeld, welches vom K#ufer nach Vertrags-
abschlufls bar zu erlegen ist, mufs von dem Tage der
Zahlung bis zum Tage der Ubernahme ebenso hoch ver-
zinst werden, wie die auf der Apotheke verbleibende Rest-
kaufsumme. Fir letztere ist die Verzinsung und die Héhe
der Amortisation festzustellen. Jedenfalls mache man zur
Bedingung, dals das Restkaufgeld unkiindbar stehen bleibt,
bis es durch den Kéufer amortisiert ist. Sollten noch
friihere Hypotheken zu amortisieren sein, s¢ mufls der
Verkdufer auf Amortisation seines Restkaufgeldes solange
verzichten, bis die fritheren Amortisationsverpflichtungen
erledigt sind.

Was die Héhe der Abzahlungen zur Amortisation des
Restkaufgeldes betrifft, so liegt hier eine Klippe, an der
schon manche gescheitert sind. Man mufs hier mit
dulserster Vorsicht berechnen, ob man nach dem zu er-
wartenden Geschiftsgewinn auch imstande sein wird, die
geforderten Summen alljdhrlich abzuzahlen. Jedenfalls
gestehe man dieselben nicht héher zu als man sie leisten
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kénnte, wenn man die ganze Anzahlung verzinsen miifste,
d. h. also, nachdem man von dem kaufminnisch zu be-
rechnenden Reingewinn die zum Lebensunterhalt erforder-
liche Summe abgezogen hat. Damit man aber imstande
ist, auch efwaige Zinsen aus eigenem Vermdgen oder
spiter zu erwartende Kapitalien noch vorteilhaft auf dem
eigenen Grundstiick anzulegen, suche man die Bedingung
zu erlangen, dafs auch grofsere Abzahlungen geleistet
werden dirfen, welche dann der Hypothek des Vor-
besitzers, d. h. dessen Restkaufgeldern dem Range nach
vorzutragen sind. Man wahrt sich dadurch die Mdglich-
keit, durch billiger zu erhaltendes Geld die meist mit
hoherem Zinsfuls eingetragenen Restkaufgelder zu ersetzen
und dadurch an Zinsausgaben zu sparen. Wer im Besitze
eines grofseren Vermdgens ist, als zur Anzahlung gefor-
dert wird, der wird trotzdem wohlthun, hinsichtlich der
Abzahlungen bei obigem Grundsatz zu bleiben. Denn
wenn er sich selbst auch keinen Verlegenheiten in bezug
auf die Abzahlungen aussetzt, so werden fiir ihn doch
bei einem spiteren Verkauf aus den bewilligten hohen
Abzahlungen Schwierigkeiten erwachsen kénnen. Im
ibrigen ist es vorteilhaft, bestimmte Abzahlungsbedin-
gungen {iberhaupt festzustellen. Einerseits zwingt man
dadurch sich selbst zu ordentlicher Wirtschaft, anderseits
werden die Restkaufgelder durch Eingehung einer solchen
Verbindlichkeit unkiindbar. Es ist also die Pflicht der
allmdhlichen Abzahlung der Restkaufgelder auch gleich-
zeitig eine durch den Verkdufer gewihrte Vergiinstigung.
Freilich werden Apotheken genug verkauft, bei denen
die Restkaufgelder einfach fiir so und so lange Zeit un-
kiindbar als Hypothek eingetragen werden. Was soll
aber werden, wenn sie dereinst gekiindigt werden? Dann
mufs der Apotheker verkaufen und mit der Anzahlung
die Hypothek iibernehmen.
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Die Zeit der Ubernahme sollte in keinem Falle 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 Mdglichkeit des Ricktrittes vom Kaufe
nicht offen gehalten worden ist, die Lust und das Inter-
esse am Geschift verliert. Er wird fiir sich selber genug
zu sorgen haben, sodafs auch bei gutem Willen dem Ge-
schiift 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. Im allgemeinen also wird eine lange
Zwischenzeit zwischen Kaufabschlufs und Ubernahme zu
Ungunsten des Kaufers ausschlagen.

Der Vertrag ist im {ibrigen mdglichst so zu halten,
dafs er etwaige spitere Streitigkeiten zwischen Kiufer
und Verkiufer ausschliefst, jedem aber die notwendige
Sicherheit gewihrt. Hierbel ist noch folgendes zu be-
achten: Das Gesetz gewihrt bei stattgehabten Verkiufen
dem Kiufer, welcher das Objekt anders findet bei der
Ubernahme, als ihm vom Verkiufer 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 Vermdgensvorteil zu erlangen. Gesetzt
also den Fall, dafs der Kiufer versichert hat, in seinem
Hause sei der Schwamm nicht, weil er es nicht anders
weifs, so wird der Kdufer, wenn er spiter Schwamm vor-
findet, einen Anspruch auf Schadenersatz nur dann haben,
wenn die Abwesenheit von Schwimmen im Kaufvertrag
steht. Ebenso verhilt es sich mit allen in bezug auf das
Geschift 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 Verkidufer nicht gegen besseres Wissen seine
Angaben gemacht hat. Es wird sich aber niemand bereit
finden lassen, dergleichen Zusicherungen in den Vertrag
aufzunehmen. Im andern Falle miifste ihm wissentlich
falsche Angabe nachgewiesen werden, was aulserordentlich
schwer 1st.

Im allgemeinen ist noch zu raten, bei Aufstellung
der Bedingungen nicht zu kleinlich zu sein. Wie schon
erwihnt, sind es meist die Frauen, welche dies veran-
lassen, daher sie am besten bel den Kaufbedingungen
ganz aus dem Spiel zu lassen sind.



Ubernahme.

Die Ubernahme geschieht, indem am bestimmten Tage
vor Gericht der Vertrag, der nur entworfen und vorldufig
unterschrieber war, vollzogen wird, zu welchem Behufe
die Anzahlung geleistet wird und die fast immer not-
wendigen Eintragungen in das Hypothekenbuch gemacht
werden. Letztere fallen nur bei Verk#ufen ohne Haus
weg. Ks ist dariiber wenig zu sagen; vielmehr verlduft
alles dabei nach gesetzlich feststehender Weise.

Nach erfolgter Ubernahme, bald frither, bald spiter,
findet gewdhnlich bei dem Kéufer Erniichterung statt
und Enttiuschung. Meist erfolgt ein kleiner moralischer
Katzenjammer, sehr selten findet man, dafs man sich die
Sache zu ungiinstig vorgestellt hatte. Diese Erniichterung
ist eine ganz naturgemi(se, und man thut sehr unrecht,
dem Verkdufer dabei gleich eine Schuld zuzuschieben.
Wer sich fiir hineingefallen halt, der messe nur sich
selber die Schuld bei und hadere nicht mit seinem Vor-
ginger. In den meisten Fillen ist dies sogar unklug, da
man durch alle moglichen Umstinde auf gutes Einver-
nehmen mit dem Vorginger angewiesen zu bleiben pflegt.
Wer glaubt, getduscht zu sein, was, wie schon gesagt, die
Regel trotz aller Vorsicht sein diirfte, der kann nichts
schlechteres thun, als gleich wieder an den Verkauf zu
denken. Im Gegenteil, nun heilst’s erstens arbeiten, zwei-
tens und drittens ebenso, um den Fehlgriff auszuwetzen.
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