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Sﬂ” man Rﬂbﬂl[ gE‘bEn? Eine eindeuhige Antworl von Hans Willibald Timena (Halle a. d. S.)

Im Zusammenhang mit der Einfuhrung lickenlos
geschubler Preise im Uhrenfachhandel ist auch die
Raballfrage wieder aufgelauchl. Im Gegensak zu anderen,
insbesondere  zur Lebensmiltelbranche, 1st der Uhren-
cinzelhandel von ausgedehnlen Raballsyslemen bisher
verschonl geblieben. Das hinderle aber viele Belriebe
nicht, Raballe in Form von Vereinsrabatlen oder
Kassaskonhi den Kunden zu gewahren, Auch komml
es hier und dort vor, — besonders beim Verkauf grokerer
Gegenslande — dak am Verkaufspreis elwas _nach-
gelassen wird. Diese Prakhiken fuhrlen dazu, daf selbst
von enischiedenen Anhangern gebundener Preise die
Moglichkell einer Raballgabe bei Einfuhrung des Preis-
schukes geforderl wird,

Um Klarheit hinsichilich der moglichen ,Berechigung~
der Rabatle im Uhrenhandel zu schaffen, wird man ge-
wohnliche Rabalte von Kassaskonh frennen miissen. Der
gewohnliche Rabatt soll entweder eine Werbewirkung
auslosen oder beshmmlie Kauferkreise (Beamle, Vereins-
angchorige usw.) dem Geschafl zufuhren. Er sl also
stefs auf eine Vermehrung des Umsakes abgestelll.
Will man prifen, ob diese Werbewirkung erziell wird,
so muf man in der Praxis Ruckfrage hallen. Das habe
ich in ausgiebigem Make gelan. Die Feslstellungen waren
geradezu  vernichtend. Bei allen befraglen . Rabatl-
Uhrmachern« slellle es sich heraus, dak eine Umsak -
sleigerung selbst durch sehr hohe Raballe nichl
moglich war. Man darf gelrost sagen, dak Raball-
ankundigungen durchaus nicht dazu beilragen, mehr
Kunden in das Geschaft zu bringen,
~ Verderblich fur die allgemeine Propaganda konnen
sich Vereinsrabatte auswirken. Wenn bekannl wird,
daf ein Uhrengeschaft z. B. an Beamie einen Rabalt gibi
oder an die Milglieder eines Sporlvereins, so werden die
ubrigen Kunden sich benachleiligl fihlen und auch den
Raball verlangen oder — was noch schlimmer ist — das
Geschaft meiden.

Wenn man auf der einen Seile einen Erfolg fur den
Belrieb durch das Raballgeben nicht festellen kann, so
wird mil besonderer Genauigkeil feslgestelll werden
mussen, welche Kosten Raballe verursachen. Wurde
durch Raballgabe die erhoffte Umsabsteigerung eintrelen,
%0 kann es vorkommen, daf die Kosten des Raballes
gleich Null sind. Das isl aber nur der Fall, wenn die
Umsaksteigerung enisprechend grof isl. Wenn z. B ein
Belrieh einen Rabatt von 10 v auf alle Arlikel gewahren
wirde, so muf; dic Umsaksleigerung iiber ein Drittel

des bishengen Umsakes belragen, wenn die Durchschmills-
kalkulation RU%, betragl. (Unler Durchschnitiskalkulalion
st memals der ursprunghiche Aufschlag zu verslehen,
der nalurlich beir vielen Arlikeln hoher liegt und hegen
muk als RU "/, sondern nur immer die im Durchschmll
beim Verkaul verbleibende Kalkulalion nach Abzug aller
Preisherabsekungen und wuwnler Berudksichhgung  der
niedriger kalkulierlen Arhkel, 2. B. Beslecke) Die
folgende Tabelle 1 gibl im einzelnen an, wie grofi in
Prozenlen die Umsaksleigerung semn muk, wenn man die
Koslen des Rabatles durch den Mehrumsak wieder well-

machen will.

Tabelle 1: Erforderhcher Mehrumsak ber Raballgewahrung
in Prozenlen

Aulschlag Rabatt
ol den
Linkauls-
i 3o, 5 Wn 10%a 20%, | 30°, | 40,
a0 o, 99% 17.7% 43 150 ", 9007 —
) g 8.7 Wy 154°%, 3H63% 114 ", 400 %, —_
i R P 82° 145% 34 % 103 v, 399 —
70 %, 78%, 1589, 32 % o45%, 2oB%, 34009y
75% | 750 1329, 304% @ O7.5% 233% 1400 %,
80 Vg 7.3 My 1270% 2 %, 82 o, 20709 Q00 o,
o =, 6,7 %% 118% 2679, ™ e 1730 2430,
100 %y a4 1110, 25 9%, 667% @ 130°%, 4C0u,
In der linken senkrechien Reithe sind die durch-

schnitllichen Aufschlage auf den Einkaufspreis angegeben,
in der oberen waagerechlen Reihe behinden sich die
Raballprozentsake. Der Schmlipunkt beider Linien qibl
den erforderlichen Mehrumsak an. Bei 80 9, Aufschlag
und 20" Raball muk z. B. der Umsak um 82", ge-
steigerl werden, also fasl doppell so grok wie bisher
sein. Sonst bedeuten diese 20 Raball einen empfind-
lichen Verlust, der den Belrieb ernstlich gefahrden kann,

Wichlig ist, dak die Tabelle uns mcht nur in Zahlen
sagl, wie grof die Umsaksteigerung sein mufk, um einen
Rabatt , herauszuwirlschaften~, sondern dak sie uns
deutlich daruber belehrt, dak heule eine Raballgabe
ohne Verluste nichl moglich ist. Nicht moglich s,
weil eine Umsaksleigerung in dem erforderlichen Make
nicht erziell werden kann. Raball bedeulel daher in
unserer Zeil Verlusi! Ware der Verlust klen und durch
die Brullospanne (Differenz zwischen Einkaufs- und Ver-
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