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noch die Kosten fiir die Warenlager am Ort der mog-
lichen Verbraucher zu Iragen, genau so unmoglich ist es
dem Einzelhandler, neben den Unkosten fiir das kunden-
nahe Original -Warenlager noch die groen Koslen fur
eine Werbung zur Bestellungsaufgabe von Haus aus zu
tragen. _

Gerade da, wo das Versandgeschaft seinen schwachen
Punkt, seine Bloke, hal, ist der Einzelhdndler auler-
ordentlich stark. Da wire es doch ein Widersinn, wenn
er den Schild, mil dem das Versandgeschafl seine Bloke
deck!, auch als Waffe fur sich benuken wollle.

Um Mikverstandmisse unbedingl zu vermtiden,” 5_c}li
es vorsorglich auch mil ausgesprochen sein, dalk naiurll_u:h
das besser aufgemachle, inhaltsreichere Werbeheft h{'_‘lll'_l]
Empfanger mehr Eindruck macht., Aber die Renfabilifal
einer Werbung driickt sich ja nicht in der absoluten
Wirkung aus, sondern in der Wirkung je Reichsmark.
100000 # Umsak mag viel sein, aber als Erfolg einer
200000 - RH -Werbung ist es wenig. — Der Werbeapparal
des Versandgeschaftes besteht im Uhrenhandel aus
Adressenbeschaffung, Katalogversand und Musterversand;
der Werbeapparal des Einzelhandelsgeschaftes aus
Schaufenster und Ladentisch mif vorgeschallelem Prospekl
oder Inserat. Da der Prospeki des Einzelhandlers ja
nicht die Aufgabe der direkten Bestellung von Hause
aus iibernimmt, so liegt das Renlabilitatsoptimum fur den
Einzelhandelsprospekt naturnolwendig bei einer geringeren
Ausstattung als beim Versandhauskalalog.

Wenn der Einzelhdandler also auf Verstarkung seiner
Werbung ausgeht, dann muf er jeden Wunderglauben
an die Wirksamkeil geschaflsfremder Methoden beiseile
lassen, und er muf sich vor dem sehr weil verbreitelen
Fehler huten, auf ,Augenpulver« hereinzufallen. Sollen
doch ruhig die Versandhauskalaloge schoner sein, ein
Kaleidoskop oder eine Gemaldegalerie ist noch schoner;
aber keine von den dreien ist fir den Einzelhandler eine
renlable Geschaftsforderung. Rentabilifalssleigerung der
Einzelhandelswerbung ist nurzuerzielendurch Rentabilifats-
steigerung der veririebsgemaken Millel, des Schaufensters,
der Prospekte, der Anzeigen usw. lind Rentabililal st
nicht idenlisch mil kostspieliger Aufmachung. Das alles
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klingl vielleicht im ersten Moment wie eine Einschrankung.
In Wirklichkeit liegt darin eine Vergrokerung der Erfolgs-
chancen des Einzelhandlers. Ware das ersirebenswerte
Ziel wirklich der grok ausgeslallele Versandhauskatalog,
auf den sich manch faszinierter Blick richtet, dann (aber
auch nur dann) ware das Todesurleil uber die Einzel-
handelswerbung in Form der Drudkereirechnung aus-
gesprochen, Mit anderen Worten; der Einzelhandler kann
seinen zusaklichen Erfolg nur durch Verbesserung der
seinem Geschiaftsbetrieb entsprechenden Werbemitlel er-
reichen. Die Verbesserung liegt in der Sleigerung der
Kundenanlockung ohne Sleigerung der Maiﬁrialkn:{dtn
(Papier, Pholo, Druck, Seitenzahll. Die Moglichkeiten
hierfur sind unzahlig groB.

Soweil hierbei der Konkurrenzkampf gegen das
Versandgeschafl ins Auge gefagl wird, gibl sich der
Einzelhandler die Richtimie mit der Frage: ,Welches ist
mein Vorzug gegeniiber dem Versandgeschaft?« Es
durfle doch fur den Einzelhandler nichlt schwer sein,
seinen Vorzug zu finden.  Aufgabe seiner Werbung ist
es, diesen Vorzug dann auch wirklich auszusprechen
(Kundennahe, Originalware in reicher Auswahl zum Aus-
suchen, personliche Beratung, unverbindliche Besichligung,
Umtauschgelegenheil, Qualitalsgesichispunkte usw.). Es
ist aber zu beobachien, dak in dieser Beziehung noch
vieles vernachlassigl wird. Gerade in denjenigen Kreisen,
die wenig Gelegenheit hatten, sich praklisch von den
tatsachlichen Wirkungen oder Nichiwirkungen der Werbe-
mafnahmen zu uberzeugen, wird der Inhall der Werbung
meist viel zu leicht genommen. Obwohl doch in der
Werbung sich dieselbe Gesegmagkigkeil wie in den anderen
Sparten des Wirtschallslebens zeigl: dak namlich Irok
aller Wichtigkeit der Form der Inhall die groBere bBe-
deutung hat! Und es gehort zum Inhalt der Werbung,
ob 1ch es verslehe, die rnichligen Vorzuge einer Ware
oder emnes Oeschaftsbelriebes uberzeugend vorzulragen.
Man mub die Selbsltuberwindung aufbringen, die Wirk-
samkeit nicht mit der Befriedigung des eigenen Ge-
schmacks gleichzuseken. Wer asthetische Befriedigung
suchl, soll im Museum spazieren gehen, wer rentabel
werben will, soll rechnen und uberzeugen., (11077)

Buchfithrung, Kalkulation und Steuererklarung

Ein Vortrag von Hugo Troscher sen.

Da es der Innungsversammlung
,‘." untersagt i1st, Mindeslpreise fesl-
zuseken, und weill auch ber den
Meislerprufungen Aufgaben uber
Preisberechnungen geslellt wer-
den, erhielt ich den Auftrag, in
einem Vortrag die Kalkulation
der Preise zu erlaulern. Ich bin
mir bewukt, dak ich vielen alleren
Kollegen nichts Neues bringen
kann, denn wer jahrelang ecin
Geschaft gefuhrl hat, hal schon
seine Erfahrungen gesammelt. Ich wende mich deshalb
mehr an die jungere Generation und bitte die alleren
Kollegen um Nachsicht, wenn ich elwas bringe, was sie
als selbstversiandlich ansehen, was aber im organischen
Aufbau der Kalkulation nicht ubergangen werden kann.
Ich habe das Thema auf Buchfithrung, Kalkulation und
Stevererklarung erweilert, weil die Grenzen dieser Themen
so aneinanderschlieen, dak man nicht von dem einen
sprechen kann, ohne das andere zu erwahnen.
Die Buchfilhrung ist fir die Steuer eine der wich-
hgslen Arbeilen in einem Belrieb. Es gibt immer

noch viele Kollegen, die ihr nicht die Bedeulung bei-
messen, welche thr zukommi. Der ene sagt: ,lch bin
nicht Vollkaufmann, ich brauche keine Biicher im kauf-
manmschen Sinne zu fuhren. Ein anderer sagl: ,Das
kann ich nichl*, und wieder ein anderer: ,Ach, dazu habe
ich keine Zeib* Sie glauben leklen Endes, steuerlich
besser wegzukommen, wenn sie dem Finanzamt die
Erklarung abgeben, nur Aufzeichnungen zu besiken. Sie
schaken nun selbst ihr Einkommen nach dem Umsak oder
werden vom Finanzaml eingeschakt. Im leklen Falle
meistens zu hoch.

Es ist aber grundfalsch, aus dem Umsak und nach
den Durchschmilsgewinnsaken, welche das Landesfinanzamt
aufstelll, den Reingewinn errechnen zu wollen. So wenig
der Charakter der Kinder gleicher Eltern gleich ist,
ebensowenig haben Geschafte mil gleichen Umsaken
gleichen Reingewinn.

Der Grund liegl in der verschieden grogen Ge-
winnspanne aus dem Reparalurgeschaft, bedingl durch
grokere oder geringere Milarbeil des Inhabers in der
Werkstall. Ich will dies in drei Bespielen beweisen:
Drei Geschafle haben einen gleich hohen Umsak.
Die Koslen sind, abgesehen vom Gehilfenlohn, in allen
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