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Ermittelung der verkaufskraftigsten Preislagen

Bei den nachsiehenden Ausfiihrungen handelt es sich um
eine auch fur den Uhrmacher hochst wichlige Angelegenheit.
Wer sich einmal die in dem Aufsak medergelegien Gedanken
grindlich zu eigen gemacht hal, der wird erheblichen Nuken fur
sein Geschalft daraus ziehen. Es gehort nur wenig Arbeit dazu,
einmal die Hauplpreislagen des eigenen Geschafls festzusiellen.

Der nachsiehende Aufsak i1st der Monalsschnft , Wirtschali-
liche Geschallsfilhrung im Einzelhandel” enlnommen, die sehr
wertvolle Anregungen fur die Fuhrung des-Geschalfls enthall.
Sie erscheint im Verlag fur Wirtschalt und Verkehr, Stuttgart.

Die Schriftleitung.

Jedermann kennt den Namen Woolworth. Der hochsle
Wolkenkratzer der Well hat ihn bekannt gemacht. Jeder
Kaufmann weif, dak dieser Riesenbau aus den Gewinnen
der Woolworth - Einheitspreisgeschafte errichlel wurde.
In mehr als 1400 Geschaften verkaufl Woolworth lediglich
Waren zum Einheitspreise von 5 und 10 Cis., d. h. von
rund 20 und 40 Pf. Er war der erste, der die Zusammen-
sekung des Warenlagers mil grogem Erfolg vom Preise
und nicht von der Ware abhangig gemacht hat. Es leuchiel
ohne weiteres ein, welche ungeheure Vereinfachung der
Geschaftsfihrung durch die Anwendung dieses Grund-
sakes erreicht wird. Wenn es Woolworth moglich macht,
fir 5 und 10 Cis. durchschmttlich mehr zu bielen als
andere Geschafle, so hat das ganz allein seinen Grund
darin, dak er nur diese beiden Preise kennt,

Der Gedanke, den Grundsak des vorgeschriebenen
Einheitspreises im Interesse einer grogeren Wirischaftlich-
keit der Geschafisfuhrung zu iubernehmen, liegt nahe,
ist aber fur das normale Geschaft nicht ausfuhrbar. Eine
bestimmte Erfahrung zeigt aber, dak es gar mcht nohlig
ist, den starren Einheilspreis vorzuschreiben. Der Kunde
schreibtgewisse Einheitspreise selbst vor. Freilich

nicht mit Pfenniggenauigkeil und nicht mit absoluler
Strenge. Er gestaltet sich Abweichungen und Aus-
nahmen. Im groken und ganzen aber werden die von

ihm, oder besser von seinem Einkommen, geschalfenen
.Einheitspreise* doch so weil innegehalten, daf die
Geschaftsfilhrung aus ihrer Beachtung und Pflege den
grokten Nuken ziehen kann. Und vielfach wird der Nuken
auch schon gezogen. Bevor auf die Frage der Ermittelung
dieser vom Kunden geschaffenen Einheilspreise ein-
gegangen wird, erscheint es notig, ihre Herkunft auf-
zZuzeigen.

Der Hauptgrund dafur, dal die Kundschaft eines
Geschaftes bestimmte Preislagen bevorzugt, liegt darin,
dak sich die Kundschaft jedes Geschaftes aus Verlretern
einer bestimmien Einkommensschicht zusammensekt. Ab-

gesehen von ganz kleinen Plaken, wird es in der Regel
immer so sein, daf ein Geschaft enlweder ,teuerv, ,gut«,
Lpreiswert« oder ,billig« i1st. Und enlsprechend diesem
Charakler sekl sich die Kundschaft zusammen. Kaufen
aber in einem Geschaft hauptsachlich Arbeiler, so wird
das Einkommen fast aller Kunden ungefahr gleich sein
oder doch nur innerhalb verhalinismakig enger Grenzen
schwanken. Und innerhalb einer bestimmlen Kundenschichi
werden fast alle Kunden den ungefahr gleichen Belrag
fur die Anschaflung des gleichen Gegenstandes ausseken.
Es ist eine bekannle Talsache, dak die prozenluale Ver-
teilung des Einkommens auf die verschiedenen Bedirf-
nisse nichl sehr schwankt. Daraus ergibl sich beil Kunden
gleichen Einkommens die Aufwendung des gleichen Be-
Irages fur den gleichen Zweck und fur em Geschaft mit
einheitlicher Kundschaft eine Hauptipreislage. Sie kann
als die Normalpreislage bezeichnet werden. Inihr werden
die groklten Umsake erziell. Voraussekung ist freilich
immer, dafk einmal die Kundschaft des Geschaftes wirklich
eine gewisse Einheitlichkeil 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 iritt aber zuweilen der Fall ein, dag ein Kunde
aus irgendwelchen Griunden den fur ihn sonst ublichen
Normalpreis uber- oder unterschreiten will. Es gibt auch
Kunden, die fiir bestimmie Waren mehr ausgeben, weil
sie groberen Wert auf sie legen als andere Kunden
der gleichen Einkommensschicht. Die Falle sind nichi
selten, und so ergeben sich zwei weilere Preislagen:
die obere und die untere Hauptpreislage.
Das 1st mcht graue Theorie. Ein kaufmanmscher An-
gestelllter mit 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 nichts daran, ein Paar Schuhe fiir 18 RM.
zu kaufen. Der Unterschied von 2 RM. ist nicht von ent-
scheidender Bedeutung fiir ihn. 5 RM. dagegen sind ein
nennenswerter Betrag. Er wird also, wenn er billig kaufen
will, an einen Preis von elwa 15 RM. denken. Darunter
wird er wahrscheinlich nicht gehen, denn seine ubliche
Lebenshaltung ist mit ganz bestimmien Qualitatsbegriffen
verkniipft, von denen er sich nicht allzu weit entfernen
mochle. Und dasselbe spielt sich bei dem Wunsche,
einmal elwas Besseres zu kaufen, in umgekehrter Richtung,
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