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Kann ein Uhrmacher Rabatt geben?

Emner unserer Mitarbeiler sandle uns nachfolgende Aus-
fuhrungen uber die Nachieile der Rabaltgabe. Wir veroffent-
lichen sie, um jeden unserer Kollegen noch einmal die Gefahr
erkennen zu lassen, die in der Rabatigabe steckt. Hierzu ver-
weisen wir auch auf die Aufsdke in Nr. 41 der UHRMACHER-
KUNST 1932, 5. 597, wo die Frage mehr vom Slandpunkl der
finanziellen Auswirkung behandell, und in Nr. 48, 1932, S. 690,
wo die rechliliche Seile beleuchtel wird.

Eine mit der Wirlschaflslage zusammenhangende Er-
scheinung ist der Versuch, durch besondere Preisslellung
oder das Angehbot von Vorteilen den Umsak zu heben.  In
den Vereinsberichlen lassen gewisse Ausfithrungen er-
kennen, dak solche Magnahmen den Unwillen der Kollegen
erregt haben, Gegenstand der Besprechung gewesen sind
und weilerhin ein Einschreilen gegen solche Uberireler
der shillschweigend ublich gewordenen Geschaftsnorm ver-
anlakt haben.

Da wir nichl der Meinung jenes Spolters sind, dafk
diec moderne Geschaftskunst darin besteht, soviel wie
moglich Ware einzukaufen, sie billig zu verkaufen, die
Konkurrenz zu kranken, dann einen Vergleich mit 30"

anzubielen und noch einmal die Lieferanten zu schadigen,

soll die Frage, ob und wann der Uhrmacher Raball geben
kann, noch einmal untersucht werden. Das Ganze isi
emme Kalkulahonsfrage, und wenn auch uber Kalkulahon
an dieser Slelle schon wviel und eingehend gesprochen
worden isl, kann es doch nicht oft genug geschehen, denn
gerade in diesen Zeilen kommi wvielleicht mancher dazu,
sich ersimalig und ordentlich mil der Frage der Kalkulation
zu beschafligen.

LZunachst 1st die Hauptifrage, ob sich der Rabatt aul
alle Waren beziehl oder nur auf beslimmie Sorlen oder
Muster, oder nur ein Kassaskonlo ist, den man ja auch
Raball nennen darf.

Handell es sich nur um bestimmle Muster, die ver-
altet sind und deren Absiok kaufmannisch richlig und auch
bereils wiederholt empfohlen worden ist, so ist gegen eine
Preisherabsekung nichis einzuwenden, Korrekt ist es aber,
bei entsprechenden Ankiindigungen zu sagen, daf es
sich um irregulare Ware handeli. Es weif dann jeder-
mann, dak die Ware zum richligen Preise nicht verkaul-
lich ist und dak der billigere Preis einer Qualitalsminderung
loder einer anderen Ursache fiir die Unverkauflichkeif)
enlspricht. Es wird dadurch der Eindruck vermieden, als
konne unbedenklich auf die Preise fur richlige Ware ein
E-Pld'ler Prozentsak gegeben werden, denn fir so dumm
hall das Publikum den Verkiufer zunichsl nicht, dak er
unfer Selbstkosten verkaufen wird,

Wir flhren Wissen.

Handell es sich um einen Kassaskonlo, so sl dagegen
nichts zu sagen: denn dann mussen die Preise eben so
kalkuliert sein, dak eine gewisse Zahlungsfrist mit ein-
kalkuhert 1st, fur welche der Kassakaufer den Zinsbelrag
vergultel erhallen muk.  Es st naturlich richlig, diesen
Skonto im Rahmen einer Zinsvergulung zu halten und
thn nicht zu einem aukerordenthichen Preisnachlak werden
zu lassen, wenn es nicht in das Gebiel fallen soll, was
wetlerhin unter Rabalt behandelt wird.

Rabatt und Skonlo haben unserer Meinung nach nichls
mifeinander zu tun (obgleich sie an anderer Stelle als
das gleiche behandell werden). Rabatt 1st ein Preis-
nachlak, der dem Kaufer fur eine dem Verkaufer Er-
sparmisse bringende Gegenleisiung gewahrl wird, die n
der Abnahme grokerer Mengen usw. beslehen kann,
Meist 15t damit sofortiges Geld verbunden, doch an sich
kann er auch bei Zielkaufen gegeben werden. Skonlo
ist Zinsvergulung fur eine spaler fallige, aber fruher
bezahlte Schuld. Wenn heute Raball angebolen wird,
50 kommt die normalerweise zu erwartende Gegenleistung
des Kunden kaum in Frage, man versuchle denn, damil
Verkaufe uberhaupl zu tatigen. Es isl also ein einfacher
Preisnachlaf, fur den das Worl ,Raball* in strengerem
Sinne nichl gebrauchlich ist. Daruber wird kaum ein
Kollege nachdenken, der fur seine Waren allgemein einen
Preisnachlak anbietet und ihn Rabalt nennt. Die Frage
ist hier die, ob er seine Preise von vornherein so ge-
stelll hat, dak er trok dieses Preisabzuges noch bestehen
kann, oder ob er unter cinem solchen Preis verkaufl,
was zu einer Subslanzverminderung und lekten Endes
zu seinem Zusammenbruch und zur Schadigung seiner
Lieferanten fuhren muk.

In langen Zwischenraumen ist die Frage der Preis-
nachlasse im Rahmen der Kalkulalionsergebnisse wvon
anderen Gesichispunklen aus bereils unfersuchl worden,
und die Antwort daraus konnle jeder Kollege sich selbsi
an Hand seiner Zahlen geben. Die Uhrmacher konnen
gewil rechnen, doch viele von ihnen haben die Eigen-
schaft, an solche aus angenommenen Zahlen erzielle
Resullate, die ungunshg sind, nichl zu glauben oder sie
mchl ernst zu nehmen: nur wenige Kollegen, die dadurch
hellhorig gemach! worden sind, melden sich einmal mil
ihren praktischen Erfahrungen zu Worte, und dann wird
dadurch in der Regel bewiesen, dak die unier gewissen
Voraussekungen gemachien lheorelischen Ausrechnungen
der Praxis noch lange nicht gerecht werden. Immerhin
ist es notig, in aller Objekiivital den Kollegen, die Raballe
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