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Ermittelung der verkaufskriftigsten Preislagen

Bei den nachsichenden Ausfiihrungen handell es sich um
gine auch fur den Uhrmacher hdchsi wichlige Angelegenheit,
Wer sich einmal die in dem Aufsak niedergeleglen Gedanken
griindlieh zu eigen gemachi hal, der wird erheblichen Nuken fiir
sein Ueschaft daraus ziehen. Es gehort nur wenig Arbeit dazu,
einmal die Hauptpreislagen des eigenen Geschafls festzustellen.

Der nachstehende Aufsal isl der Monatsschrift  Wirtschaft-
liche Geschalisfithrung im Einzelhandel” entnommen, die sehr
werlvolle Anregungen fir die Fiihrung des Geschafts enthilt.
Sie erscheint im Verlag fiir Wirtschaft und Verkehr, Stutigart.

Die Schriftleitung.

Jedermann kennt den Namen Woolworth. Der hochste
Wolkenkratzer der Welt hal ihn bekannt gemacht. Jeder
Kaufmann weils, dal dieser Riesenbau aus den Gewinnen
der Woolworth -Einheilspreisgeschafie errichtet wurde,
In mehr als 1400 Geschaften verkauft Woolworth lediglich
Waren zum Einheilspreise von 5 und 10 Cis., d. h. von
rund 20 und 40 Pf. Er war der erste, der die Zusammen-
sehung des Warenlagers mit grogem.Erfolg vom Preise
und nicht von der Ware abhangig gemacht hat. Fs leuchtet
ohne weileres ein, welche ungeheure Vereinfachung der
Geschaftsfihrung durch die Anwendung dieses Grund-
safes erreicht wird. Wenn es Woolworlth moglich macht,
fir 5 und 10 Cis. durchschnittlich mehr zu bieten als
andere Geschafte, so hat das ganz allein seinen Grund
darin, daf er nur diese beiden Preise kennl.

Der Gedanke, den Grundsal des vorgeschriebenen
Enheilspreises im Interesse einer grogeren Wirtschaftlich-
keil der Geschafisfilhrung zu iibernehmen, liegt nahe,
ist aber fiir das normale Geschift nicht ausfiihrbar. FEine
bestimmte Erfahrung zeigt aber, dak es gar nicht notig
ist, den starren Einheilspreis vorzuschreiben. Der Kunde
schreiblgewisse Einheitspreise selbst vor. Freilich
nicht mil Pfenniggenauigkeil und nicht mit absoluter
Sitrenge. Er gestattet sich Abweichungen und Aus-
nahmen. Im grogen und ganzen aber werden die von
ihm, oder besser von seinem Einkommen, geschaffenen
«Einheitspreise* doch so weil innegehalten, daf die
Geschaftsfihrung aus ihrer Beachtung und Pflege den
groflen Nuken ziehen kann. Und vielfach wird der Nuken
auch schon gezogen. Bevor auf die Frage der Ermiftelung
dieser vom Kunden geschaffenen Einheilspreise ein-
gegangen wird, erscheint es nolig, ihre Herkunft auf-
Zuzeigen.

Der Hauptgrund dafiir, daf die Kundschaft eines
Geschaftes beshmmie Preislagen bevorzugt, liegl darin,
dak sich die Kundschaft jedes Geschidftes aus Vertretern
einer bestimmten Einkommensschicht zusammensegt, Ab-
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gesehen von ganz kleinen Plaken, wird es in der Regel
immer so sein, daf ein Geschiift entweder leuer«, ~gul=,
»preiswert« oder ,billige ist. Und enisprechend diesem
Charakter sebl sich die Kundschaft zusammen. Kaufen
aber in einem Geschaft hauptsachlich Arbeiter, so wird
das Einkommen fast aller Kunden ungefahr gleich sein
oder doch nur innerhalb verhaltnismakig enger Orenzen
schwanken. Und innerhalb einer bestimmien Kundenschicht
werden fasl alle Kunden den ungefahr gleichen Belrag
fir die Anschaffung des gleichen Gegenstandes ausseken.
Es ist eine bekannte Talsache, dak die prozenluale Ver-
leilung des Einkommens auf die verschiedenen Bediirf-
nisse nicht sehr schwankl. Daraus ergibt sich bei Kunden
gleichen Einkommens die Aufwendung des gleichen Be-
trages fiur den gleichen Zweck und fiir ein Geschaft mil
einheitlicher Kundschaft eine Hauptpreislage. Sie kann
als die Normalpreislage bezeichnet werden. Inihr werden
die grobten Umsiake erzielt. Voraussekung ist freilich
immer, dak einmal die Kundschaft des Geschafles wirklich
eine gewisse Einheillichkeit aufweist und dak zum anderen
auch wirklich verschiedene Preislagen moglich sind. Im
Falle des reinen Markenartikels mit vorgeschriebenem
Verkaufspreis kann ja von verschiedenen Preislagen gar
nicht gesprochen werden,

Jekt fritt aber zuweilen der Fall ein, dak ein Kunde
aus irgendwelchen Grinden den fir ihn sonst iiblichen
Normalpreis uber- oder unterschreiten will. Es gibt auch
Kunden, die fiir bestimmie Waren mehr ausgeben, weil
sic groferen Werl auf sie legen als andere Kunden
der gleichen Einkommensschicht. Die Falle sind nichl
sellen, und so ergeben sich zwei weitere Preislagen:
die obere und die untere Haupipreislage.
Das isl nicht graue Theorie. Ein kaufméannischer An-
gestellter mil einem monatlichen Einkommen von 400 RM.
wird bei der Anschaffung von Schuhen in der Regel
vielleicht 20 RM. ausgeben. Will er einmal billiger kaufen,
so liegl thm nichls daran, ein Paar Schuhe fiir 18 RM.
zu kaufen. Der Unterschied von 2 RM. ist nicht von ent-
scheidender Bedeulung fiir ithn. 5 RM. dagegen sind ein
nennenswerler Befrag. Er wird also, wenn er billig kaufen
will, an einen Preis von etwa 15 RM. denken. Darunter
wird er wahrscheinlich nicht gehen, denn seine iibliche
Lebenshaltung ist mit ganz bestimmien Qualitatsbegrifien
verknipft, von denen er sich nicht allzu weil entfernen
mochie. Und dasselbe spiell sich bei dem Wunsche,
einmal eiwas Besseres zu kaufen, in umgekehrter Richtung,
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