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Bezugspreis -\

g Devtschland bei offener Eostellumg o A ""*- e | f

monatlich 175 BM, unter Streifhand 2,10 RM e

Fiar das Ausland unter Streifband, soweil
heirie Portoermiifidgungen bestehen, |ahres

| hezugs preis 15 Fr in Landeswihramg

U5 A € 30 Schweizer Franken usw.)

Die Zeitung erscheint an jedem Sonnabend,
Briefanseheift: Dentsche Uhrmucher-
Zeituag. Berlin C2 Breite 3trahe 8-9
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Preise der Anzeigen

Faom von 1 mm Hbhe und 47 mm Breite fae
Cieschfifts- wnd vermischie Anzeigen 024 B
fur Stellen - 5.|'|h'\l.—|'|._'\.ll.' umdd -Lmesuache 015 FXL
Lie panze Seite wird mit 225 — RM he-
rechoet. (Die vorsiehenden  Preise  erpelen
sich mws; Crrundpeeis = Muoltipliiotor 1,5 B0
Postacheck-~-Ronto Berlin 2561
Tetegramm-Adresse;: Uhrezelt Berlin
I"'trnh*,.-:erll:r E1 Beraolinag 5641

“Uhcen-Edelmetall- und‘Schmckmacen-Matk't

21. April 19258

Nr.17, Jahrgang 52+ lorlay: Deafshe Verlagswerke Straud, VeteraGo., Berln 62
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Einheitliche Preise fiir alle Kunden!

Wir befinden uns im FEinzelhandel zurzeit in einem
Entwicklungsstadium, an dessen Ende es vielleicht heillen
| wird: , Nur der Dumme zahlt noch den sogenannten regu-
liren Preis.” Wenn man abends am Radioapparal sitzt und
. die sogenannten ,lokalen Spitankiindigungen™ hért, dann
vermimmt man, daB sich die Firma Miiller & Schulze dazu
entschlossen hat, allen Radichérern durch Einrdumung eines
F.xtrarabattes von 5 oder 10 % einen besonders preiswerten
Einkaul zu erméglichen, Liest man in dem Nachrichten-
blattchen des Wanderklubs , Bergheil” oder des Kegelklubs
wut Holz”, so findet man dort eine ganze Reihe von Ver-
cinslieferanten aufgefiihrt, die allen Klubmitgliedern gegen
Ausweis einen Extrarabatt gewidhren. Besieht man sich in
den Straflen die Schaufenster, so kann man oft Schilder
mit der Aufschrift entdecken: , Vertragslieferant der Lehrer-
und Beamtenverbinde"”. (berall, wohin man sieht, werden
heutzutage Rabatte gewidhrt. Jeder, der einem Teil seiner
Kundschaft einen Raball einrdumt, glaubt mit dieser Ge-
schiltspolitik einen besonders guten Schnitt zu machen,
indem er durch den Rabatt einen bestimmten Personenkreis
an sich heranzieht, Bringt diese ganze Rabattpolitik nun
aber wirklich einen Vorteil fiir den Einzelhandel?

Gewill, solange nur ein Geschift Rabatt gewihrt, kann
dies¢ Geschiftspolitik guten Erfolg haben, denn durch die
Gewahrung des Rabattes eriiffnet man sich die Aussicht,
seinen Umsatz zu heben und im Endeffekt trolz des einzel-
nen Kunden gewiihrten Preisnachlasses einen groferen Gewinn
zu erzielen. Dieser Gedanke war es wohl auch, der die ersten
Geschifte zur Gewidhrung von Rabatt veranlaBte. Das Gros
hat es diesen Geschilten dann aus Griinden der Konkurrenz-
iihigkeit nachgemacht und macht es ihnen heute in immer
sleigendem Malle nach. Dadurch wird aber selbstverstindlich
die Spekulation der Geschiifte, die mit der Rabattgewihrung
begannen, ginzlich zuschanden, denn das ist doch klar:
Wenn sehr viele Geschifte, wie es heute schon der Fall ist,
bestimmten Personenkreisen Rabatte einriumen, dann hat
chen auch bald jeder Kunde seinen bestimmien , Rabatt-
lieferanten” In der Verteilung des Publikums aufl die ein-
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Wir fOhren Wissen.

zelnen Geschilte tritt dadurch keine ausschlaggebende An
dEI'HI:Ig ein, und als Effekt des ganzen Raballunfuges wver-
bleibt eine Erhdhung des sogenannten reguliren Preises oder
aber ein Gewinnriickgang. Ein Gewinn dirfte aber wohl nur
in verhiltnismalig wenigen Fiillen eintreten, weil die meisten
Rabattgewidhrer doch so klud sind, die Wirkungen des Ra-
battes auf den Umsatz nichl falsch einzuschitzen, und des-
halb schon von vornherein den Rabatt in den Preis einkal-
kulieren. Inlolgedessen findet man heute durchweg in den-
jenigen Geschaften, welche Rabatt gewihren, tatsichlich
etwas hohere Preise als in solchen Geschiiften, die an dem
Prinzip festhalten: ein Preis fir alle Kunden. Diese Tat-
sache mull aber unbedingt zur Folge haben, dall alle die-
jenigen Kunden, welche sich durch die Rabattgewihrungen
nicht blenden laszen und die qu'l.l-l,;l“-;l.t!iurllnf_{ des Rabattes
in den Preis erkennen, die Geschifte mit Rabattgewihrung
zu meiden beginnen. Aber selbst wenn ein Kunde noch nicht
effektiv festgestellt hat, auf welchem ,Geheimnis” die Kunst
des Rabatigewiihrens beruht, mull man sich fragen, wie auf
cinen solchen Kunden beispielsweise ein Schild mit der Aufl-
schrift . Vertragslielerant der Lehrer- und Beamtenverbinde"
oder eine oifentliche Rabattankiindigung wirken mull, Es st
doch ganz selbsiverstindlich, dafl derartidge Ankiindigungen
auf alle Leute, die keinen Rabatt zu gewirtigen haben, ent-
weder abschreckend oder als Anreiz zum Abhandeln wirken
muB, Sagt sich doch ein jeder, der etwas derartiges liest,
ganz von selbst, daB die Kundschaft hier mit zweierlei MaB
gemessen wird. Es wird also der Verdacht auisteigen, daB
dem einen Teil der Kundschaft ein Vorteil eingerdumt wird,
den der andere Teil bezahlen muB. Kauft aber ein Kunde
trotzdem in einem Rabatt gewiihrenden Geschift, und sieht
er womdoglich, dall einem anderen auf dem Kassenzettel Pro-
zente in Abzug gebracht werden, dann reizt ihn dag natiirlich
sofort dazu, den gleichen Vorteil auch fiir sich zu erzielen.
Es ist nun eine Tatsache, daB heute in vielen Geschiften in
erschreckendem Mafle von der Kundschaft gehandelt wird.
Auch solche Geschifte, die prinzipiell keine Preisnachlisse
E’EwﬁhrEt‘l. miissen immer wieder die Eriahnmg machen, dali

http:/idigital.slub-dresden.de/id318541912-192801 00/309

-,

= e

e

' feo
b
” e
t»"! ,
&
| Ih
8
I,.
e
-r"'l.-F-l
I




