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Dieses Buch wäre ohne die Unterstützung und Ermutigung vieler wunderbarer Menschen nicht möglich gewesen. Zuerst möchte ich meiner Frau Elfe danken, die mir immer den Rücken gestärkt und mir den Raum gegeben hat, meinen Träumen nachzujagen. Mein besonderer Dank gilt Luzi der nicht nur geduldig meine endlosen Ideen und Zweifel angehört hat, sondern mich auch in den schwierigsten Phasen ermutigt hat, weiterzumachen.


Danke auch an Daniel, der stets bereit war, die legale Seite zu durchleuchten und aus seiner Erfahrung als Autor mir entscheidende Inputs gegeben hat.


Vielen Dank an Uwe! Dein unschätzbarer Beitrag als erfahrener Lektor hat dieses Buch nicht nur bereichert, sondern ihm auch eine ganz besondere Tiefe verliehen.


Danke
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Einführung


Vorab eine wichtige Information:


Der Verzicht auf eine gendergerechte Schreibweise in diesem Buch dient dem Ziel, den Lesefluss klar und verständlich zu gestalten. Dabei ist es wichtig zu betonen, dass diese Entscheidung keinesfalls eine Ablehnung inklusiver Sprache oder der Sichtbarkeit aller Geschlechter und Identitäten bedeutet. Vielmehr richtet sich der Gebrauch der gewählten Formulierungen bewusst an alle Menschen, unabhängig von ihrem Geschlecht oder ihrer Identität. Somit soll gewährleistet werden, dass alle Leserinnen und Leser gleichermassen angesprochen und einbezogen werden, ohne die Lesbarkeit und Verständlichkeit des Textes zu beeinträchtigen.





Willkommen in der zauberhaften Welt des Detailhandels – eine humorvolle Reise durch 50 Jahre Wandel, Herausforderungen und Erfolgsstorys


Wer hätte vor fünf Jahrzehnten gedacht, dass der Besuch im nächsten Laden einmal viel mehr sein würde, als nur schnell die Butter zu holen? Dass hinter den schön gestalteten Regalen, den verlockenden Angeboten und dem vertrauten Kassensystem eine unglaubliche Komplexität und ein niemals endender Kampf um die richtige Entscheidung schlummert? Genau das erfahren Sie in meinem Buch – und das auf eine Art, die das Innenleben des Detailhandels nicht nur erklärt, sondern auch mit einem Augenzwinkern beleuchtet.


Sie werden hier keine trocken-theoretische Gebrauchsanweisung für Händler vorfinden – keine religiöse Abhandlung, die den «einen richtigen Weg» predigt. Nein! Dieses Buch ist mein persönliches Tagebuch, gewürzt mit Anekdoten aus einem halben Jahrhundert in einer Branche, die ich nicht nur kenne, sondern auch liebe. Bitte verstehen Sie jede einzelne Zeile aus meiner eigenen Sicht. Fehler? Unvermeidlich. Einschätzungen? Manchmal mutig, manchmal auch daneben. Aber immer ehrlich und mit Herz.


Was ich in meiner Laufbahn immer wieder beobachtet habe, ist das eine: Es ist verdammt herausfordernd, in diesem Business „richtig“ zu handeln. Egal, ob man als Franchise-Unternehmer ein ganzes Netz von Läden steuert oder als Hersteller versucht, passende Produkte in die Regale zu bringen – überall wird tagtäglich jongliert, getüftelt und manchmal auch gebangt. Und das von aussen so leicht geäusserte Urteil, das wäre doch ganz einfach „falsch“ oder „richtig“ – verzeiht mir – ist fast so albern wie der berühmte Spruch im Tennis: „Der hätte den Ball locker holen können!“ Wenn man selbst am Platz steht, sieht die Sache nämlich ganz anders aus. Und genau dieses Gefühl möchte ich Ihnen vermitteln.


Durch die Seiten dieses Buches lade ich Sie ein, die vielen Facetten und den immensen Aufwand hinter so manchem Ladengeschäft kennenzulernen. Denn es ist bei weitem nicht mit dem Öffnen der Tür um acht Uhr morgens getan! Es ist erstaunlich, wie viele Rädchen ineinandergreifen müssen, damit Sie entspannt und zufrieden einkaufen können – und das jeden Tag aufs Neue.


Auch heute, als Ruheständler, schlägt mein Herz noch immer für diese Branche. Ich stehe mit alten Freunden und Kunden im regen Austausch und staune nicht selten, wie sich manche Dinge – gegen alle Vernunft – wiederholen. Das zeigt nur eins: Der Wandel ist die einzige Konstante – hier wie im Leben überhaupt.


Wenn Sie das nächste Mal einen Laden betreten, wünsche ich mir, dass Sie mit anderen Augen schauen. Denken Sie an die zahllosen kleinen und grossen Herausforderungen, die im Hintergrund gemeistert werden – vom Sortimentsplaner bis zum Kassierer. Es steckt mehr dahinter, als man auf den ersten Blick erkennt.


Es ist für mich eine grosse Ehre und ein Privileg, 50 Jahre lang Teil dieser bezaubernden und reizvollen, dynamischen Welt gewesen zu sein und meinen Beitrag geleistet zu haben. Dabei habe ich nicht nur Respekt gewonnen, sondern auch viele Freunde und bewundere jeden, der in diesem Bereich arbeitet – ganz gleich wie gross oder klein, ob Food, Non Food oder Consumer Electronics.


Ich wünsche Ihnen gute Unterhaltung und freue mich, wenn ich Sie mit meinem kleinen Einblick ein wenig sensibilisieren kann für das, was hinter den Kulissen des Detailhandels passiert. Und wenn Sie selbst als Händler ein paar Tipps oder einen Erfahrungsaustausch suchen – melden Sie sich gerne! Ich teile mein Wissen mit Freude.


Viel Spass beim Lesen und Entdecken!


msc@outlook.com


M&E Vision Mario Scire










Kapitel 1



Die Anfänge: Eine atemberaubende Reise durch die Welt des Detailhandels


Die Geschichte des Einzelhandels umfasst den Verkauf von Waren und Dienstleistungen an Verbraucher in allen Kulturen und Epochen von der Antike bis zur Gegenwart. Jahrtausend v. Chr. entstanden in den Städten des Nahen Ostens Einzelhandelsmärkte, als die Zivilisationen Geld schufen, um den Handel zu erleichtern. Verschiedene antike Zivilisationen im Nahen Osten und in Europa richteten Märkte unter freiem Himmel ein, auf denen Händler und Produzenten ihre Waren an die Verbraucher verkaufen konnten. Die ersten bekannten dauerhaften Handelszentren, die Foren, wurden im antiken Rom errichtet. Es wird vermutet, dass ähnliche Handelszentren auch in China entstanden sind. Im ersten Jahrtausend v. Chr. war der chinesische Einzelhandel sehr umfangreich und umfasste auch Markenartikel und Verpackungen.


Im mittelalterlichen Europa kauften die Verbraucher nicht mehr in festen Läden ein, sondern gingen direkt zu den Werkstätten der Handwerker. Verderbliche Waren wurden auf Märkten oder von Straßenhändlern verkauft. Das erste Einkaufsviertel Europas, Chester Rows, entstand im dreizehnten Jahrhundert in England. Damals waren die Läden in der Regel nicht grösser als Stände, und die Händler hielten ihre Waren bis zum Verkauf ausser Sicht. Je nach Grösse der europäischen Städte gab es tägliche oder wöchentliche Märkte und Messen. Im Europa der frühen Neuzeit entwickelten sich feste Läden mit festen Öffnungszeiten zur vorherrschenden Form des Einzelhandels. Immer mehr Geschäfte verkaufen Waren des täglichen Bedarfs, anstatt sich auf bestimmte Waren zu spezialisieren. Die Läden wurden auch immer grösser, damit die Kunden in ihnen stöbern konnten. Mit dem Aufkommen der Gemischtwarenhändler wurde auch der Großhandel vom Einzelhandel getrennt, und die Verbraucher kauften wieder in Geschäften und nicht mehr in Handwerksbetrieben ein.


Es ist einfach grossartig, einen so lebendigen und authentischen Einblick in die Anfänge des Detailhandels zu bekommen – aus der Perspektive eines Menschen, der mittendrin war und die Entwicklung hautnah miterlebt hat. Man spürt förmlich das Feuer, die Aufbruchsstimmung und die Passion, mit der die ersten Schritte in diesem atemberaubenden Geschäft gemacht wurden.


Erlauben Sie mir, Sie auf eine Reise mitzunehmen – eine Reise durch die herausfordernde Welt des Detailhandels, wie ich sie erlebt habe und wie sie sich im Laufe von über fünf Jahrzehnten tiefgreifend gewandelt hat. Es ist eine Geschichte, die von Tradition und Wandel, von Pioniergeist und grossen Träumen erzählt. Und ich hoffe, Sie spüren dabei auch die Leidenschaft und die Passion, die all diese Jahre in mir brannte.


Im Jahr 1976, als ich gerade zwanzig Jahre alt war und meine kaufmännische Ausbildung fast abgeschlossen hatte, ergab sich für mich eine grossartige Gelegenheit, im Detailhandel Fuss zu fassen. Ich durfte für einen kranken Außendienstmitarbeiter einspringen, der für die italienische Schweiz zuständig war. Da ich gebürtiger Italiener bin, waren mir Sprache und Kultur vertraut – ein unschätzbarer Vorteil. Mit zwei Musterkoffern voller Marzipan- und Zuckerdekorationen für Torten zog ich von Backstube zu Backstube, um die Kundschaft persönlich zu begeistern. Es war harte, ehrliche Arbeit, geprägt von unzähligen Telefonaten und simplen Kundenkarten. Doch gerade diese Momente lehrten mir eine wertvolle Lektion: Hinter jeder Verkaufstransaktion steht die Beziehung zu den Menschen, das Gespür für ihre Bedürfnisse und die Freude am direkten Miteinander – etwas, das in der schnelllebigen Onlinewelt leicht vergessen wird. Ich war begeistert vom Erfolg, den ich Tag für Tag erleben konnte. Die Kunden entschieden sich für unsere Produkte, da sie wussten, dass wir zuverlässig und loyal sind.


Die täglichen Bestellungen, die ich jeden Abend in einem Umschlag an die Firma sendete, waren für mich etwas ganz Besonderes, denn das war mein Tagwerk. Es ging mir nicht darum, als 20-Jähriger mit einem schönen Auto zu fahren oder mich im „Außendienst“ wichtigzumachen. Nein, für mich war es immer der Kontakt, und mir war immer wichtig, dass der Kunde zufrieden war. Später habe ich immer wieder von Kunden gehört, die ich betreut habe – unabhängig davon, ob ich Zuckerblümchen, Sicherheitsschuhe oder Software verkauft habe. Sie sagten mir immer wieder: „Wenn du bei mir warst, hatte ich immer den Eindruck, dass ich etwas verpasse, wenn ich jetzt nichts kaufe.“


Damals, in einer Zeit, die heute fast schon nostalgisch anmutet, spiegelte der Detailhandel eine Welt wider, die wir so heute kaum mehr kennen. Es war eine Zeit des Wandels und der grossen Chancen – und auch des Abschieds von Vertrautem. 1970 war ein Meilenstein für die Schweiz: In Spreitenbach öffnete mit dem Shoppi das erste Einkaufszentrum des Landes seine Tore. Für die Konsumentinnen und Konsumenten bedeutete das eine regelrechte Revolution. Plötzlich lag alles, was man zum täglichen Leben benötigte, unter einem Dach – und dazu gab es noch bequeme Parkplätze, die lange Wege und lästiges Umherirren ersparten.


Doch während die Menschen begeistert die neue Bequemlichkeit genossen, litten die kleinen, liebevoll geführten „Tante-Emma-Läden“ unter diesem rasanten Wandel. Diese kleinen Geschäfte waren mehr als nur Einkaufsorte. Sie waren Treffpunkte im Quartier, Orte mit einem vertrauten Lächeln, einer herzlichen Begrüssung, einem freien Ohr für Sorgen und Wünsche. Dass viele von ihnen bald gezwungen waren, sich neu zu erfinden oder gar zu schliessen, hat viele berührt – nicht nur die Inhaberinnen und Inhaber selbst, sondern auch die Kundschaft, die dort mehr als nur Produkte kaufte.


Es war weit mehr als ein Wandel der Infrastruktur – es war eine tiefgreifende Veränderung im Einkaufsverhalten. Die Digitalisierung, die Jahre später in ihren Siegeszug startete, und Giganten wie Amazon, die mit einem Klick alles Vorausgesagte und Unerwartete erreichten, banden die Welt enger zusammen. Doch gerade in diesem Umbruch wurde plötzlich sichtbar, wie wichtig es ist, den Menschen hinter dem Kunden nicht aus den Augen zu verlieren.


Früher war die Beziehung zum Kunden von Herzlichkeit und Nähe geprägt. Zeitungsinserate, bunte Flyer, aufwendig gestaltete Schaufenster, die mit Hingabe arrangiert wurden, und liebevolle Infopromotion waren die Mittel, mit denen man seine Kundschaft erreichte und begeisterte. Jedem Besuch lag eine persönliche Betreuung zugrunde, die weit mehr war als eine Verkaufstechnik: Es war ein echter Dialog mit dem Kunden, ein Einfühlen in seine Bedürfnisse und Wünsche.


Das Personal, das Herzstück dieses Ganzen – gut geschult, mit Fachwissen und viel Empathie ausgestattet, war es der Schlüssel zum nachhaltigen Erfolg. Hier ging es nicht nur darum, Produkte an den Mann oder die Frau zu bringen, sondern Vertrauen aufzubauen, den Kunden zu begleiten, ihn zu verstehen und immer wieder erneut zu begeistern.


Und dann war da noch das Ladenlayout – eine wahre Kunstform, die mit gezieltem Licht, Farben und der perfekten Warenpräsentation spielerisch den Blick lenkte und zum Kauf animierte. Der Laden war eine Bühne, auf der das Produkt den Hauptauftritt hatte, untermalt von einer Atmosphäre, die einlud und Freude bereitete. Es war ein sensibles Gespür, das den Unterschied machte: herauszufinden, was sich der Kunde wünschte – oft bevor er es selbst wusste – und dann genau das richtige Sortiment bereitzustellen.


Heute, in einer Zeit, in der Onlineshopping und digitale Algorithmen die Einkaufswelt dominieren, fühlt man sich manchmal an diese alten Tage zurückversetzt. Denn trotz aller Technik bleibt die Sehnsucht nach echter Verbindung, nach Wertschätzung und Nähe. Der Wandel im Detailhandel hat vieles verändert, doch die menschliche Beziehung bleibt unersetzlich – sie ist der wahre Schatz, der auch in der Zukunft Bestand haben wird.


So erinnern wir uns mit Wärme und Respekt an jene Zeiten zurück, in denen das Einkaufserlebnis weit mehr war als ein blosser Akt des Kaufens. Es war eine Begegnung, ein kleines Abenteuer des Alltags, das unsere Welt ein wenig persönlicher machte. Und vielleicht, ja, können wir gerade aus diesem Stück Geschichte lernen, wie wir auch heute noch die Menschen in den Mittelpunkt stellen und mit Empathie und Leidenschaft begeistern.


Die 80er und 90er Jahre – was für eine unvergessliche Zeit, nicht wahr? Für uns Einkäufer war es wie eine frische Brise, die durch die alten Strukturen wehte und uns plötzlich Türen öffnete, von denen wir nie zu träumen gewagt hatten. Plötzlich gab es diese aufregenden neuen Impulse: Boutiquen, die mit ihrem Charme und ihrer Individualität verzauberten, und spezialisierte Warenhäuser, die genau das boten, wonach immer mehr Kunden suchten – Vielfalt, Qualität und das besondere Etwas.


Und dann waren da die Großflächenanbieter, die den Markt revolutionierten. Namen wie Jumbo und Carrefour schallten durch die Einkaufsstrassen und brachten eine Auswahl mit sich, die wirklich jede Preisklasse abdeckte. Für die Kunden bedeutete das Freiheit – sie konnten nun ihre Bedürfnisse und Wünsche viel gezielter erfüllen. Aber was bedeutete das für uns, Einkäufer? Es war schlichtweg eine unglaubliche Chance!


Endlich durften wir Produkte wählen, die uns wirklich überzeugten, Produkte, hinter denen wir mit ganzem Herzen standen. Keine starren Vorgaben mehr, kein „Nur das, was der Markt verlangt!“ – sondern wirklich das, was uns inspirierte, das, was uns begeistert und was wir unseren Kunden guten Gewissens empfehlen konnten. Ich erinnere mich an diese Momente voller Aufregung, wenn ich durch die Reihen neuer Kollektionen schlenderte, die Trends erahnte und die richtigen Stücke auswählte, die nicht nur verkauft wurden, sondern auch Geschichten erzählten.


Diese Phase war ein Tanz zwischen Tradition und Neuerung, ein Spielplatz, auf dem Kreativität und Geschäftssinn sich die Hand gaben. Sicher gab es Herausforderungen – neue Logistikketten, veränderte Kundenwünsche, ein zunehmend schnellerer Rhythmus der Innovationen. Aber all das vergrösserte den Reiz nur noch. Jeder Tag brachte neue Möglichkeiten, und ich spürte, wie aus „einfach Einkaufen“ eine echte Leidenschaft wurde.


Ich glaube, viele von uns haben genau diese Zeit im Herzen bewahrt – als einen Moment, in dem sich das alte Handwerk des Einkaufens neu erfand und wir als Vermittler zwischen Produzenten und Kunden eine wichtige Rolle spielten. Nicht nur als Verkäufer, sondern als Menschen, die mit Empathie und Engagement Produkte auswählten, die das Leben ein kleines bisschen besser machten.


Wenn ich heute zurückblicke, wird mir klar, wie sehr uns diese Jahre geprägt haben. Sie zeigten, dass Freiheit in der Auswahl, gepaart mit dem Mut zu experimentieren, der Schlüssel zum Erfolg ist. Und vor allem erinnerten sie uns daran, dass es niemals nur um Waren geht – sondern immer um die Geschichten dahinter und die Menschen, die sie zum Leben erwecken.


So aufregend diese Jahrzehnte waren, so inspirierend sind die Erinnerungen daran – und ich bin dankbar, dass ich diesen Wandel miterleben und mitgestalten durfte. Denn die 80er und 90er Jahre waren mehr als nur eine Zeit des Wandels: Sie waren eine Einladung, mit offenem Herzen und neugierigem Geist das zu wählen, woran wir wirklich glaubten. Und das, so glaube ich, bleibt auch heute noch die wichtigste Lektion für uns alle.


In den 80er Jahren, einer Zeit voller Aufbruch und Veränderung, durfte ich eine Rolle einnehmen, die mein Leben und meine Sicht auf den Handel für immer prägen sollte: als Einkäufer bei WARO, einem der ersten Großflächengeschäfte überhaupt. Rückblickend spüre ich immer noch diese besondere Mischung aus Aufregung, Verantwortung und tiefem Stolz, die mich jeden Tag antrieb.


Stellen Sie sich vor: Es gab keine Internetverbindung, keine grossen Datenbanken, keine ausgeklügelten Trendanalysen – nur ich, meine Erfahrung, mein Gespür und vor allem die Kinder, die besten Trendberater, die man sich vorstellen kann. Ich erinnere mich lebhaft daran, wie ich immer wieder Schulklassen einlud, um ihnen zuzusehen, wie sie die Spielwaren entdeckten, ausprobierten und darin versanken. Ihre strahlenden Augen und begeisterten Kommentare waren für mich mehr Wert als jede Marktforschungsstudie. Sie zeigten mir unmittelbar, was fasziniert, was begeistert und was wirklich in Kinderherzen funktioniert. Es war eine lebendige, fast magische Verbindung zwischen Produkt, Einkäufer und Kunde – keine kalte Statistik, sondern echtes menschliches Erleben.


Die Auswahl der Spielwaren für die Weihnachtszeit war dabei keine leichte Aufgabe. Es galt „Renner“ von „Pennern“ zu unterscheiden – also jene Produkte, die den Laden zum Leuchten brachten, von denen man wusste, dass sie Kinderherzen höher schlagen liessen, gegenüber jenen, die kaum Beachtung fanden und nun mal unvermeidlich auch dazugehören. Dieses mühsame, aber tief befriedigende Abwägen gehörte zu meiner täglichen Arbeit. Jede Entscheidung war wie Pionierarbeit, denn alles war neu, ungeschrieben und aufregend herausfordernd.


Der Einkauf war mehr als blosser Job – es war eine Berufung. Wir gingen in Anzug und Krawatte zu den Lieferanten und Kunden, jeder Schritt war von Haltung und Stolz geprägt. Einkäufer waren nicht nur Funktionäre, sondern die verlässlichen Experten vor Ort, die mit vollem Herzen und voller Kompetenz agierten. Diese Nähe war spürbar. Wir pflegten enge, vertrauensvolle Beziehungen zu den Lieferanten, viele von ihnen waren direkt präsent, mit denen wir gemeinsam an Zielen arbeiteten, Absprachen trafen und Vertrauen aufbauten, das weit über blosse geschäftliche Transaktionen hinausging.


Was damals noch kaum eine Rolle spielte, sind heute oft alle bestimmenden Faktoren: Werbegelder und Promotions. Bei uns galt es viel mehr als viele Werte wie Qualität, Kundenorientierung und echte Produktnovität. Klar kam Unterstützung auch über Anzeigen und Aktionen, doch das Entscheidende war immer der direkte Draht zu den Menschen – den Kunden und den Lieferanten – und die echte Überzeugung für das Sortiment.


Diese Zeit lehrte mich, wie wichtig es ist, mit Herz und Verstand bei der Sache zu sein, wie unbezahlbar die Nähe zu den Kunden ist und wie notwendig Vertrauen und Fachkompetenz sind, um als Einkäufer wirklich erfolgreich zu sein. Es war, als ob wir gemeinsam eine Brücke bauten zwischen dem, was Kinder glücklich macht, und dem, was der Markt hergibt. Damals ging es um mehr als nur Umsatz – es ging um Begeisterung, um Echtheit.


Wenn ich heute an jene Jahre zurückdenke, dann schwingt nicht nur Nostalgie mit, sondern vor allem ein tiefes Verständnis für das, was Handel wirklich bedeutet: Menschen zusammenbringen, Bedürfnisse erkennen und erfüllen – und das mit Leidenschaft und Empathie. Diese Erfahrung möchte ich niemandem missen, sie hat mich geprägt und mir gezeigt, dass hinter jedem erfolgreichen Geschäft immer eine Geschichte von Vertrauen und Hingabe steht.


Heute öffnet sich vor uns eine Welt, die so vielfältig, so atemberaubend und zugleich so herausfordernd ist wie nie zuvor – die Welt des Detailhandels. Es ist eine Welt, die sich rasant verändert, in der digitale Innovationen und neue Strategien den Takt vorgeben. Omnichannel-Modelle verbinden stationären Handel mit Online-Shops, Customer Journey Management bringt uns näher an das Herz jedes einzelnen Kunden, und flexible Preisgestaltungen sorgen für eine Dynamik, die wir uns vor wenigen Jahren kaum hätten vorstellen können.


Doch bei all den Technologien, Zahlen und Strategien dürfen wir nie vergessen, was die wahre Seele des Handels ist: Menschen. Menschen, die mit Leidenschaft Produkte auswählen, präsentieren und verkaufen. Menschen, die genau zuhören und verstehen, was ihre Kunden bewegt und begeistert. Menschen, die täglich mit Begeisterung daran arbeiten, ein Einkaufserlebnis zu schaffen, das nicht nur zufriedenstellt, sondern begeistert und verbindet.


Es ist das tiefe Verständnis für die Wünsche und Bedürfnisse unserer Kundinnen und Kunden, das wahre Magie entstehen lässt. Es sind die kleinen Momente im Austausch, die spontanen Gespräche an der Kasse, die ehrlichen Empfehlungen im Regal – all das macht den Detailhandel lebendig und menschlich. Und gerade in einer Zeit, in der vieles digital läuft, ist dieses echte Miteinander ein Schatz, den wir bewahren und stärken müssen.


Ich bin überzeugt: Wenn wir diese Kraft der Leidenschaft, dieses echte Interesse und das Miteinander weiterhin mit Offenheit und Innovationsfreude verbinden, werden wir gemeinsam die Zukunft des Detailhandels gestalten – eine Zukunft, die sowohl die Herausforderungen als auch die Chancen annimmt und daraus neue, fesselnde Kapitel schreibt.


Danke, dass Sie mir zugehört haben und ich ein Stück meiner Reise mit Ihnen teilen durfte. Denn jede Geschichte, jede Erfahrung im Handel erzählt von Menschen – von uns allen zusammen. Und genau diese Verbindungen machen diesen Beruf nicht nur besonders, sondern auch zukunftsfähig und lebendig.
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