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Anpassung im Reparaturengeschaft

Der Kern der Rechnungsweise in dem Arlikel ,Renia-
hilitat der Werkslall« in Nr. 3 der UHRMACHERKUNST
18t doch kurz umrissen der: Mehr als soundso viel be-
willigt mir der Kunde nicht fur diese Reparatur, soundso
viel will ich verdienen, soundso viel habe ich Unkosien,
also darf ich nur soundso viel fur die Bezahlung der
Arbeilsleistung aufwenden.  Bringl mein Arbeiler das bei
dem derzeiligen Lohnsland, umgerechnel auf die fur
Reparaluren dieser Arl ubliche Arbeitsstundenzeit, nicht
zuwege, so muk er eben durch schnellere Arbeil zusehen,
wie er damit ferlig wird.

Das mag auf den ersten Blidk elwas Beslechendes
haben, aber je mehr ich mich in die Sache verfiefe,
deslo mehr Schallenseilen sehe ich darin gegenuber der
normalen, weill nalurhichen Kalkulalionsmelhode., Diese
Arl, das Plerd beim Schwanz aufzuzaumen, d. h. die
Gestehungskosten nach dem Preis zu errechnen, slatt den
Preis nach den GOGestehungskosien, mag zweifellos ge-
eignel sein, Shlichproben anzuslellen, elwa wie es der
Rechner von emmem ferlig errechneten Resullal aus ruck-
warts vornimmi. Aber sie ganz generell als Basis, als
Ausgangspunk! jeder Kalkulation einzufihren, halte ich
fur verfehll. Wie kommt denn uberhaupt der als Basis
dienen sollende Publikumspreis zustande? Doch nur als
Ergebnmis einer vorher, sei es fruher oder spaler, von
einem einzelnen oder der Innung aufgestelllen und durch-
gefuhrien Rechnung; malhemalisch ausgedrudit also als
ein aus Voraussekung und Ausfuhrung gewonnenes
Resultal. Warum dann aber vom Ergebnms ausgehen,
wenn ich die Rechnung doch vorher anstellen muf. Man
stelle sie nur nichlig auf und lerne nichlig aus ihr lesen,
dann wird man auch im Bild sein, wo der Schuh druckl.
Es i1sl, kurz gesaqgl, eine Machkalkulalion,

Der Verfasser des Arhkels in Nr. 3 der UHR-
MACHERKUNST betont, daf die Arbeilszeil kein sicherer
Faktor fur die Kalkulahon sei; er will an ihrer Stelle den
Publikumspreis heranzichen. Aber dieser sl ja auch
micht sicher, er ist je nach Arl, Lage, Struklur, Kund-
schafl und Verdiensibedurfms der einzelnen Geschalte
verschieden, und da, wo er von der lnnung oder vom
Zentralverband den Kollegen ferlig servierl wird, zeigl
die Erfahrung, daf er von vielen doch nicht gehalten
wird. Die Tabellen werden eben, wie sie ja auch gedachi
sind, zumeist nur als Richipreise aufgefakl und von der
erklecklichen Anzahl derienigen unlerboten, die glauben,
durch ein Darunterbleiben dem Publikum ihre grofere
Leistungsfahigkeit dem Konkurrenten gegenuber zu be-

welsen, ganz abgesehen von den heule leider wviel zu
vielen, die, um uberhaupt Geld ins Haus zu bekommen,
Reparaturen um jeden Preis ausfuhren, lch furchie, dag,
wenn wir analog den zur Zeit ubhichen Waren - Anfangs-
verkaufspreislagen auch noch allgemein zur Bildung von
Reparalur - Anfangsverkaufspreislagen kommen, im Re-
paralurgeschafl dieselbe Erscheinung aufiritt, wie wir sie
eben im Warenhandel erleben: ein standiges Absinken
der Preise und ein Herabgleiten des Niveaus. Je mehr
wir das Hauplgewichl aul die Geslallung der Publikums-
preise legen, je inlensiver wir uns auf sie konzenirieren
lwas zweifellos der Fall sein wird, wenn wir sie als
Ausgangspunkt der Kalkulalion nehmen), desto mehr
irelen sie in den Vordergrund, desio mehr werden wir
thr Sklave. Und damil auch der Sklave des Publikums.
Liegt das im Inleresse unseres Handwerks? Gesunder
ist zweifellos der allbewahrte Grundsak: Den Werl der
Ware hal der Verkaufer zu beslimmen, nicht das Publi-
kum. Nichl dak es uns, wenn die erhofflen besseren
Zeilen kommen, wie Goethes Zauberlehrling geht: |, Die
ich rnief, die Geisler, werd ich nun nichl los.=

Noch emn anderes Vergleichsbild drangl sich aulf.
Das Bestreben, seine Ware in eine beshmmie Publikums-
preislage zu zwangen und sogar — aus ganz nalirlichen
Konkurrenzgriinden — diese an sich schon billigen Preis-
lagen noch billiger zu geslallen, hat bei aller Werbekrafl
dieses Systems zwer Erscheinungen gereithgl: das Ver-
ringern der Verdiensispanne und die Flucht in niedrige
Einkaufspreislagen, rundheraus gesagl also in Qualilals-
verminderung.

Das gleiche drohl, wenn die Publikumspreislagen
fur Reparatluren in Mode kommen. Es erscheini an-
gebrachl, bei diesem Punkte elwas zu verweilen. Herr
H. F. sekt beir seiner Rechnungsweise die Verdienst-
spanne als einen feslen Fakior ein. Er sekl ihn in
seinem Beispiel 8 AN Erlos — 2,70 RN Geslehung nicht
nur in der Hohe des angegebenen Warenbruttoverdiensles
von 509  (herabgerechnet, also 100 % Aufschlag)l ein,
sondern sogar noch daruber hinaus mil weileren 0,40
L 0,60 -1 0,30 AN; Posten, die beim Warenverkauf alle
innerhalb der 509 Bruttoverdiensispanne liegen.

Liebe Kollegen, ich halte die Moglichkeit, in diesen
geldknappen Zeilen an Reparaluren prozenlual mehr zu
verdienen als an der Ferhgware, eimnfach fur einen
frommen Wunschiraum, der sich nichl verwirklichen lagl.
Ich behauple sogar, daf der Verdienst an Publikums-
prels - Reparalurarbeiten sich ganz aulomalisch dem Ab-
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Wir flhren Wissen.



