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Warum Staffelpreise?

Von H W, Tumena

«lch gehe zur Fiuma Muller, sie hat die grokle
Auswahl, man findel dorl immer das Richhige, so sagl
der Kunde, und jeder Uhrmacher wird gern beslaligen,
dak die ,Auswahl* beim Verkauf eine aulkerordentliche
Rolle spielt. Er weils, dak die Einreden:

Do will mich noch woanders umsehen, bevor ich
kaufe«, oder  Ich muf noch memen Mann (meine Frau,
meinen Sohn usw.) fragen, ob das die gewunschle
Uhr isi+
und ahnhich fast ausschhiekhich thren Grund in der dem
khunden mcht genugend qrol cerscheinenden Auswahl
haben.

Was 15l unler ,qgenugend groker Auswahl* zu ver-
stehen? Ist es wirkhich das ldeal, alle Arfen von Uhren
zu fuhren? Kkemneswegs! e Sortierung der ,nichhgens
Auswahl geschieht micht einfach nach dem Prinap der
Quanhtal, sondern nach ganz anderen Gesichispunkien,
Eine uberaus groke Rolle spielt dabei der Preis. Wer
aber glaubt, dak die hochste kunst darin beslehe, alle
JPreislagen® zu fuhren, d. h. Waren zu 3, —; 3.2%:; 3.50;
J,—: 4,20: 4.,605; 575, usw, durfle einem Irrfum zum
Opfer gefallen sein.

Was 1sl eigentlich eine ,Preislage? In den Augen
der hunden — und mil diesen zu sehen mussen wir uns

mehr und mehr angewohnen — st eine |, Preislage®
durchaus kein festumrissener Begnff eines Preises. Der
Kunde belrachtel als ,Preislage« eine Preisgrenze,
d.h. 2. B. bis zu 5—: bis zu 10,— R} usw. Niemals

wird der hunde beir Uhren oder Goldwaren in
Preislagen von 510; 5535 2K usw. denken! Denn fur
thn 15t eine Preislage emne lypische Kennzeichnung
einer Warel!l ,Worin legt*, so [ragl der Kunde, , der
lypische Unterschied zwischen einer Ware zu 5,10
und einer zu 535 WN?« Ollen gesprochen, welcher Uhr-
macher kann diese Frage beanitworten, wenn michl so:
Jhese Uhr kaufle ich fur @u L.su, ergibl bei RRY
Aufschlag 5,10 @), diese kaufte wch fur Wy L,as, ergibi
bei gleichem Aufschlag 5,35 /@) Womil nur bewiesen ware,
dal, die Verkaufsmoglichkeiten unberucksichhiagt,
der Einkaul aber berucksichhigt worden 1st.  Also das
Pferd ist am Schwanz aufgezaumt worden! Viel rnichhiger
ware es, beide Uhren zu 524 oder 55004 zu verkaufen.

Richlige Preisauswahl gegenuber dem hunden bedeulet:
Stalfelpreise einzufiuhren, denen typisch unlerscheid-
bare Waren entsprechen. Denken wir z. B, an billigste

Wir fihren Wissen.

laschenuhren,  Die Staffelpreise sind elwa: 5, —: 4.50:
h,—, 8, —,; 10, —#i. Was darwischen hegl, 1sl vom lbel,
Ber solchen Stallelpreisen kann der kunde ein klares
Buld von den Vorzugen loder Nachlellen) einer jeden Uhr
bekommen.,  Oder glauben Sie, dak er emne Uhr fur
6,25 WK oder 4,55 00 verlangl?

Fur den Verkaufer sind solche Slallelpreise geradezu
LJunbezahlbare. Sem Angebot wird ubersichilicher, er kann
die Preise viel besser im Kopl behalten, kann soforl auf
die lypischen Untersduede hinweisen, d. h, Verkaufs-
argumente wirksamster Arl vorbringen, kurz, er kann
sein Angebol uberzeugender verirelen

Aber michl nur fur die Verkaufstahgkeit haben klare
Stallelpreise erhebhichen Werl, sondern vor allem auch
fur die Geschaflsfuhrung selbst Staltelpreise n
allen Warenarlen, 7. B. Taschenuhren: 3,—: 450; 6,—:

8,— R®N usw, Armbanduhren: 10,—; 1250 15 —:
20— WH o usw., Weq ker: 5. — 5. —: 1= 1082 usw,
Tischuhren: 200—: 26.—: 50, —: 35 —: 40 —: 45.— '’}
usw. Kuchenuhren: 6,—; 8,—; 10,—: 12.50; 15 — i
usw. erleichtern die Lagerhallung erheblich. Die

Statishk uber das Lager wird sehr veremnfacht. 10 Sluck
zum Preise von 3, — ;15 Sludk in der Preislage von
Pt usw.», so konnen dann die Lageraufnahmen laufen
und damit an Klarheit viel gewinnen. Stall schwieriger
Berechnungen sind emfache Ubersichlen moghch.  Dei
Uhrmacher kann wirklhich  prufen, welche Preislagen
~aqehen=, Er siehl, welche Arlikel sich lohnen und kann
infolgedessen ganz anders einkaufen als bisher.

Vor allem wird die Lieferantenbestellung klarer,
Der Uhrmacher kann dem Verlreler sagen: ,lch suche
eine Kamin-Uhr, die ich zu 45 @) verkaufen kann.~ Er
kann dann auf Grund der verschiedenen Lieferanten-
angebote genau prufen, welcher Lieferanl der leistungs-
fahigste i1st. Das wird der semn, der thm fur 45 #u
Verkaufspreis die schonsle und preiswerteste Uhr bringl
und dem er dann beruhigt seine Auflrage geben kann.

Vor allem 1st darauf hinzuweirsen, dalk im Laufe der
Zeill die Stallelpreise dazu fuhren werden, das Lager
rationeller zu geslallen, weil alle Preislagen, die keinen
genugenden Absak versprechen, ausgeschallet werden
konnen und sich das Lager nur noch aus solchen Waren
zusammensekl, fur die keine zu groke Lagerhallung er-
forderlich 1st und die emnen angemessenen Gewinn ver-
sprechen, (1 675)
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