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Vorwort zur 4. Auflage

Auch die vierte Auflage richtete sich an den selbstständigen Apotheker und den, der es wer-
den möchte, in einem Apothekenmarkt, der geprägt ist von einer wieder größeren Nachfra-
ge und Motivation zur Selbstständigkeit. Gleichzeitig wird auch die Herausforderung in ei-
nem stetig wachsenden Markt mit gleichzeitiger Tendenz zur Marktbereinigung und der Bil-
dung größerer Apothekeneinheiten für den Selbstständigen höher. Nach wie vor versuchen 
wir, mit diesem Buch eine Grundlage und Orientierung für den Schritt in die Selbstständig-
keit zu geben. 
In der 4. Auflage wurde neben zahlreichen Details das komplette Zahlen- und Datenmateri-
al angepasst und aktualisiert. Ich bedanke mich herzlich bei meinen Mitautoren und bei Frau 
Sandra Maaß für die Hilfe bei der Überarbeitung.

Martin Hassel, im Juli 2021

Vorwort zur 3. Auflage

Die dritte Auflage ist bedingt durch Gesetzesänderungen im Apothekenbereich, wie das Ge-
setz zur Neuordnung des Arzneimittelmarktes (AMNOG) sowie die Neufassung der Apothe-
kenbetriebsordnung der dadurch bedingten Weiterentwicklungen im Apothekenmarkt, um-
fassend geändert und auf den neuesten Stand gebracht worden. Neu mit in das Buch auf-
genommen wurde eine umfassendere Darstellung der Wertermittlung des Apothekenwertes, 
um hier ein besseres Verständnis für die im Falle einer Apothekenübernahme erstellten Wert-
gutachten zu bekommen. Hier möchte ich mich für die kompetente Mitarbeit meines Kolle-
gen Herrn Dipl.-Kaufmann und Steuerberater Martin Wolf bedanken, der das Kapitel zur Apo-
thekenwertermittlung erstellt hat. 

Weiterhin ist der Teil Marketing in der dritten Auflage komplett neu durch Herrn Betriebs-
wirt (FH) Oliver Vorberg erstellt worden. Auch ihm gebührt mein Dank.

Auch wenn der Gesamtumfang des Buches durch die neu hinzugekommenen Abschnitte 
angewachsen ist, hoffe ich weiterhin, dass auch die dritte Auflage einem Existenzgründer ei-
nen kompakten und kompetenten Überblick bietet. Weiterhin bedanken möchte ich mich bei 
den zahlreichen Leserzuschriften und mündlichen Anregungen, die weiterhin durch viele Le-
ser mit in das Buch einfließen.

Martin Hassel, im Mai 2016

Vorwort
Fit für die Apothekenführung
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Vorwort zur 2. Auflage

Viele Gesetzesänderungen, bedingt durch die Unternehmenssteuerreform, erforderten ei-
ne komplette Neubearbeitung des Buches. Betroffen waren zum Beispiel die Gewerbesteuer 
und der Investitionsabzugsbetrag. Die vorliegende zweite Auflage berücksichtigt nun die ak-
tuelle Gesetzeslage.

Die positive Resonanz vieler Leser war ein Ansporn, das Thema »Kennzahlen« mit aufzu-
nehmen und ausführlicher auf den Apotheker als Filialleiter einzugehen. Der Themenbereich 
»Steuern« wurde vollständig neu gefasst. Hinzugekommen ist auch eine Checkliste für die 
Unterlagen, die für die Erteilung einer Apothekenbetriebserlaubnis erforderlich sind.

Wie bereits in der ersten Auflage werden die für einen Existenzgründer oder Apothekenin-
haber relevanten Themenbereiche der Apothekenführung kompakt dargestellt. 

Für die kompetente und umfangreiche Mitarbeit beim Aktualisieren der steuerrelevanten 
Themen möchte ich mich bei Herrn Steuerberater Christian Freischlader bedanken. Bedan-
ken möchte ich mich auch für die zahlreichen Leserzuschriften und mündlichen Anregungen. 
Vieles davon ist in die neue Auflage eingeflossen. 
Ich hoffe, dass ebenso wie bei der ersten Auflage die Lektüre der zweiten Auflage vielen 
Apothekern bei der Existenzgründung und bei der Lösung von praktischen Problemen helfen 
konnte und helfen kann. 

Martin Hassel, im Juni 2010

Vorwort zur 1. Auflage

Die Apotheke ist einer der Hauptleistungserbringer im Gesundheitsmarkt. Dieser ist we-
sentlich von der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) geprägt, sodass die durch-
schnittliche Apotheke überwiegend von Einnahmen abhängig ist, die aus GKV-Rezep-
ten resultieren. Insofern ergibt sich für den Apotheker einerseits ein wirtschaftliches  
Tätigwerden als Kaufmann und Freiberufler, andererseits geschieht dieses Tätigwerden in ei-
nem gesetzlich geregelten und kontrollierten Markt. 

Etwa 85 Prozent der Approbierten arbeiteten 2007 in öffentlichen Apotheken. Dies verdeut-
licht, dass sich der weitaus größte Teil der Pharmaziestudenten für die Inhaberschaft oder die 
Tätigkeit in einer Apotheke entscheidet. Die restlichen 15 Prozent sind überwiegend in Kran-
kenhäusern, der pharmazeutischen Industrie, Behörden und Universitäten beschäftigt.

Dieses Buch richtet sich vornehmlich an den selbstständigen Apotheker und den, 
der es werden möchte. Wann lohnt sich eine eigene Apotheke? Wie sichere ich mich 
als Selbstständiger in der heutigen Zeit ab? Wie plane ich die Selbstständigkeit und wie  
finde ich eine geeignete Apotheke? Wen frage ich um Rat? 
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Die Autoren lassen ihre Erfahrungswerte, die auf der wirtschaftlichen, steuerlichen und 
rechtlichen Betreuung vieler Apotheker beruhen, strukturiert in insgesamt acht Kapitel 
einfließen. Schritt für Schritt werden wesentliche Punkte besprochen, die es bis zur Eröff-
nung einer eigenen Apotheke und in den ersten Jahren danach zu beachten gilt. Das Planen 
einer Erfolg versprechenden Selbstständigkeit beginnt schon vor der eigentlichen Gründung 
oder Übernahme des Geschäfts und die Finanzierung der Investitionen muss wohl überlegt 
sein. Das Buch gibt wichtige Tipps für die ersten Geschäftsjahre und umreißt die betriebswirt-
schaftlichen Grundlagen, die Sie als Vollkaufmann beherrschen sollten. Eine gute Mitarbei-
terführung und ein zielgruppengerechtes Marketing sind ebenfalls Chefsache. 

Mein besonderer Dank gilt Frau Steuerberaterin Ute Heckelmann und Herrn Dipl.-Betriebs-
wirt (FH) und Gesundheitsökonom Matthias Sabel, die maßgeblich bei der Erstellung des Ma-
nuskripts mitgewirkt haben. Herrn Rechtsanwalt Joachim Villwock danke ich herzlich für die 
konstruktiven Anregungen und nicht zuletzt das Korrekturlesen. 

Martin Hassel, im Februar 2008
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Martin Hassel

Martin Hassel ist Rechtsanwalt und Partner im Steuerbüro 
Dr. Schmidt und Partner in Koblenz. Er hat sich auf die Bera-
tung von Apotheken spezialisiert.

Herr Hassel ist Lehrbeauftragter im Rahmen des Weiter-
bildungsstudiums zum Apothekenbetriebswirt an der Fach-
hochschule Schmalkalden. Vielen Apothekern ist er auf-
grund seiner regelmäßigen Referenten- und Autorentätigkeit 
zu apothekenrelevanten Themen bekannt.

Martin Hassel

Foto: (c) Martin Hassel
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1  Vor der Selbstständigkeit

1.1 Der Markt für die Apotheke
Wie jedes Einzelhandelsgeschäft ist die Apotheke abhängig von dem im Markt zu erzielen-
den Umsatz. Dieser ist größtenteils von den zulasten der gesetzlichen Krankenkassen einge-
lösten Verordnungen abhängig, jedoch auch von Kunden, die Privatrezepte einlösen oder OTC 
(Over the Counter)-Arzneimittel beziehungsweise Freiwahlprodukte kaufen. 2019 betrug das 
Gesamtvolumen des Apothekenumsatzes 54,15 Milliarden Euro und wuchs damit in den letz-
ten 14 Jahren von 32,01 Milliarden Euro im Jahre 2004 stetig an (siehe Abbildung 3). Eben-
falls stetig angestiegen ist der Durchschnittsumsatz einer Apotheke in Deutschland, er liegt 
derzeit bei 2,59 Mio. Euro (siehe Abbildung 1). Wie Abbildung 1 zeigt, blieben gut 60 Prozent 
der Apotheken unter dem Durchschnittsumsatz, die Umsatzverteilung innerhalb der Apothe-
kenlandschaft variiert stark.

1 Vor der Selbstständigkeit

Durchschnittsumsatz: 

Umsatz in Mio. EUR (ohne MwSt.)

Anteil der Apotheken in Prozent

2,59 Mio. EUR
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Abbildung 1: Umsatzverteilung der Apotheken. Quelle: ABDA – Bundesvereinigung Deutscher Apothekerverbände e. V.: Die 
Apotheke, Zahlen, Daten, Fakten 2021
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Betriebsergebnisse 2008–2019

Abbildung 2: Betriebsergebnisse 2008 bis 2019. Quelle Dr. Schmidt und Partner

 Jahr 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

West (in €) 120.062 117.313 118.392 111.902 105.424 139.777 137.126 142.056 148.587 143.549 149.669 150.581

Ost (in €) 140.157 124.849 130.402 111.306 92.978 130.576 124.996 132.715 124.204 125.943 120.979 120.272

 West     Ost

Die Betriebsergebnisse sind im Vergleich von 120.062 Euro im Jahr 2008 auf 150.581 Euro 
im Jahr 2019 bei den West-Apotheken gestiegen. Bei den Ost-Apotheken ist das Betriebser-
gebnis von 140.157 Euro im Jahr 2008 auf 120.272 Euro im Jahr 2019 gefallen (siehe Abbil-
dung 2).

Der Umsatz entspricht 1,376 Millionen Arzneimittelpackungen, die 2019 von den Apothe-
ken abgegeben wurden. Hiervon entfielen auf den verschreibungspflichtigen Bereich 760 Mil-
lionen Packungen, also ein Anteil von 55,3 Prozent, und auf den apothekenpflichtigen Arznei-
mittelbereich 576 Millionen Packungen, das entspricht 41,9 Prozent. Die restlichen 2,8 Pro-
zent entfielen auf freiverkäufliche Arzneimittel. 497 Millionen Packungen wurden im Rahmen 
der Selbstmedikation abgegeben und 878 Millionen aufgrund von Verordnungen (GKV, PKV 
und Sonstige). Somit lag 2019 der Anteil der Selbstmedikation immerhin auf 36,1 Prozent des 
gesamten Apothekenumsatzes (alle Zahlen: ABDA – Bundesvereinigung Deutscher Apothe-
kerverbände e. V.). Abbildung 3 zeigt die Umsatzstruktur, die sich daraus ergibt.

Trotz Niederlassungsfreiheit bleibt die Zahl der Apotheken rückläufig. Auffällig ist zudem, 
dass die jährliche Zahl der Neugründungen gering bleibt. Dies ist vor allem darin begründet, 
dass die Neugründung einer Apotheke in einem gesättigten Markt relativ risikoreich ist. Aus-
gehend von den oben dargestellten Zahlen stellt sich nun für Sie als Apotheker die Frage, ob 
Sie sich in die Selbstständigkeit begeben oder als angestellter Apotheker oder Filialapothe-
kenleiter tätig bleiben wollen. Hierfür ist von entscheidender Bedeutung, ob sich der Schritt 
in die Selbstständigkeit lohnt.
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Tabelle 1: �Entwicklung der Apothekenzahl. Quelle: ABDA – Bundesvereinigung 
­Deutscher Apothekerverbände e. V.

1990 1995 2000 2005 2010 2015 2017 2018 2019

Apothekenzahl (inkl. 
Filialapotheken)

19.898 21.119 21.592 21.476 21.441 20.249 19.748 19.423 19.075

 davon

 Haupt-/ 
 Einzelapotheken*

19.898 21.119 21.592 20.248 17.963 15.968 15.236 14.882 14.473

 Filialapotheken – – – 1.228 3.478 4.281 4.512 4.541 4.602

Neueröffnungen – 372 187 326 263 154 120 97 107

Schließungen – 156 185 242 370 346 395 422 455

Apotheken
entwicklung

– +216 +2 +84 –107 –192 –275 –325 –348

Angaben jeweils Jahresende.    * Apotheken mit Betriebserlaubnis nach § 2 Apothekengestz

1.2 �Lohnt sich der Schritt in die Selbstständigkeit?
Die Frage, ob die Selbstständigkeit für Apotheker empfehlenswert ist, kann nicht pauschal be-
antwortet werden. Oft spielen auch persönliche Gründe dabei eine Rolle. Beim Abwägen des 
Für und Wider kann der Vergleich eines selbstständigen Apothekers, der eine Durchschnitts-
apotheke betreibt, mit einem angestellten Apotheker hilfreich sein. Als angestellter Apotheker 
sind Sie gegen das Risiko der Arbeitslosigkeit, Krankheit und Pflegebedürftigkeit durch die 
Arbeitslosen-, Kranken- und Pflegeversicherung abgesichert. Zudem sind Sie aufgrund Ihrer 
Pflichtmitgliedschaft im Versorgungswerk in der Lage, sich eine Altersversorgung aufzubau-
en. Sie sind durch das Arbeitsrecht abgesichert und müssen lediglich mit dem Risiko einer 
betriebsbedingten Kündigung rechnen.

Der Schritt in die Selbstständigkeit bedeutet zunächst den Verlust dieser geschützten An-
gestelltenposition. Sie sind als Selbstständiger für Ihr eigenes Wohl und Wehe verantwort-
lich. Sie können das Risiko einer Insolvenz nicht vollständig absichern. Als Selbstständiger 
tragen Sie das unternehmerische Risiko, das Sie während Ihres gesamten Berufslebens be-
gleiten wird. Insofern sollten Sie den Schritt in die Selbstständigkeit nur dann vollziehen, wenn 
sich Ihr Einkommen dadurch erheblich erhöht.

BEISPIEL 

A ist angestellte Apothekerin in der Markt-Apotheke und verdient dort ein Bruttojahresge-
halt in Höhe von 54.000,00 Euro (inklusive Arbeitgeberanteile: 65.000,00 Euro). Dies ent-
spricht in etwa einem Tarifgehalt zuzüglich 15 Prozent der ersten Berufsjahrstufe des 
Bundesrahmentarifvertrages für Apothekenmitarbeiter. A kauft schließlich die 


