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DAS BERATUNGSMAGAZIN DER THOMAE-AKADEMIE

Abenteuer Nachfolge

Die eigene Apotheke erfolgreich
libergeben? So geht’s.

+

MIT GRIPS MIT GEFUHL MIT GEWINN

Die besten Ideen fiir Ihre Wie Sie Konflikte im Team So verdienen PKA mehr
Apotheken-Aktionen 2018 erkennen — und losen im Einkauf

Sie. Wir. Und Ihre Apotheke.
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Abenteuer

Apothekennachfolge

von Carl Ulrich Henneberg

DAS WICHTIGSTE IN 15 SEKUNDEN

» Die Nachfolge zu regeln erfordert langfristige Planung.

Die Vorlaufzeit sollte mindestens fiinf Jahre betragen.

o Grundsitzlich gibt es die Moglichkeiten der Familien-
nachfolge und des Verkaufs an Bieter.

o Ein professioneller Berater kann die Abwicklung
erheblich erleichtern.

e Fine korrekte Kalkulation lohnt sich.

Viele Apotheker vor dem Ruhestand fiirchten,
keinen geeigneten Nachfolger zu finden. Andere
verpassen den richtigen Zeitpunkt dafir, die
Abgabe ihres Unternehmens bestméglich
vorzubereiten. Nur wenn beides gelingt,
vollendet man sein Lebenswerk lukrativ und

nachhaltig.

Fotos: iStock.com(3)/albertci11, Creativeye99, subjug; privat

etztes Jahr sorgte Wolfgang Liebe

als dltester aktiver Apotheker

Deutschlands fiir Schlagzeilen.
Der Brandenburger feierte im Juni
2016 seinen 100. Geburtstag. Liebe
ibernahm die Léwen-Apotheke in
seiner Geburts- und Heimatstadt Bad
Liebenwerda 1947 von seinem Vater.
Doch einen eigenen Nachfolger fand
er nicht — bis heute wird er als Inhaber
der Lowen-Apotheke gefiihrt.

Schétzungen der ABDA zufolge will
ein Drittel aller Apotheken-Inhaber
innerhalb der ndachsten zehn Jahre in
Rente gehen. Viele von ihnen stellen
sich offenbar darauf ein, dass dies
kein leichter Weg wird. Darauf deuten
die Ergebnisse einer 2016 vom Kélner
Institut fiir Handelsforschung durchge-
flihrten APOkix-Umfrage! hin. Dem-
nach glauben knapp 35 Prozent der
Apothekerinnen und Apotheker, dass
es problematisch wird, einen Nachfol-
ger zu finden — besonders fiir solche
mit Betrieben im ldndlichen Raum.
Hinzu kommt: Immer weniger junge
Pharmazeuten sehen ihre Zukunft als

Unternehmer mit einer Einzelapotheke.

Das hat eine Erhebung der Deutschen
Apotheker- und Arztebank ergeben

- laut Apobank eine ,alarmierende
Erkenntnis®.2

Bangemachen gilt nicht

Droht selbststandigen Apothekern
tatsdchlich ein gravierender Nach-
wuchsmangel? Glinter Fartaczek,
Steuerberater und ,,Nachfolge-Coach*
bei der Thomae-Akademie, hat einen
anderen Eindruck: ,Unter jungen
Apothekerinnen und Apothekern ist
der Wunsch, sich selbststandig zu
machen, ungebrochen groR*, erklart
er. Auch die Bereitschaft, sich verdn-
derten Markt- und Wettbewerbsbedin-
gungen zu stellen, sei spiirbar. Zudem
stellt Fartaczek fest: ,,Abgabewillige
Apotheker lassen sich haufig von
schlechten Nachrichten der Fachme-
dien negativ beeinflussen.” Doch der
Berater weif3: Der Erfolg steht und fallt
mit der wirtschaftlichen Fitness einer
Apotheke, mit ihrer Verankerung im
Markt und ihren Zukunftsaussichten.
Wer in das Abenteuer Apothekennach-
folge startet, sollte sich deshalb als
erstes Gedanken machen, wann die

Landapotheke war zeitgemadfs
der Verkauf, weil die Inhaberi

Ubergabe stattfinden soll und was bis
dahin noch getan werden kann, um
den Wert zu steigern.

Verkaufen statt
iibergeben

Aus steuerlichen Griinden ist der
Verkauf einer Apotheke erst nach dem
55. Lebensjahr ratsam. ,,Frith genug
anfangen kann man damit aber nie®,
sagt Giinter Fartaczek. Wenigstens
fiinf Jahre sollte man im Voraus planen
und fiir den eigentlichen Verkaufspro-
zess etwa zwei Jahre veranschlagen,
empfiehlt der Experte. Susanne Kontzi
aus Schwibisch Hall hat sich daran
gehalten und vieles richtig gemacht.
Trotzdem geriet der Verkauf ihrer Apo-
theke im benachbarten Vellberg ins
Stocken: Weil mehrere Interessenten
kurzfristig absprangen, verzdgerte sich
die fiir Ende 2013 geplante Abgabe um
mehrere Monate. Gutgegangen ist sie
letztlich dank der Unterstiitzung eines
kompetenten externen Fachberaters.

Als Kontzi 1977 ihre Apotheke im Stadt-

le erbffnete, war sie 27 Jahre jung und
Mutter zweier kleiner Kinder. Das Fach-
werkhaus, in dem sich die Apotheke

3?’ Jahre lang fiihrte Susanne Kontzi ihre ,

Vellberg, 2014 gab sie dasU
ot i R ausgestattet und rentabel. Dennoch verzoge

1 es mehrfach mit wankelmiitigen Interessenten zu

tun bekam. Sie sagt: ,Miisste ich mei
. von Anfang an dun:h einen vertrauenswu
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ne Kontzt, S R
i‘ga%igeke im Stidtle, Vellberg

,,er war es wichtig,

dass die Apotheke
)bestehen bleibt und
! und meine Mitarbeiter
" ihre Stellen behalten.’

Apotheke im Stadtle im baden-wiirttem-

nternehmen ab. Die typische
rte sich

ne Apotheke heute verauRern, wiirde ich sie

irdigen Berater ausschreiben lassen.*

bis heute befindet, lief? sie selbst bau-
en — mit Betrieb und Wohnung unter
einem Dach gingen Beruf und Familie
gut zusammen. Von Anfang an lief das
Geschift zufriedenstellend. =

APOTHEKENNACHFOLGE
PLANEN, GESTALTEN
UND UMSETZEN

Einen geeigneten Nachfolger
finden, den Wert Ihrer Apotheke
prazise ermitteln und deren
Verkauf reibungslos abwickeln:
In diesem eintdgigen Seminar
erfahren Sie alles, was Sie wis-
sen miissen, um die Ubergabe
erfolgreich tiber die Bithne zu
bringen.

Leitung: Giinter Fartaczek

Termine: 17. Mai 2018 in Kdln,
29. September 2018 in Leipzig

Weitere Infos und Anmeldung
unter: www.selfmedic.de

tywww.ifhkoeln.de/pressemitteilungen /details/apokix-apotheker-fuerchten-vermehrte-apothekenschliessungen/, 2 www.apotheke-adhoc.de/nachrichten/nachricht-detail /apobank-studie-apothe-

ker-keine-zukunft-in-der-offizin/, jeweils letzter Zugriff 08.08.2017



12 CHEFBURO

DEN RICHTIGEN KAUFER FINDEN

Nicht jeder Interessent, der sich meldet, taugt
tatsichlich als Nachfolger. Top-Kandidaten zeichnen
sich durch folgende Eigenschaften aus:

e Sie sind fachlich qualifiziert (Approbation)

und verfiigen iiber ausreichend Liquiditt
(Finanzierungsnachweis).

e Sie kennen |hre Ziele, verfolgen Sie sie mit Weitblick
und ruhiger Hand.

e Sie begegnen ihrem Team vertrauensvoll und wissen
es zu begeistern.

e Sie treten Kunden ehrlich, zuvorkommend und
zuverldssig gegeniiber.

»Mein Ehrgeiz war es, mindestens so gut zu sein, wie die
Kollegen in Schwabisch Hall“, erinnert sich die heute 67-Jdh-
rige. ,Wir hatten ein umfangreiches Warenlager und betrie-
ben einen Zustelldienst. Die Apotheke hat sich im Laufe der
Jahre sehr gut entwickelt — durch unsere Aktivitaten und weil
Vellbergs Bevolkerung stark wuchs. Auch die Er6ffnung einer
zweiten Arztpraxis im Ort hat sich positiv ausgewirkt.”

»Entwicklungspotenzial
aufzeigen“

Experten-Tipp von Beate Léffler, Apo-
thekerin mit langjdhriger Berufser-
fahrung und Referentin:

»Nutzen Sie die Frist bis zur Uber-

gabe, um lhre Apotheke wirtschaft-
lich nochmal voranzubringen. Zum

Beispiel, indem Sie die Mitarbeiter in den Bereichen
Zusatzempfehlung und Therapiepakete schulen. Das
dauert einige Zeit. Intensivieren Sie zudem beste-
hende Kooperationen mit umliegenden Arzten, Schu-
len, Kindergérten, Vereinen oder Selbsthilfegruppen.
Pluspunkte bringt es, dem Apothekenk&ufer das
Weiterfiihren solcher Zusammenarbeit in Aussicht
stellen zu kénnen — sie sollte deshalb nicht an lhre
Person gebunden sein. Van Vorteil ist es natiirlich
auch, wenn ein Kaufinteressent Entwicklungspoten-
zial sieht. Dazu trdgt eine gut gefiihrte, idealerweise
mit Rezeptanalysen versehene Kundendatei bei.
Diese sollte bei der Unternehmensiibergabe auf dem
neuesten Stand sein.*

2003 wurde die Apotheke komplett umgebaut. Ein modernes
Kassensystem und die damals neu aufgebaute Kundendatei
verbesserten den Service und die Moglichkeiten fiir effektives
Direktmarketing. ,Mein Team und ich organisierten drei- bis
viermal im Jahr Kundenveranstaltungen wie Diabetikerschu-
lungen und Kosmetikkurse®, sagt Susanne Kontzi. ,Wir haben
uns fortgebildet, fiir monatlich wechselnde Angebote selbst
Flyer produziert, und Stammkunden bekamen jeweils im
Sommer, zu Weihnachten und zum Geburtstag Grufikarten.
Marketing fand ich immer spannend, deshalb haben diese
Aktionen viel Spafl gemacht!” Ihren Betrieb mit zuletzt zehn
Mitarbeitern habe sie stets auf Vordermann gehalten, betont
sie. ,Deshalb musste ich die Apotheke fiir den Verkauf auch
nicht aufhiibschen.*

Die Schwierigkeiten begannen, als der geplante Abgabeter-
min heranriickte. Von mehreren als ernsthaft eingeschéatzten
Interessenten sprang einer nach dem anderen ab. Zuerst ein
approbierter langjdhriger Mitarbeiter. Dann ein Apothekenin-
haber, der eine Weile taktierte und dann ein nicht akzeptables
Angebot abgab. Schlieflich eine Kollegin, die gemeinsam

mit ihrem Mann sowohl die Apotheke als auch die Immobilie
erwerben wollte — die beiden traten von einem geschlossenen
Vorvertrag zuriick.

Das Blatt wendete sich, als Kontzi einen gut vernetzten Fach-
berater die Apotheke regional ausschreiben und die Ubergabe
von ihm betreuen lief. ,,Ich bedauere sehr, dass ich das nicht
gleich gemacht habe®, sagt sie. Zugegriffen hat ein Kollege
aus Schwibisch Hall, der einen Filialbetrieb er6ffnen wollte.
Er ibernahm 2014 die Apotheke mit allen Mitarbeitern und
ging als Mieter in die Rdume. Mit dem erzielten Erlds zeigt
Susanne Kontzi sich zufrieden, zumal sie bald darauf auch ihr
Haus gut verdufiern konnte. ,,Fiir mich war es wichtig, dass
die Apotheke im Stadtle fiir die Vellberger bestehen bleibt
und dass meine Mitarbeiter ihre Stellen behalten®, sagt sie.

Fotos: iStock.com(3)/Maartje van Caspel, Pingebat, subjug; PassStudio; lcon von noun project (Murthy2812)

Fotos: iStock,.com(3)/Creativeye99, kyoshino, spxChrome; Rathaus .l'\pulht'kl'. Hagen
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WENN DIE APOTHEKE IN DER FAMILIE BLEIBT

Nicht selten haben Apotheker das Gliick, ihr berufliches Lebenswerk an ihre Kinder weitergeben zu konnen. Daftr
braucht es klare Absprachen und Fingerspitzengefiihl — auch, um den Familienfrieden zu wahren..

« Der Betrieb kann vorweggenommen vererbt, verkauft oder verpachtet werden.

* Jede dieser Vorgehensweisen birgt steuerliche Vor- und N‘a’éhte’ilé___,__'ei;i:hei.'dfé--m'a’h'.'\'r':a'iaﬁ. Bescheid wissen muss.

» Die Altersversorgung der bisherigen Inhaber ist ein wichtiges Thema. Viele bleiben auf ré'"gélmé:ﬁ-lgﬁ_e'"_aezuge:afu's}dﬁég.

Apotheke angewiesen.

* Gleichstellungswiinsche weichender Erben (Geschwister des Nachfolgers) sollten beriicksichtigt und bestehende

Verbindlichkeiten bei Banken v_qm‘-_N:a-c_ hfolger i bernommen werden.
s Es errjip‘ﬁ'ishlt-"siﬁh; einen verbindlichen Termin fir die Ubergabe zu vereinbaren.

* FlieBende Ubergénge haben sich bewahrt. So bringen die neuen Inhaber
frischen Wind ins Unternehmen, wihrend die Senioren ihnen voriibergehend
noch als Partner und Ratgeber zur Seite stehen.

Heute, dreieinhalb Jahre spéter, sind
sie alle noch dort beschéftigt. Vom
neuen Inhaber weif sie, dass er den
Kauf nicht bereut.

Herausforderung
Familiennachfolge

,Die Nachfolge innerhalb einer Fami-
lie funktioniert anders als ein Verkauf®,
weiR Coach Giinter Fartaczek, denn:
»In solchen Féllen orientiert sich die
Ubergabe hiufig an sehr personlichen
Wiinschen und Bediirfnissen.” Beim
Generationswechsel soll der Familien-
frieden gewahrt bleiben. Die Versorgung
bisheriger Inhaber und ihrer Angehdri-
gen spielt dabei eine Rolle, und Gleich-
stellungswiinsche weichender Erben

— der Geschwister des Nachfolgers —
miissen beriicksichtigt werden.

Mustergiiltig gelungen ist dies im west-
falischen Hagen, wo Dr. Christian Fehske
eine der gréfiten Apotheken Deutsch-
lands fiihrt. Die Rathaus-Apotheke wurde
1957 von Fehskes GroBvater gegriindet.
1984 ging sie auf seinen Vater iiber, 2016
tibernahm der heute 38-jdhrige Natur-
wissenschaftler die Verantwortung fiir
die internationale Apotheke mit seinen
derzeit knapp 80 Teammitgliedern, die
in 25 Sprachen beraten kénnen. 20.000
Stammkunden sind dort registriert, rund
1.000 Besucher kommen taglich, eine
Viertelmillion pro Jahr. =

e

¢ Christian Fehske,

=== Rathaus-Apotheke,
Hagen

ot ,Die Ubergabe
g‘ﬁi ist uns sehr gut

—j gelungen.”

heke in Hagen bereits in dritter
juli 2016 erfolgte Betriebsiiber-

gabe vier Jahre lang gemeinsam intensiv vorbereitet. In der;ur T;:ke
i 0
i litat mehrfach ausgezeichneten Ap
Beratungs- und Servicequa Mt
agli Kunden betreut. Jeden einzeln
erden téglich rund tausend . : : !
:mpféngt man dort — darauf legen Senior und Junior grofiten Wert — als

gern gesehenen Gast.

e fiihrt die Rathaus-Apot
Generation. Sein Vater und er haben die im

Dr. Christian Fehsk
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HFairness fiir das Team®

I\
[\

Experten-Tipp von Dr. Eva Brandt, zertifizierter Business-Coach und Autorin. BN e
Seit 1999 Referentin der Thomae-Akademie:

,Sobald der Verkaufstermin feststeht, sollte das Team durch Sie persdnlich davon erfahren. Be-
sprechen Sie die ndchsten Schritte zuerst mit |hrem Stellvertreter und bitten Sie um dessen Unter-
stiitzung. AnschlieRend sprechen Sie in diskreter Runde mit Ihren Fithrungskréften. Halten Sie dann

eine Besprechung ab, bei der Sie alle ins Boot holen. Bestellen Sie Pizza, stellen Sie Stiigkeiten auf den
Tisch (Nervennahrung!) und seien Sie offen und ehrlich gegeniiber den Mitarbeitern. Wichtig ist, dass Sie diese Gelegen-
heit auch dafiir nutzen, sich fiir deren Loyalitat, Engagement und Treue zu bedanken. Binden Sie alle Betroffenen beim
Vorbereiten der Ubergabe ein — zum Beispiel, indem Sie gemeinsam Ideen dafiir sammeln, wie man den Wechsel an
Kunden kommuniziert. Und stellen Sie das Team und den neuen Chef einander moglichst bald personlich vor. So wéchst

frithzeitig Vertrauen.*

Christian Fehske beschreibt die Rathaus-Apotheke als
,ganzheitlich orientiertes Gesundheitszentrum® - die Band-
breite der Beratungs- und Dienstleistungsangebote sucht
ihresgleichen. Sich selbst betrachtet Fehske als ,,Lotsen im
Gesundheitswesen® zum Wohle seiner Kunden, die von der
gesamten Belegschaft als Gaste bezeichnet werden. Dem-
entsprechend begegnen sie ihnen gastfreundlich, engagiert,
kompetent und ganzheitlich.

_Der Entschluss fiir die Ubergabe fiel Mitte 2012. Kurz
darauf — anlésslich der Weihnachtsfeier - kommunizier-
ten Christian Fehske und sein Vater Dr. Klaus Fehske die
geplante Verdnderung an ihr Team und wichtige Partner

,Der Preis muss stimmen*

Experten-Tipp von Glinter Fartaczek,
selbststandiger Steuerberater und
Referent der Thomae-Akademie:

»Wenn Sie den richtigen Nach-

folger gefunden haben, fiithren Sie
die Verkaufsgesprache vertrauensvoll,

in guter Atmosphdre und mit Respekt. Beachten Sie
dabei den Unterschied zwischen Wert und Preis Ihrer
Apotheke (,Das ist mir meine Apotheke wert* versus
,Das ist der Betrag, den ich fiir sie bekomme?). Definie-
ren Sie fiir sich lhre Schmerzgrenze und unterbreiten
Sie ein gut begriindetes Angebot. Der Kaufer wird als
guter Kaufmann verhandeln und sein Gebot ebenfalls
sachlich begriinden, denn er kennt seine Maglichkei-
ten und Grenzen. Ein mit professioneller Hilfe erstell-
ter mehrjdhriger Geschéftsplan sorgt bei ihm fir die
notige Transparenz hinsichtlich der finanziellen Folgen,
die sich aus dem Erwerb ergeben kénnen. Die letzte
Verhandlungsrunde verlduft meist sehr emotional, sie
verlangt Ausdauer und Verstandnis.”

(o

(o
(¢

=

Fotos: iStock.com/merlinpf; privat (2); Icons von noun project (alrigel, Tommy Lau)

der Rathaus-Apotheke. Der Wechsel wurde vier Jahre lang
sorgfiltig und in gegenseitiger Wertschdtzung vorbereitet.
Ervollzog sich flieBend — unter anderem, indem die beiden
wéhrend der letzten achtzehn Monate Seite an Seite und
noch mit dem Senior als Chef in der Offizin arbeiteten. Das
Ganze ging mit umfangreichen Umbau- und Modernisie-
rungsmafinahmen einher: So wuchs die Apotheke auf jetzt
570 Quadratmeter Gesamtfldche, eine Kosmetik-Oase und
neue Beratungsinseln kamen hinzu, ein zukunftsorientiertes
Kassensystem und ein leistungsfahiger neuer Kommissio-
nier-Automat wurden eingefiihrt. Inzwischen treibt Christian
Fehske unter anderem die Digitalisierung wesentlicher
Betriebsabldufe erfolgreich voran.

Riickblickend sagt er: ,Als Selbststandiger ist man letztlich
eine Art Einzelkdmpfer. Trotzdem kann ich nur dazu raten,
eine komplexe Unternehmensiibergabe als Gemeinschafts-
aufgabe von abgebender und ibernehmender Generation zu
sehen und neben guten Beratern auch das Apothekenteam
friihzeitig und vertrauensvoll mit einzubinden.* Bei den
Fehskes gehtrten eine seit Langem mit ihnen verbundene
Apotheken-Beratungsgesellschaft, ihr Steuerberater, der
Notar und die Hausbank dazu. Sowie neben dem Familienrat
auch der Kundenbeirat. Mit vereinten Kriften gelang eine
nachhaltige Lésung, die nicht nur einen fairen Ausgleich fur
die drei Geschwister des neuen Inhabers gewdhrleistet. Sie
stellt auRerdem sicher, dass Senior Klaus Fehske auch in
Zukunft von seiner beruflichen Lebensleistung profitiert.

Bis zu seinem 100. Geburtstag — und dariiber hinaus. @

Fotos: iStock.com/7io, Pingebat; lcon von noun project (b farias)

G'U"I.' VORBEREITET IST HALB GEWONNEN!
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Keine Apotheke gleicht der anderen. Deswegen hdngt es von vielen Faktoren A fe e eiresegs Ve s 0

wie sich der Verkaufvollzieht. Einige Grundregeln helfen dabei. Hier die wichtigsten:

Langfristig planen

- S o e e

Aus steuerlichen Griinden empfiehlt >
sich der Apothekenverkauf nach dem \
55. Lebensjahr. Fiinf bis zehn Jahre fiir

das Planen einer Unternehmensnach- "’
folge gelten allgemein als ratsam — : Py
auch fiir Apotheker. Wer kurz ent- /‘
schlossen oder aus Not verkauft, lduft /
Gefahr, sein Ertragsziel zu verfehlen. :
Oder gar keinen Kdufer zu finden. /

L /
Eigene persdnliche Situation I
priifen
Reichen die Rente aus dem Versor-

gungswerk und andere Riicklagen '
bereits fiir den Lebensunterhalt im

I/ = Ruhestand? Miissen noch Schulden l
getilgt oder Familienangehtrige
/ kiinftig mitversorgt werden? Auch I
davon héngt das perfekte Timing fiir l
‘. den Verkauf ab.
\ |
Hilfe holen
Gemeinsam ist man stark, auch beim '/
Apothekenverkauf. Neben dem Steuer- ./
berater bieten unabhédngige Fachbera-
ter oder auch Makler wertvolle Unter- /.

stiitzung. Sie helfen beim Ermitteln

eines realistischen Preises, erstellen
Exposés, akquirieren Interessenten, /
fiihren Vorgespriache und sind beim
Verhandeln mit zur Stelle. = ==

Rentabilitdt nachwqisen

Ist der Betrieb wirtschaftlich gesund?

Fiir potenzielle Kdufer sind Bilanzen der
= letzten Jahre und nachvollziehbare Bi-

# lanzverldufe entscheidend. Ergdnzende
/7 Informationen in Form einer moglichst

/ detaillierten Standortanalyse verbes- ,

sern die Verkaufschancen. /
“ ~
-
/

/

7
Lange wurden Preise fiir Apotheken anhand indivi-
duell gewdhlter Prozentsdtze von deren Nettoerlds
bestimmt. Inzwischen spielen dabei auch andere
Aspekte eine Rolle — dazu gehdren das Warensor-
timent, die Art der Umsétze, Kundenstruktur und
Wettbewerbssituation sowie die Personalkosten.
Beim Ermitteln eines marktgerechten Preises helfen
Steuerberater oder auch Makler, alles Weitere ist
dann Ve_rhandlungssache. ]

[

Verkaufsabsichten sollten nicht publik
werden, bevor alle Vorbereitungen
abgeschlossen sind. Brodelt die
Geriichtekiiche, lockt das Schnadpp- !/
chenjdger an. AuBerdem kdnnen sich
Verunsicherung und Existenzdngste in /
der Belegschaft ausbreiten. S

\ -

Korrekt kalkulieren

Diskretion wahren

+

BUCHTIPP

W

Apothekeniibergabe: Ein Praxisleitfaden fiir Kdufer und Verkdufer

Anhand von Beispielen zeigen Bernd Schubert und i_{a_rin"'w_a-h__l__,_ was zum Ge-
lingen der Apothekeniibergabe beitrégt. Vielfiltige Hinweise fiithren durch die
Ubergabezeit und unterstiitzen bei Verhandlungen mit Interessenten, Banken

und Maklern. Fazit: Sehr informativ und kurzweilig zu lesen!

141 Seiten, Govi Verlag, 26,90 Euro

Apothekenﬂbﬂrgabe

Eln Praxisieitfaden
fir Kaufer und Verkdufer

15



