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Sind festgesetzte LLadenverkaufspreise fur den Uhren-Einzelhandler

cin Vorteil?
Von W. Konig

e in der Uberschrift geslellle Frage wird im Laufe
des Jahres sicher eine der umsinttensten sein. An Ver-
suchen, vom Fabrikanten festgesekte Ladenverkaufspreise
auch 1m Uhren-Emzelhandel einzufuhren, hat es nicht ge-
fehlt.  Dhese Versuche sind allerdings sofort eingestelli
worden, weil der Zentralverband der Deulschen Uhrmacher
sich bisher stels dagegen ausgesprochen halt. Da diese

Versuche jeden Tag wieder aufgenommen werden konnen,”

st es fur den Uhren - Einzelhandel wichha, sich uber seine
Stellung ganz klar zu werden.

Auf den ersten Blick scheint es auch von seiten des
Einzelhandels gesehen, zunachst sehr bequem und auch
vorteilhaft, wenn fur die verkaufte Ware ein fester Preis
vorgeschrieben wird. Man brauchl sich nicht den Kopf
uber eme eigene Kalkulahion zerbrechen, sondern uber-
lakt diese fur manchen unangenchme und schwierige
Arbeit dem lieben Goll, der in diesem Falle der Fabri-
kant 1st. Man glaubl auch, dak dann alle Schleudereien
und Preisunterbietungen zu Ende sind, so dak man in
Ruhe und Gemutlhichkeit sein Brol essen kann, ohne von
dem bosen Konkurrenten gestort zu werden. Der Ge-
schaflsinhaber im Vorort oder mit kleinem Geschaft glaubt,
dakk dann das Publikum gar keine Veranlassung hallte,
in einem grofen Geschafl zu kaufen, weil er ja den
aleichen Preis bietel wie das groke Geschaft.

So mussen die Gedankengange emnes Uhrmachers
sein, der sich micht hefer mut dieser wichtigen Frage be-
fakt hat. Auch hier i1st das Naheliegende und Beguemste
sicher nmicht das Beste. Der Werlt und der Stolz des
Einzelhandels mufk und soll es sein, ein freier Kaufmann
zu bleiben, der in seinem Geschafl, soweilt das heule
uberhaupt noch moghch 1st, Komg ist, zum mindesien
soll sein ganzes Sireben sein, in seinem Geschafl Konig
7u werden.

Wenn wir nun diese wichhige Frage in der Offent-
lichkeil aufwerfen und sie zur Aussprache stellen, so sl
es gul, wenn wir einen Blick uber den Zaun werfen, Es
gibt ein Musterbeispiel fur den festen Ladenverkaufs-
preis: Das ist der deutsche Buchhandel. Seit geraumer
Zeil ist im deulschen Buchhandel der feste Laden-
verkaufspreis eingefihrt. Die Krisis, in der sich auch der
deulsche Buchhandel befindet, hat dazu gefuhrl, dak man
uber Wert und Nuken des feslen Ladenverkaufspreises
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in eine starke Ausemnandersekung eingelfreten ist.  Herr
Dr. E. Winterhoff hal in einem besonderen Buche ,Die
Krisis 1m deulschen Buchhandel* die Verhallnisse im
Buchhandel untersucht. Auch fur uns 1st es wichhtig, aus
diesem Buche einiges zu entnehmen. Herr Dr. Winterhoff
schreibt:

JDas Wesen der neuzeithchen Wirtschaflskrisen —
sei es nun im Hinblick auf die Gesamiwirlschalfl eines
oder gar mehrerer Staalen oder sei es in bezug auf die
Krisis innerhalb eines Gewerbezweiges — beruht bekannt-
lich auf einem Migverhalinis zwischen Angebot und Nach-
frage. Der freien Preisbildung kommit die Funkhion zu,
bheide Faktoren, Angebot und Nachfrage, in ein gesundes,
der Gesamikaufkraft des Landes entsprechendes Ver-
hallmis zu bringen. Ubersteigt namlich das Angebol die
Nachfrage, so sinken normalerweise die Preise. Die
Produkfion wird fur diejemigen Unternehmen unrentabel,
die mit verhallnismakig hohen Kosten arbeilen. Sie
mussen ithre Belriebe einschranken oder sich rahonalisieren,
d. h. sie mussen die Kosten der Hersiellung, des Veririebs
und der Verwallung vermindern. Enlweder konnen die
Preise von den Produzenten ermakigl werden, wie das
etwa in der deutschen Automobilindusirie wiederholt ge-
schehen 1st, oder aber das Angebol schrumpft zusammen.
Auf die eine oder andere Weise wird so das Gleich-
gewicht wieder erreicht. Das ist — in wenigen Worten
nur roh angedeutel — der Grundzug einer Krisis, welche
wie das Fieber bei der Krankheil ungesunde wirtschafl-
liche Verhalinisse anzudeuten pflegt.

Fiir das deutsche Sorfiment!) als emnen Zweig des
Finzelhandels stellt sich die Knisis offenbar so dar, dak
eine zu groke Anzahl von Betrieben am Wiederverkaut
beteiligt ist. Die Anzahl der Firmen steht offenbar in
keinem gesunden Verhalinis zu den in Deutschland statl-
findenden Biicherkaufen. Ferner wird der auf solche
Weise an sich schon ungenigende Absak der einzelnen
Firma in steigendem Make geschmalert durch die bedenk-
lich zunehmende Umgehung des Sortiments.

Das deutsche Sortiment wird den Mut haben, sich
einzugestehen, dak dieser Verzichl auf seine Mitwirkung

1) Unler Sortiment ist eine Buchhandlung im Gegensal zum
Verlag zu verslehen.
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Wir flhren Wissen.



