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wird, als wenn man seine Sttbsiﬁud_ig]feif dadun‘:lf.i‘"
ecinengft, daf man Mengenpreisrabatie einfuhrt und die

fur .dt:n Produzenten wie fir den Hﬂnsumf:ntt_lj er;i ver-
lockend wird durch die Talsache, daf es fur die Be-

sorgung einen Aufschlag auf den Eml«;aufspre_is von
durchschniftlich 70 9, und bei schongeistiger Literatur
gar bis zu 100, erhebl. Wenn es die Geschichte des
Buchhandels verfolgt, wird es sehen, dak eine solche
Umgehung friher eine sellene Ausnahme darstellte und
erst in demselben Make haufiger wurde, wie der damals
tatsachlich erhobene Aufschlag von etwa 30", in den
g0er Jahren sich bis zu der gegenwartigen Hohe ent-
wickelle. Aus der Abwanderung der bBucherkaufer
vom Sorhimen! kann man unmoglich schlieken, der fesle
Ladenpreis habe deren Vertrauen zum Sorliment gestarkt.
Die in den leklen Jahren seitens der Konsumenten er-
folgten Angriffe in der Tagespresse sollten endlich diese
irrtumliche Meinung beseihigt haben.

Die Verpflichtung, den vom Verleger vor-
geschriebenen Ladenpreis innezuhalten, ’:yf:li_df:m
Sortiment die Moglichkeil zu einer grokzugigen
Propagandaentfaltung genommen. Initiative und
Fiithrung hat es an den Verlag ablreten mussen.
Kein Verleger wird berechliglerweise den Vorwurf er-
heben konnen, daf angesichls der hohen Rabatlsake von
den Ladengeschallen zu wenig fur den Veririeb der
Biucher geschehe. Der Verlagsbuchhandel wird das ebenso-
wenig tun konnen, wie etwa die Zigarettenfabrik Neuer-
burg von den Zigarettenhandlungen verlangen wurde, aus
eigenen Mitteln fur die Zigarette ,Overslolz« Reklame
zu machen. Denn in beiden Fallen hat der Produzeni
durch die dem Wiederverkaufer auferlegte Verpflichtung,
dak das einzelne Verlagswerk (bzw. die Zigaretlensortel
in all seinen unlerschiedlosen Exemplaren zum gleichen
Preise verkauft werden soll, dem Handler das beil Marken-
artikeln allein verbleibende Instrument des Welibewerbs
genommen. Nur durch eine geschickte Preispolitik konnie
er namlich das Publikum wirksam veranlassen, das Werk
bzw. die Zigareftensorte bei thm und nichl ber einem
nachstbesten anderen Geschaft zu kaufen. LUnier den
gegenwartig herrschenden Umstanden aber wurden seine
Konkurrenten von ener kosispieligen Reklame in einem
erheblichen Make ernten, wo er gesal hat. Die Mog-
lichkeiten der Propaganda sind fur das einzelne
Sorhiment infolge des Ladenpreissystems sehr be-
schrankt worden, und in der Masse der aulerordeni-
lichen Aufwendungen fur Reklame im modernen Ge-
schaftsleben verschwinden die thm noch verbliebenen
kleinen Mittel.

Aus dem gleichen Grunde kann die einzelne Buch-
handlung — abgesehen von emmiger Landkundschaft, der
ein ausreichendes Sorhiment am Orte micht zur Ver-
fugung stehl — weder semmen Kundenkreis uber den ge-
gebenen Bezirk hinaus wesentlich und auf die Dauer
erweilern, noch kann sie sich, wenn man von wenigen
Fallen in den Grokstadten absieht, weilgehend speziali-
sieren.  Sie 1st mehr oder weniger genohigt, dem Ge-
schmack einer moglichst breiten Kauferschichl zu folgen.

Daber gibt es sicherlich kaum in emner anderen
Branche so glanzende Einkaufsmoglichkeilen wie gegen-
warhig im Buchhandel, wo der Verlag infolge jahrelanger
Uberproduklion und erheblicher Geldschwierigkeiten zu
jedem nur moglichen Preise seine ubervollen Lager mit
nicht mehr aklueller, aber wertvoller Literatur vergeblich
zu raumen suchl, Wurden bei freier Preisgestaltung fur
den tuchtigen Sortimenter hier nicht beachiliche Verdiensi-
moglichkeilen liegen? Konnte er alsdann nicht wirklich
<onkurrenzlos« verkaufen und sein Geschafl iiber den
bisherigen Raum hinaus erheblich erweitern? Ich bin
uberzeugl, dak er als freier Kaufmann besser
und zweckmafiger ohne Vorschriften handeln

Verkaufsordnung durch eine Differenzierung der Lﬂd:n-‘a'r"_.-

preisgeltung noch komphiziert.* _
Diese Ausfiihrungen, die naturlich nicht ohne starken
Widerspruch geblieben sind, geben auch uns zu denken.

it

_
i

Man schreckl im Buchhandel jekt davor zuruck, um-

sukehren 7zu dem fritheren Zustand des freien Laden-

preises, weil man mil Rechl darin ein Wagnis erbhickt.

Mir scheint es fir uns Uhrmacher richliger zu sein, es
zu diesem Wagnis bei uns gar nicht kommen zu lassen,

d h uns vor dem festen Ladenverkaufspreis von vorn-

herein zu hiiten und unsere Freiheit zu behalten.

Mir ist das Wichtigste fur den deuischen Uhrmacher,
dak er seine wirtschaftliche und personliche Selbstandig-
keil behall. Fin Gewerbe, das seine personliche Tuchtig-
keil und Tatkraft, vor allem aber den Willen zur Selbst-
hilfe sich erhalt, wird nie untergehen, sondern sich stels
den veranderten Zeitverhalinissen zur richligen Zeit an-
passen. Diesen Willen zur eigenen Tal zu wecken, isi
ja die ganze Arbeil des Zentralverbandes der Deutschen
Uhrmacher. FEs ist eine unbequeme und schwierige Auf-
gabe, die zum grokten Teil noch dazu sehr undankbar
ist, aber sicher ist es das richtige Ziel, welches hier ge-
steck! sl

Im ubrigen muk jede Uberlegung zu dem hier voran-
gestelllen Problem zu dem Ergebnis kommen, dak die
lhrengeschafte in ithrer Groke, in der Aufmachung und
threr Organisation und in der verschuedenen geographi-
schen Lage so verschieden gelagert sind, dak es un-
moglich ware, einen einheithchen Unkostensak zu finden.
Selbst wenn man den emmheithchen Verkaufspreis bei-
spiclsweise auf einem Fihalnel durchfuhren wollte, wurde
man an den ungleichen Unkosten scheitern. Jedes Ge-
schaft ist eben verschieden gelageri, und dem Inhaber
muf, es uberlassen bleiben, nach seinen Unkosten den
Aufschlag zu wahlen, der nolwendig 1st, um eine Renle
aus dem Geschafl herauszuwirtschaften. Eine Gleich-
machung der Verkaufspreise wirde zu starken Bindungen
des selbstandigen Geschaftsinhabers fuhren, also zur Er-
shckung  seiner eigenen Talkraft und seines eigenen
Strebens und ferner zu Unbilligkeiten gegenuber dem
kaufenden Publikum, das ein Anrecht hat, zu den
gunshgsten Preisen die beste Ware zu erhalten.

Auch das kleinere Geschaft, das sich zunachst viel-
lewcht einen Vortell aus gleichmakigen Verkaufspreisen
versprechen konnte, wird, wenn der Verkaufspreis durch-
gefuhrt ware, sehen, dak es den groklen Schaden leidet.
Ihm 1st es noch am leichtesten moglich, mil einem nied-
rigen Unkostensak zu rechnen. Der Inhaber kann durch
personliche Arbeit und durch seine personliche Fuhlung
mit seiner Kundschaft manche Unkosten sparen, die das
groke Geschafl hal. Das kleine Geschaft wird in der
Lage sein, seine Verkaufspreise niedriger zu stellen als
das groke. Wenn es heute den Anschein hal, als wenn
die Wirklichkeil dieser Behauptung widerspricht, so brauchi
man nur in nahere Untersuchungen iber die Preisstellung
von groken und kleinen Geschaften einzulrelen, um zu
finden, dak im Durchschmtt das groge Geschaft hohere
Preise verlangl als das kleine. Das groke Geschaft ist
wohl in der Lage, infolge seines groferen Umsakes im
Einkauf Preisvorteile zu erreichen gegeniiber den kleineren.
Dieser Preisvorteil reicht jedoch micht aus, um die auf der
anderen Seite viel hoheren Unkosten zu decken. Das
groie Geschaft verkauft heute Stapelartikel mil Bewuft-
sein billiger, das geschieht aber nicht auf Grund einer
ordentlichen Kalkulation, sondern aus Reklamegriinden.

~ bBer der festen Bindung des Ladenverkaufspreises
ware sicher fur das kleinere Geschaft ein groker Anreiz

W SLUB

http:/digital.slub-dresden.de/id318594536-19280100/45
Wir flhren Wissen,




