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Bezugspreis
#i Deutschland bel offener Fustelloog
monstich 1.75 B™, unter Streifband 2,10 RM
Fir dos Ausland unter Sireifband, sowell
beine Portoermiikigungen bestehen, Jahres
bezupgspreis 25— RM i Landeswibrung
# U 5 A % 30 Schwelzer Franken usw.)

[Me Zeitung erscheimt an jedem Sonnabend,
Briefianschriir: Dentsche Uhrmacher-
I.tn:qnu_ Berlio C 2 Breite Strabe §-%
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Preise der Anzeigen

= Haom von 1 mm Hohe und 47 mm Breite fdr
Geschiifts- und vermischte Anseigen 0,27 RM,
fir Stellen - Angebote und -Ciesuche 0,17 RM
[He ganze Selte wird mit 255 — RF be-
rechoet.  {[Me vorstehenden Prelse ergehen
sich aus: Crundprels > Multdplkator 1.7 RML
Postscheck-Konto Berlin 2581
it Telegramm-Adressel Uhrzeit Berlla
Fernsprecheri E1 Berolina 5641

Schmuckun aren-Markt

ﬁ'. 43, Jahrgang 53 " 3

Vrlay: Dot Veragowerke S, Vet &0, Beln (2
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Die Frage der richtigen Kreditkostenberechnung
Von Dr. G. Staerk

Uber die Frage der richtigen Berechnung der Kredit-
kosten, die bei der Kreditgewihrung an die Kundschaft ent-
stehen und eigentlich ganz von den Kredit nehmenden Kun-
den getragen werden miiBten, bestehen in weiten Handels-
kreisen noch griBte Unklarheiten; darum seien hier einige
Worte fiber dieses gewil nicht unwichtige Problem gesagt.

Wertrigt heute die Kreditkosten? — Bei
der Kredilgewihrung an die Kundschaft kann man im all-
fdemeinen zwei Arten unterscheiden. Der eine Teil der Ge-
schifte macht {iberhaupt keinen Unterschied zwischen bar-
zahlenden und Kredit nehmenden Kunden. Ihre Waren
haben nur einen Preis,der Kassepreisund Kredit-
preis gleichzeitig ist. Dieses Verfahren findet man
meistens in den kleineren Orten. Will ein Kunde nicht gleich
bezahlen, so wird der Kaufpreis einfach in das Anschreibe-
buch eingetragen, und damit ist die Sache vorldufig erledigt.
Da hier kein Unlerschied zwischen Kassepreis und Kredit-
preis gemacht wird, so zahlt der Kunde, der nicht gleich be-
zahlt, {iberhaupt keine Kreditkosten, falls die Berechnung
der Kreditkosten vergessen oder aus Konkurrenzgriinden
unterlassen wird. Dadurch wird natiirlich der Geschilts-
gewinn unter Umstinden stark geschmilert. Wurden aber
die Kreditkosten vorher in den Preis einkalkuliert, so tragt
sie der Kredilnehmer nicht etwa allein, sondern nur zum
Teil, da die Kreditkosten auf alle Umsitze verteilt, somil
also von der ganzen Kundschalt bezahlt werden. Jeder
Kunde zahlt ja den gleichen Preis, ob er sofort oder spater
bezahlt. In diesem Falle muB also der Barzahler fiir den
Kreditnehmer mitbezahlen. AuBerdem werden natiirlich
die Preise bei diesem Verfahren allgemein erhéht.

Der andere Teil der Geschifte versucht die Frage der
Kreditkostenberechnung dadurch zu lésen, dab er die Preise
als Kreditpreise kalkuliert und dann den
Kassekunden einen Rabatt gewihrt. Aul diese
Weise kommt man der richtigen Beantwortung unserer
Frage schon niher, lést sie aber nicht vollstindig. Setzt

man einen Barzahlungsrabatt fest, so rechnet man unwill-
kiirlich damit, daB die Kreditkunden ihre gesamte Schuld
nach einer bestimmten Zeit bezahlt haben werden. Wiirde
diese Erwartung immer erfiillt, so wire die Frage gelost;
die Kreditnehmer wiirden, indem sie keinen Rabatt be-
kommen, die Kreditkosten wvoll bezahlen. Aber in der
Praxis sieht die Sache anders aus. Die bei der Berechnung
des Rabattes zugrunde gelegten Zahlungsfristen
werden von der Kundschaft iiberschritten, weill man
aus Angst, man konnte einen Kunden verlieren, nicht zu
mahnen wagt und den Kunden zahlen laBt, wann es ihm be-
liebt. Aulberdem werden die Rabatteoftzu hoch be-
messen. Dadurch wird aber wieder ein Teil der Kredit-
kosten von den Kreditnehmern entweder auf die Kasse-
kunden abgewilzt, oder der Geschiftsgewinn vermindert
sich entsprechend. Die Losung ist also eine unvollkommene.
Wie man es dreht und wendet: Der Kreditnehmer hat vor
dem bezahlenden Kunden einen Vorteil voraus, weil er im
Verhiltnis zum Kassekunden eigentlich weniger bezahlt.

Wer sofort bezahlt, bezahlt mehr. — Dies
ist natiirlich ein sehr gefihrlicher Zustand, der geradezu zum
Borgen anreizt. Nehmen wir einmal an, die gekaufte Ware
wird einfach angeschrieben, ohne daB Kreditkosten berech-
net werden. Dann sieht die Sache, vom Siandpunkt des
Kreditnehmers aus betrachtet, folgdendermallen aus: Wer
sofort bezahlt, zahlt z. B. bei einem Kaufpreise von 500 KM
volle 500 RM. Wer aber borgt, obwohl er vielleicht 500 RM
auf einem Bank- oder Sparkassenkonto bereit stehen hat,
aber nicht gleich bezahlen will und Kredit verlangt, kann
wihrend der ithm gewiihrten Kreditzeit mit seinem Gelde erst
einmal Geld verdienen. LaBt er die 500 RM nur drei Mo-
nate lang auf seinem Konto zu 5 % stehen, so verdient er
wihrend dieser Zeit an Zinsen etwa 6 RM. Ist es dem Kun-
den moglich, die Zahlung noch linger hinauszuschieben, so
wird er nach einem halben Jahre 12 RM an Zinsen eingenom-
men haben. Hat der Kunde fiir sein Geld noch bessere Ver-
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