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| Nledrlgere Verbraucherprelse durch Abbau der Handelskosten

Privatdozent Dr. K. Chr. Behrens, Hamburg

Vor 25 Jahren schlof Hirsch sein grundlegendes
Werk iiber ,den modernen Handel!) mit der
Feststellung ab: ,Die zweckmdaBigste Organisation
der Warénverteilung ist fir den Reichtum der Nation
heute ebenso wichtig wie der héchste Wirkungsgrad
der Warenherstellung. Dabei ist es fast durchweg
falsch, den Nachdruck auf den Abbau der Gewinne
zu legen; Abbau der Kosten ist entschei-
dend: die ungemein hohen Verteilungskosten lassen
die nachdriicklichste Untersuchung iiber Verschwen-
dung in der Warenverteilung zur Aufgabe jeden be-
wuliten Wirtschaftswillens werden.” In den ,Kenn-
zahlen zur Handelsforschung”? hat Hirsch die Grund-
lagen fiir eine Analyse der Handelskosten geschaffen;
auf der Arbeitstagung der.Forschungsstelle fiir den
Handel, Berlin, forderte er (1931) den ,Durchbruch
durch die Mauer der Verteilungskosten”.

Die Wirtschaftskrise jener Tage hatte die Aufmerk-
samkeit auf die Frage der Senkung der Handelsspan-
nen gelenkt. Heute stehen wir in einer Zeit groBer
wirtschaftlicher Not wieder vor der Aufgabe, den
Lebensstandard der deutschen Bevdlkerung, der nie-
driger als in den westlichen Nachbarldndern ist, zu
erhéhen. Heute wie damals gilt die Erkenntnis, in die
der Vortrag Hirsch’'s miindete: , Jede Ersparnis, die
wir hier (in der Verteilung) erzielen, bedeutet auf die
Dauer Mehrung des Massenwohlstandes
und der Massenkaufkraft"s),

Manche Praktiker werden von MiBtrauen erfiillt, so-
bald von einer Spannensenkung die Rede ist, weil sie
bei der ,,Spanne” oft nur an ihren Reingewinn denken.
Der Begriff ,Handelsspanne™ umschlieBt jedoch neben
den Vertriebskosten und dem Gewinn der Produzenten
die Kosten des Transports, der Lagerung, Versiche-
rung und Werbung, ferner Umsatzsteuer, Kosten und
" Gewinn mehrerer Handelsstufen. Auf Senkung dieser
vielgestaltigen Kosten kommt es bei der Spannen-
senkung an. Die Handelsspanne kann eine Stiick-
spanne sein (bei besonders wertvollen Gegenstédnden),
eine Warengruppen-Spanne (z. B. bei Textilwaren),
eine Betriébsspanne oder Branchenspanne. In der
Praxis herrschen die beiden letztgenannten Typen
vor. Sie stellen eine Gesamtspanne dar, die einen
Kalkulationsausgleich innerhalb der Warengruppen
eines Geschaftszweiges gestattet.

HANDELSKOSTEN IN AMERIKA UND DEUTSCHLAND

Die technische Revolution in den vergangenen
100 Jahren hat zu einer gegensitzlichen Entwicklung
der Produktions- und Absatzkosten gefiihrt. Wahrend
in der Produktion die Rationalisierung bis zur letzten

1} Tiibingen 1925, Seite 313
%) Berlin 1935
3) Hirsch/Brandt, Die Handelsspanne, Berlin 1931, Seite 83
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Konsequenz durchgefiihrt wirde, sind im Handel nicht
selten irrationale Beweggriinde von entscheidender
Bedeutung, die einer Rationalisierung des Verkaufs-
vorganges entgegenstehen. Selbst in einem Lande, in
dem der Vertrieb besser als in Deutschland rationali-
siert worden ist, in den USA., gehen von jedem Dol-
lar, den der Verbraucher ausgibt, 50—60 Cents an
den Vertrieb, wédhrend die Produktion nur 40 bis
50 Cents erhdlt. Dr. H. Grof begriiBt diese Erschei-
nung?). ,Man kann fast sagen, da der amerikanische
Lebensstandard so hoch ist, weil der Vertrieb einen
derart hohen Anteil des Verbraucher-Dollars bean-
sprucht”, — und fahrt fort: ,Linder mit hohem Pro-"
duktionskostenanteil sind meist arme Linder. Wo die
Ware knapp und — meistens — das Geld tberreich-
lich ist, jagen die Kaufer der Ware nach."”

Die amerikanischen Gewerkschaften sind hieriiber
anderer Meinung. Sie weisen mit Flugbldttern, Dia-
grammen und Zeichnungen in ihren Zeitschriften
nachdriicklich darauf hin, daB die Handelsspannen
unverhdltnisméfBig tiberhdht seien. Auch fithrende
amerikanische Einzelhdndler sehen im Gegensatz zu
Grof in einer Rationalisierung des Verkaufs die Vor-
aussetzung fiir eine ,fast utopische” Erhdhung des
Lebensstandards. So stellt der Prédsident der Einzel-
handelskammer in Bosion fest: ,Die Produktion 16st
ihre Probleme auf eine Weise, die uns bald zu fast
utopischen Lebensbedingungen fiithren wiirde, wenn
ihr ein gleicher Fortschritt in der Leistungsfdhigkeit
(efficiency) der Distribution entsprechen wiirde").

Ein bekannter Werbefachmann, E. E. Calkins, sieht
die Griinde fiir die Vernachldssigung des Verteilungs-
apparates darin, da ,,wahrend eines Vierteljahrhun-
derts die Produktionswirtschaft den Vorteil gehabt
hat, daB die besten Kopfe (the best brains) in Amerika
sich dem Hauptproblem der Produktionsausweitung
und Kostensenkung in der Produktion zuwandten.
Eifinder, Ingenieure, Chemiker und Techniker haben
sich dieser Aufgabe verschrieben, und das Ergebnis
war ein ungeheurer Warenstrom.

Andererseits hat die Aufgabe, diese Waren zu ver-
teilen, keine so konzentrierte und hochgespannte Auf-
merksamkeit gefunden. Abgesehen von den Ketten-
ldden und einigen, vergleichsweise wenigen anderen
Geschiftsformen befindet sich die Masse der Einzel-
handelsgeschéfte in Handen von Amateuren, und
sie bleiben Amateure, auch wenn sie ein Leben lang
hinter dem Ladentisch stehen.”)

In diesem Zusammenhang muB darauf hingewiesen
werden, daB amerikanische Zahlen iiber Handels-

4 ,,In USA.: Handel als Schépfer des Wohlstandes’’, Der deutsche
Handel, Heft 1, Oktober 1949
5, §) Converse/Huegy, The Elements of Marketing, New York,
Prentice-Hall Inc. 1943, S. 693
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kosten nicht ohne weiteres mit deutschen Kennziffern
verglichen werden kénnen. Zundchst sind die Kosten

-in amerikanischen Statistiken oft anders .als in den
deutschen - Handelsverdifentlichungen  zusammen-
gesetzt. Ferner hat die Weite des amerikanischen Ab-
satzgebietes und die fast viermal groBere Zahl der
Konsumenten . (150 Millionen Einwohner) andere
Kostenschwerpunkte im Gefolge. So spielen die

. Transportkosten z. B. eine ganz andere Rolle als bei
uns’).

Anteil der Transport- und Vertriebskosten
im New Yorker Gemiisehandel:

L Salat aus | Kohl aus | Kohl aus | Kartoffeln

Kostenanteile Kalifornien] Texas Florida [aus Florida
. o (Februar) | {April) | (Februar) [ (Marz)
Transportkosten .29 % 25 /o 18 Y% 15 %o
Anteil des Einzelhdndlers 8900 81% 389 Yo 8300

Anteil des Pflanzers !

und Verladers 23 %0 83 %o 29 %o 42 %0
Vermittler-Anteil 990 11 % 14 % 109%0
insgesamt 100 % 100 %o 100 o/o 100 %o

Die Trahsportkosten betragen nach dieser Zusammen-
stellung iiber ein Viertel, die gesamten Verteilungs-
kosten bis zu drei Viertel des Verkaufspreises.

Die Gewerkschaften, fiihrende Angehorige des Einzel-

handels und der Absatzwerbung haben — wie. die
obigen Beispiele zeigen — auch in Amerika erkannt,

daB durch Abbau der Handelskosten eine Senkung -

der Konsumenten-Preise erreicht werden miisse. In
Deutschland empfindet die verarmte Kauferschaft die
- iiberhdhten Preise -vieler Waren ebenso bitter wie
_ihren Mangel an Geld; daher dient jeder in der Ver-
teilung gesparte Pfennig den Konsumenten zur Ver-
besserung ihres Lebensstandards.

DIE PROBLEMATIK DER PROZENTUALEN
HANDELSAUFSCHLAGE
Problematisch ist die Auswirkung der prozentualen
Handelsspanne. Dies zeigt sich besonders bei Prei-
sen, die gegeniiber der ,Friedenszeit” stark iiberhéht
sind. Friiher wurde beispielsweise ein Pfund Kaffee
einschlieBlich Zoll fiir 3 Mark bezogen und mit 30 %o
Aufschlag fiir 3,90 Mark verkauft. Der Aufschlag von
90 Pfennigen soll sich zusammensetzen aus 10 %
Reingewinn = 30 Pfennig und 20°% Kosten =
60 Pfennig. Heute kostet das Pfund Kaffee in gleicher
Qualitat bei héherem Zoll etwa 10,— Mark im Ein-
kauf. Auch diese Ware wird etwa mit 30 % kalku-
. liert. Nun sei zugestanden, daB die Kosten des Ein-
zelhdndlers angestiegen sind. Daher soll ein Teurungs-
zuschlag von 50 % auf die oben angegebenen Kosten
(60 Pf.) aufgeschlagen werden. Es ergibt sich dann die
folgende Rechnung:

Einkaufspreis 10— DM
Handelsaufschlag 30 °/o . . 3— DM
Kosten aus obiger Berechnung 60 Pf.

+ 50 %o Teurungszuschlag . —,90 DM
Reingewinn . . 2,10 DM

7) Norton/Scranton, Marketmg of Farm Products. Illinois 1937,
Seite 19

W&Hrend der Einzelhdndler in ,Friedenszeiten" fiir
den Verkauf eines Pfundes Kaffee einen Reingewinn

~von 30 Pfennigen erzielte, bekommt er heute 210 Pfen-

nige, also das Siebenfache.
Aus der Rundfunkbranche folgendes Belsplel

Einstandspreis eines Rundfunkapparates

vor dem Kriege- . . 200,— Mk.
Aufschlag 40% . . . . . 80,— Mk,
Kosten etwa 3/¢+ des Aufschlags

(30 %o des Einstandspreises) = . 60— Mk,
Reingewinn =
. 10%b des Einstandspreises = .« 20— Mk.
Einstandspreis des gle1chen Rundfunk-

gerdtes nach 1945 . . . . . 400— DM
Aufschlag wie oben 40 % 160—~ DM
Kosten nach obiger Berechnung

60,— DM + 50 % Teurungszuschlag. . 90— DM
Reingewinn nach 1945 . 70— DM

Aber auch bei Giitern des tdglichen Bedarfs (Konsum-
giitern) ist die gleiche Erscheinung festzustellen:
Eier kosteten vor dem Kriege etwa 10 Pfennig im
Einkauf und wurden (als ,sozial” kalkulierter Artikel)
mit 10 %o Aufschlag zu 11 Pfennigen verkauft. Heute
betrdgt der Einkaufspreis 50 Pfennig; sie werden je-
doch weiterhin mit 10 % Aufschlag kalkuliert, nur mit
dem Unterschiede, daB diese ,soziale Kulkulation"
dem Einzelh&ndler heute einen fiinffachen Han-
delsaufschlag einbringt.

Aus diesen Beispielen geht hervor, daB bei starrem
Festhalten an den prozentualen Aufschldgen bei stei-
genden Preisen Ubergewinne eintreten, die nach
der Wihrungsreform zu ungewdhnlichen Reingewin-
nen fithren muBten. In derartigen Fillen wére das
«Anhéngeverfahren” am Platze, bei dem der Handels-
aufschlag ganz oder teilweise in absoluter Hohe fest-
liegt und an den Einstandspreis angehingt wird.

- Bei dem Beispiel fiir Kaffee liegt der Fehler darin, daB

der Handelsaufschlag auch auf den Zoll erhoben
wird, Das Widersinnige dieses Verfahrens wird offen-
bar, wenn man iberlegt, was geschihe, wenn der
Zoll auf das Doppelte erhéht werden wiirde. Dann
hatten die Konsumenten nicht nur den héheren Zoll,
sondern auch die auf ihn entfallende Handelsspanne
zu tragen, die sich w: U. hoher als der Importpreis
stellen kann. -

Bei sinkend‘gn Preisen kann die nach Prozenten be-
rechnete Spanne allerdings dazu fiihren, daB nicht
einmal die Handelskosten gedeckt werden. Daher
miiBte eine Auflockerung der starren Prozentsitze
erreicht werden, so daB bei iiberhohten Einkaufsprei-
sen ein geringerer-Aufschlag, bei sinkenden Einkaufs-
preisen ein hoherer Prozentsatz berechnet wird, '

DIE OPTIMALE (MINIMALE) BETRIEBSGRUSSE IM HANDEL

Es ist leichter, eine untere Grenze der Rentabilitat
(minimale Betriebsgrdfe) festzustellen, die ohne Ver-
zicht auf Leistungsféhigkeit nicht unterschritten wer-
den darf (Schmalenbach), als eine optimale .Be-
triebsgroBe tir einen bestimmten Betrieb zu ermitteln.

Die Bestimmung der optimalen BetriebsgréBe muBl vom
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Grad' der Rationalisierung aus beurteilt werden. Da-
bei ist von einer isolierten Uritersuchung der einzel-
nen Geschiftszweige auszugehen; manchmal kénnen
sich die Schliisse nur auf bestimmte Teile des deut-
schen Wohngebietes erstrecken, weil die abweichen-
den Konsumgewohnheiten in den verschiedenen Bun-
desléndern einen ‘Vergleich erschweren. Insbesondere
ist die optimale BetriebsgroBe des Einzelhandels in
den GroBstddten anders als in Mittel- und Klein-
stddten oder in Landgemeinden zu beurteilen, bei
“denen sie sich nach der Zahl der umwohnenden Be-
volkerung, nach der Entfernung zum né&chsten Kon-
kurrenzunternehmen oder zur néchsten Stadt richtet.
Letztlich findet die optimale BetriebsgroBe ihre obere
Grenze in der durch die Versorgung der Verbraucher
bedingten Streuung der Betriebe; auch ein mit tiber-
héhten Kosten arbeitender Kleinbetrieb kann in einer
abgelegenen Vorstadtsiedlung von hauswirtschaft-
lichem Nutzen fiir die Konsumenten sein.

Ein vom Verfasser durchgefiihrter Versuch, die opti-
male Betriebsgré68e an Hand der vom Statistischen
Reichsamt 1940 veréifentlichten Richtzahlen rechne-
risch zu ermitteln®), hat zu dem Ergebnis gefiihrt, daB
von 108 Einzelhandelsbranchen bei steigender Um-

satzgréBe 20°%o die Tendenz zum kleineren Betrieb -

haben. Bei den anderen 80 %o der untersuchten Bran-
chen, deren Umsdtze {ber 100 000— Mk. liegen, sind
die Betriebe mit den gréBten Umsédtzen zugleich auch
diejenigen mit den niedrigsten Handelsspannen.

Fiir den Einzel- und GroBhéndler ist ferner die Er-
kenntnis der Entwicklungstendenz der Han-
delsspanne bei den verschiedenen Umsatzgré8en
seines Geschéftszweiges wichtig. Eine Untersuchung
ergab, daB beim Einzelhandel zwei Drittel
der Branchen mit steigenden Umsatzgré8en ein Fallen
der Handelsspanne aufweisen. Im GroBhandel hat
'sich eine viel stirkere Tendenz zum gréBeren Betrieb
gezeigt: 82 Geschiftszweige von den untersuchten
108 Branchen weisen eine fallende Tendenz der Han-
delsspanne bei steigendem Umsatz auf, davon 29 Bran-
chen um 6—10 % und 38 Branchen um mehr als 10 %o
(bezogen auf die jeweils niedrigste Handelsspanne).

KOSTENSENKUNG DURCH STANDARDISIERUNG

. UND MASSENFERTIGUNG

Angesichts dieser Beispiele werden AuBenstehende
geneigt sein, die liberh6hten Handelsspannen als An-
laB zu einer verallgemeinernden Kritik am Berufs-
stand des Handels zu nehmen. Eine griindliche Be-
schiftigung mit dem Problem der Spannenbildung
fiihrt jedoch zu der Feststellung, daf Produzenten,
Handel und Verbraucherschaft gemeinsam an der Sen-
kung der Verteilungskosten mitarbeiten miissen. Mit
Blickrichtung auf die Bediirfnisse der Konsumenten
ist die Produktion so rationell wie mdoglich zu gestal-
ten. Dazu gehort die Standardisierung der lebensnot-
wendigen Gebrauchsgiiter, die in groBen Serien her-
zustellen sind. Auf den Rohstoff-Weltmérkten finden
wir bereits eine weitgehende Standardisierung. Im

€¢) Behrens, Senkung der Handelsspannen. Kéln u. Opladen 1949
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. gebieten,

Baumwollhandel, beim Tabak, im Geireide- und sogar
im Vieh- und Fleischhandel sind Giiteklassen ein-
gefiihrt worden. Die deutsche Landwirtschaftsgesell- -
schaft (DLG) hat in diesen Tagen ein Giitezeichen fiir

. Tafelobst ausgearbeitet, das auf der Agrarmesse’ in

Frankfurt gezeigt wurde. Fiir die Standardisierung
landwirtschaftlicher Erzeugnisse schligt Dr. Jiingst in .
der RKW-Veroffentlichung Nr. 29 einheitliche Giite-
zeichen und Lieferbedingungen vor mit

Staffelungs- und Verpackungsvorschriften,

Kennzeichnungs- und Priifungsvorschriften

sowie Richtlinien

a) fiir die Herrichtung der Erzeugnisse fiir die ein-

zelnen Staffeln, .

b) fir die Versandabwicklung und

c) fiir die Behandlung von Méngelriigen.
In der industriellen Fertigung wird die Senkung der
Herstellungspreise durch Massenfertigung erreicht,
deren Voraussetzung eine planmé&Bige Normung ist.
Diese Forderung ist in England dadurch verwirklicht
worden, daB bis zu 90% der gesamten Produktion
bestimmter Konsumgiiter in der ,Utility”-Qualitat
hergestellt werden. Vorteile der Massenfertigung sind:
1. vergleichsweise geringer Materialverbrauch (wenig

Verschnitt),
2. hohe Auflagen, da wenige Typen,
3. hochste ZweckméBigkeit bei der Gestaltung der

Produktion,
4. Preiswiirdigkeit.
Wir ‘brauchen die Normung der Einzelteile im Haus-
und Mobelbau ebenso wie genormte Garne in der
Spinnerei und genormte Tuche in der Weberei. Es ist
etwas falsch in der Organisation des Absatzes, wenn
ein Meter Stoff die Weberei zum Preise von 18— DM
verldBt und auf seinem Wege iiber verschiedene Han-
delsstufen schlieBlich fiir 40— DM in den Besitz des
Konsumenten gelangt. Wenn gesagt wird, daB die An-
spriiche der Konsumenten an den kostenverteuernden
Sortimenten schuld seien, dann wird es Zeit, daB
Konsumentenorganisationen, Handelskreise und Her-
steller gemeinsam der Sortimentenschwemme Einhalt
+Wir konnen uns in Deutschland unter
keinen Umstdnden auf die Dauer einen unbegrenzten
Konsum-Individualismus leisten, der die wirtschaft-
liche Herstellung von Verbrauchsgiitern verhindert.
Wenn wir eine endgiiltige Verbilligung der Lebens-
haltung anstreben, miissen die Verbraucher die ge-
ringen — meist gefithlsmédBigen — Nachteile der Sor-
tenbeschrankung in Kauf nehmen”?). Auch vor der
Kleidung sollte die Normung nicht Halt machen;
wenigstens fiir Jugendliche und Kinder wéren An-
zugs- und Kleidernormen zu schaffen, die auch dem
Einzelh&ndler in Provinzstddten gestatten, aus-
reichende Sortimente auf Lager zu halten.

RATIONALISIERUNG DES EINZELHANDELS

Umsatzsteigerung je beschiftigte Person durch marktgerechte™ Auf-
bereitung der Verkaufseinheiten und durch Sortimentsbeschrinkung

Der Betriebsvergleich des Kélner Instituts fiir Han-
delsforschung hat, wie Prof. Seyffert berichtet!?), im
ersten Halbjahr 1949 ergeben, daB die Personalkosten -

%) Ruberg, Absatzférderaag im Einzelhandel, Wiesbaden 1939, S. 75
10) Prof. Dr. Rudolf Seyffert: Man kann voneinander lernen!
in Der deutsche Handel, Heft 1, Oktober 1949
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im Einzelhandel — ebenso wie vor dem Kriege — die
Hélfte der Gesamtkosten ausmachen. Eine Umsatz-
steigerung je beschéftigte Person wird durch die
marktgerechte Aufbereitung der Verkaufseinheiten
erreicht. Hierunter ist. die verkaufsgerechte Auf-
machung, Gestalt, Zusammenstellung und Verpackung
der Ware zu verstehen, die ,mit einem Griff” in die
Hand des Kéufers iibergeht. Fiir Konsumwaren wie
Mehl, Zucker, Nahrmittel usw. erhpfiehlt es sich,
grundsdtzlich 1/2-].«:'g-Packungen oder groflere Einheiten
einzufiihren, die ohne Abwiegen =zerlegbar sein
miissen. Noch besser wiére die Verwendung von
Standards nach Einheitspréisen, wie sie bei dem
schweizerischen Migros-System entwickelt wurden.
. Samtliche Waren werden zu runden Preisen in Men-
gen abgegeben, die sich nach dem  Franc-Betrage
richten, z. B.:

Kakao-Pulver 560-g-Paket = 1 sfr (/2 kg = 0,89 sfr)
Reis 1150-g-Paket = 1 sfr (/2 kg = 0,435 sfr)

Weitere Moglichkeiten bietet die Standardisierung
von Flaschen, Kanistern, Tuben, Biichsen und Schach-
teln, ferner die Anfertigung von PreBpackungen fiir
Lebensmittel "(PreBtee, PreSkaffee, PreB-Ndhrmittel)
und andere Erzeugnisse. Ein -gut zusammengestelltes
Sortiment darf keine unverkiuflichen Waren ent-
halten und soll eine optimale Bedarfsdeckung er-
moglichen., Daher sind die Sortimente zu begrenzen
durch: :

a) sortierte-Fertigpackungen -fiir bestimmte Verwen-

dungszwecke ~ (Kuchenbédckerei, fiir Geschenk-
zwecke usw.),

b) Ermittlung der Hauptpreislagen durch Be-
obachtung der Kéuferschichten und der Umsatz-
geschwindigkeit, .

¢) Spezialisierung des Einzelhandels.

Die Bedeutung der Sortenbeschrinkung fiir die Um-
schlagsgeschwindigkeit des Lagers geht aus der nach-
stehenden Tabelle!!) hervor:

Anzahl der Umschlagsgeschwindig-
Unternehmung gefiihrten Schuhsorten keit des Warenlagers
A 1000 2,6
B 200 4
C 180 ) 5— 6
D 90 10—12

Bei Beschrénkung auf 90 Schuhsorten erreicht der Be-
trieb D eine viermal héhere Umschlagsgeschwindig-
keit, die zu einer bedeutenden Steigerung der Ab-
satzleistung je beschéftigte Person fithrt.
Rationelle Vertriebsformen im Einzelhandel

Waihrend bei Warenhédusern die Kosten. der biiro-
kratischen Verwaltung manchmal die Vorteile des
billigen GroBeinkaufs wieder verzehren, haben die
Kleinpreis- und Einheitspreisgeschdfte niedrigere
- Kosten. Die Griinde ihres Erfolges liegen in der Be-
schrinkung der Sortimente auf billige Konsumgiiter,
in der Vereinfachung des Verkaufsaktes, in den

wenigen Preisstufen, im wenigen Geldwechseln und ~

in der Ablehnung konjunkturempfindlicher Waren.

1) Der: Betuebsverglelch im Handel, FfH - Mitteilung v. 27 3. 34,
Nr 10/1%,.S.

‘der Lebensmitteleinzelhédndler,

Vergleich dér Gesamtkosten eines Warenhauses und
seiner - Elnheltsprels-Tochtergesellschaft12)
(in % vom Umsatz)

. ‘Warenhaus * Einheitspreisgeschaft
Zeitraum (Karstadt) (Epa)
1926—27 21,4 17
192728 23,6 18
1928—29 - 24,4 18,7
1929—30 C 27,4 19,2

Durchschnitt '
der 4 Jahre 24,2 18,2

In Amerika soll das System der Kettenldden die
Vertriebskosten wesentlich gesenkt haben. Ketten-
liden sind von Fabrikanten, GroShéandlern, Einzel- .
héndlern oder Genossenschaften begriindete Filial-
betriebe mit dem Vorteil des GroBeinkaufs. Zu den
ofreiwilligen Ketten” gehért der gemeinschaftliche
Einkauf des Lebensmitteleinzelhandels in Deutschland
(EDEKA). Nach Prof. Seyffert haben 1949 bereits 21 %
10% der Drogisten
und 7% der Textilgeschifte von diesem System Ge-
brauch gemacht!s).

Supermarkets und Selbstbedienungs-

‘1dden haben in Amerika iiber die Hilfte der Lebens-

mittelumsétze an sich gezogen. Supermarkets, ur-
spriinglich Markthallen ohne Kundendienst mit Ab-
gabe von Waren in gré8eren Mengen (Verkaufsdurch-
schnitt von 2—3 Dollar je Kunde) arbeiten heute nach
dem Selbstbedienungssystem und sind oft als Ketten-
ldden organisiert. - . 7
Verkaufsautomaten, in Deutschland als zu-
satzliche Verkaufshilfe bekannt, werden in Amerika
auch fiir Konserven, Flaschen und gréBere Packungen
verwendet, bis zur vollautomatischen Bedienung durch
«Verkaufsroboter” (Keedoozle-System).

Das Ratio-Verkaufssystem hat sich durch
sein praktisches ,Ratio-Regal” und den ,Ratio-Laden-
tisch” im Lebensmitteleinzelhandel gut bewédhrt. Zu
ihm. gehéren Beschrénkung der Sortimente, der Ge-

" wichtseinheiten und Einfiilhrung des Vorwiegebetrie-

bes. Ekléh, der Erfinder dieser Verkaufsmethode,
weist darauf hin, daB sich nach Umstellung auf sein
System der Umsatz je beschaftlgte Person verdoppelt
habe. B :

Das Migros-System hat den schweizerischen
Hausfrauen die fahrbaren Verkaufsladen gebracht, die
mit einem auf 250 Artikel beschriankten Lebensmittel-
sortiment heute durch alle schweizerischen Kantone
fahren, nach festem Fahrplan, mit festen Haltestellen
und -zeiten. Die Lebensmittelpreise in Ziirich sind
durch den Wettbewerb der Verkaufsautos im Durch-
schnitt um 15 % gesenkt worden. Standardpackungen,
runde Verkaufspreise und die Lieferung frischer, ein-
fach verpackter Waren in gleichbleibender Qualitéit
haben zu sprunghaft steigenden Umsétzen gefiihrt. Da
die Migros-Genossenschaft nur mit einem durch-
schnittlichen Handelsaufschlag von 12,5 % rechnet, ist
ihr ein bemerkenswerter
Verteilungskoéten gelungen,

12) Mutz: Das Emheltsprels-Geschaft Bln., 1932, Seite 156

1) &, a.
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Behrens: Abbau der Handelskosten

EinKostenver gleich der wichtigsten Vertriebs-
formen des Einzelhandels in Amerika zeigt vom Kun-

dendienstbetrieb bis zu den Supermarkets stark

sinkende Kosten:
Einzelhandel (mit Lieferung frei Haus) 45,3 %
selbstdndige Warenhéduser 35,4 %0
alle selbstdndigen Geschifte | 33,6 %o
Kettenldden 27,1 %
Selbstbedienung-Spezialitdten 9—10 %
Supermarkets 7—9 0/p14)

Die deutsche Absatzwirtschaft sollte ihre Aufgabe

darin sehen, den Vorsprung des Auslandes im ratio-

nellen Einzelhandelsverkauf einzuholen. Die Waren-
hiuser miiBten ihre Sortimente mehr als bisher be-

.schrdnken und teilweise zum Klein- und Einheitspreis-

system mit seiner kostensparenden Verkaufsabwick-

lung ibergehen. Das gleiche gilt fiir einen groB8en

Teil des deutschen Einzelhandels. Man sollte sich

iiberlegen, ob es nicht zweckmdfig ware, dort, wo es

angangig ist, die .Mischtypen” im Einzethandel, die
weder die niedrigen Preise der Klein- und Einheits-
preisgeschdfte, noch das auserlesene Sortiment der

Spezialgeschéfte aufweisen, ,,umzuschichten”. Es sollte

allmghlich die Herausbildung zweier Geschiftstypen

angestr'ebt werden:

a) Kleinpreis- und Einheitspreis-
geschafte (Bazare) mit guten, billigen Waren
und knappen Sortimenten flir den Massenkonsum,

b) Fachgeschdafte mit hochwertigen Erzeug-
nissen und
spruchsvolle Kéufer.

Die erste Gruppe miifte — soweit méglich — zur
Selbstbedienung {ibergehen; beide Gruppen sollten
=ihre besonderen Einkaufsketten entwickeln, eventuell
auf genossenschaftlicher Basis; wir hédtten damit eine
Kombinierung der rationellsten Vertriebsformen des
Einzelhandels. )

RATIONALISIERUNG DES GROSSHANDELS

‘Im GroBhandel wird die marktwirtschaftliche Bedeu-
tung der AuftragsgroBe zu wenig beachtet. Gegen die
Unsitte der ,Kleinstauftridge”, welche die Spesen nicht
decken, miiiten die Fachverbédnde des Handels ein-
schreiten, indem sie Richtzahlen fiir Mindestauftrags-
groBen oder Aufschlige bei Kleinstauftrdgen fest-
legen. ’

Durch optimale Lagerhaltung erreicht der GroBShéndler.

(ebenso der Detaillist) einen schnelleren Lagerum-
schlag. Er spart Kapital, Zinsen, anteilige Versiche-
rungs- und Geschéftskosten wie Raumkosten und
Lohn fiir Angestellte, vermeidet die Entwertung der
Waren (Modeartikel) und schrankt das Geschaftsrisiko
ein. Durch  Lagerkontrolle und -planung ist der
weiserne Bestand” so niedrig wie mdglich zu halten.
«Wir haben zu viele Sorten”, sagte Hirsch bereits
1931, ,,wir haben tote Lager! ....... Und wenn es die
Beteiligten endlich iiber sich bringen wiirden, bei der

1) Filene/Gabler/Brown, Next Steps Forward in Retailing, New
York, 1937, Seite 27

Die beiden letzten Zahlen der Statistik sind mit Vorsicht aufzu-
nehmen :
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reichhaltigen Sortimenten fiir an- |

Lagerhaltung das Prinzip der gegenseitigen "Aushilfe
statt des Prinzips der gegenseitigen Mauer wirklich
zum Durchbruch kommen zu lassen, dann wére .....
die Senkung der Handelskosten in groBem Stile még-
lich!). Oft wiirden die GroBh&ndler einer Branche an
einem zentralen Markt durch Einrichtung eines Bran-
chen-Zentrallagers die Kosten mehrerer Einzelldger
sparen; ebenso dient das ,Streckengeschéft” der
Kostensenkung. - ‘

Die Wahl des richtigen Standortes ist fiir den GroS8-
handel wichtig. Standortsvorteile sind Kostenvorteile.
Der Standort des Vorlieferanten und der des Abneh-
mers ist ein solcher Kostenvorteil.

Ein Unternehmer kann an den toten Kosten der
Konkurrenz scheitern, wenn ein Absatzapparat ,aus
Prestigegriinden” in Gebieten unterhalten wird, deren
Wohndichte den Aufwand nicht lohnt. Absatzver-
wandte Betriebe sollten durch Einstellung eines ge- -
meinschaftlichen Vertreters ihre Kosten senken. Hier-
her gehdren auch die toten Werbungskosten, die Ver-
geudung von Volksvermégen bedeuten.
DieAusschaltungvonHandelsgliedern
wird gelegentlich als MaBnahme zur Verkiirzung der
Handelsketten empfohlen. "Verkiirzte Absatzketten
werden jedoch oft — durch andere Handelsformen —
wieder in ihrer alten Ldnge hergestellt, ohne daB eine
Senkung der Vertriebskosten eintritt. Auch beim
genossenschaftlichen Einkauf oder Absatz kommen
lediglich die bisher dem Handel zuflieBenden Ge-
winne den Mitgliedern zugute...

NEUORDNUNG DER ABSATZWIRTSCHAFT

Die bisherigen Ausfilhrungen haben gezeigt, daB die
liberlieferten Formen der Warenverteilung durch einen
neuen‘Verteilungsmechanismus, der mit duBerst nied-
rigen Kosten arbeitet, ersetzt werden miissen. Da wir
es uns nicht leisten kdnnen, darauf zu waiten, daB die
ngroBen Disproportionen unserer Wirtschaft einfach
von_ selbst in Ordnung kommen werden” (Schéfer),
sollte die Neuordnung der Absatzwirtschaft unter
Mitwirkung von Produzenten, Handel und Konsumen-
ten verwirklicht werden.

Diese Aufgabe miiBte einer zentralen Stelle -iiber-
tragen werden, die von den Fachverbdnden des Han-

~dels, Handwerks und der Industrie zu begriinden

wdre. Industrie- und Handelskammern, die wissen-
schaftliche Handelsforschung und Konsumentenorgani-
sationen sind zur Mitarbeit heranzuziehen.

Neben der Zentralstelle als oberster Selbstverwal-
tungsstelle der deutschen Absatzwirtschaft sind:

1. Branchen-Fachausschiisse als Kkleine,
bewegliche Organisationszentren zu schaffen.und mit
Anweisungsbefugnissen auszustatten (Textilwirtschaft,
Lebensmittelhandel, Biirobedarf, Schuhwirtschaft usw.)

2. Fachbeirdte der Branchen, die von Zeit zu
Zeit zusammentreten, hédtten als beratende Kérper-
schaft die Fachausschiisse zu unterstiitzen. Sie sollten
sich ebenfalls aus Vertretern von Produktion, Handel
und Verbraucherschaft zusammensetzen.

15} Hirsch/Brandt, a. a, O., S. 79



Behrens: Abbau der Handelskoster

" Nach Konstituierung ‘hitten die Fachausschiisse die
Aufgabe, unter Heranziehung von Fachleuten auf dem
Gebiete der Normung und Standardisierung MaB-
nahmen zur Rationalisierung der Produktiion, zur Be-
schrénkung der Sortimente -und zur Absatzverein-
fachung zu beraten. Die praktische Durchfithrung der
unter Zustimmung der Fachbeirdte beschlossenen -
Rationalisierungs-Mafnahmen wiirde in Hénden der
hauptamtlichen Leiter der einzelnen Branchen-Fach-
ausschiisse liegen, denen ein kleiner Stab von Mit-

-arbeitern zur Seite stehen miifite.

Summary: Reductionof con-
sumer prices by cuts in
trade costs. While production
has been rationalized until the last
consequence, in commerce irratio-
nal motives are of decisive impor-
tance. Even in the USA. where the
sale has been largely rationalized,
distribution charges are still re-
sponsible for 50 to 60 per cent of

the consumer price. The custom to -

charge the purchase price percen-
tally with the trade costs proves
problematical at times, when prices
are high, as it is the. case at present
in Germany, because owing to this,
injustified profits are formed in
respect of different groups of com-
modities. A relaxation of the in-
flexible percentages would avoid
not only the formation of exces-
sive trade profits but also an ex-
cessive reduction of the effective
trade costs when prices are dropp-
ing. In consequence of the diver-
sity of regions and- branches of
business it is difficult to determine
the optimal size of an enterprise.
From the production side, the re-
duction of trade costs could be
encouraged by standardization and
mass- production because owing to
this it would not be necessary to
keep big assortments in store and
the movement of goods would be
accelerated. The retail trade must in
the first placetry and attain a higher
turnover per salesman by stan-
dardization of the packing and
sales units. A comparison of costs
of the most important forms of
~ sale in the American retail trade

reveals considerably dropping costs
in the wide field from the custo-
mer service to the super-markets.
The author recommends a regroup-
ing of the mixed shops, which are
frequent\in (Giermany, into special
shops and single price shops. A
reorganization of sale can only be
realized by cooperation between
producers, traders and consumers.

Vom Rohstoff bis zum Fertigprodukt sind fiir den Her-
stellungsgang lebensnotwendiger Massenkonsumgiiter
Empfehlungen nach produktions-, absatz- und bedarfs-
wirtschaftlichen Grundsédtzen auszuarbeiten. Durch
Marktforschung und regelmifiige Marktbeobachtung
sind Fehlinvestitionen zu vermeiden. Falls die Begriin-
dung der Zéntralstelle auf Selbsthilfebasis — wie es:
wiinschenswert wére — nicht gelingt, dann hétten die
interessierten Kreise dariiber zu befinden, ob eine
Mitwirkung der im Mai 1949 begriindeten ‘,Fach-

stellen” erdrtert werden sollte.

Résumé: Décalage des prix
deconsommateurs parré-
duction des frais de com-
merce. Tandis que la production
est organisée selon les principes
de la rationalisation totale, dans le
commerce des motifs -irrationnels
sont souvent d'une importance
décisive. Méme aux Etats-Unis ol
la vente est rationalisée sur grande
échelle, 50°6—60%0 encore du prix
dernier reviennent aux frais de
distribution. La majorisation du
prix de production a.taux fixe,
d'usance dans le commerce, est

.reconnue problématique surtout au

temps de niveau de prix elevé —
comme actuellement en Allemagne
— parce qu'elle rapporte a certai-
nes catégories de marchandises
des bénéfices commerciaux non
justifiés, En renongant au pour-
centage fixe on pourrait éviter et
la formation de profits surhaussés
et — en cas de prix tombants —

1'offre & un prix inférieur aux frais
~de commerce effectifs,

En consé-
quence des différences regionales
et de branches la fixation de con-
ditions d'exploitation optimales
s'avére difficile. Du cote de la
production la réduction des frais
de commerce pourrait étre realisé
par la standardisation et par la
fabrication en série; de fagon
qu'on pourrait se passer d'assorti-
ments variés et” que la vitesse
d'écoulement des stocks monterait.
C'est avant tout le commerce en
détail qui est interessé dans l'aug-
mentation de la vente par téte de
vendeur & moyen de marchandises
normalisées et d'unités standardi-

sées., La comparaison des frais en- -

courus par les modes de vente les
plus courantes (allant du service

- pour clients particuliers jusqu'aux

super-markets) dans le commerce

en detail américain révéle une

forte diminution de frais. La trans-
formation des types de commerce
mixte — d'usance en Allemagne —
en maisons specialisées et en ma-
gasins & prix uniques est Tecom-
mandée. La réorganisation du
systéme de vente dépend de la
collaboration des producteurs, du
commerce et des consommateurs.

Resumen: Rebajamiento de
los precios de consumo
mediante la reduccidn
del coste comercial. En
la industria, la racionalizaciéon
se la ha llevado a cabo hasta
la ultima consecuencia, en cam-
bio en el comercio, motivos ir-
racionales ocupan importancia de-
cisiva. En "los mismos Estados
Unidos donde la venta se la ha -
racionalizado ampliamente, por lo
menos un 50—60 por 100 del precio
de consumo corresponde a gastos
de _distribucién, El costumbre de
cargar los tantos por ciento del
coste comercial sobre el coste de
obtencién en tiempos de un nivel
elevado de precios, como sucede
actualmente en Alemania, se mu-
estra cosa problemética, porque,
por medidas de esta indole, se for-
mardn ganancias comerciales in-
justas respecto a diferentes grupos
de géneros. Una relajacién de los
porcentajes inflexibles evitaria.
tanto la formacién de beneficios
excesivos, como la reduccién in-
conveniente del coste comercial
efectivo cuando los precios bajan.
Una reduccién del coste comercial,
con referencia a la produccién,
pudiese ser promovida por “stan-
dardizacién” y fabricacién en serie,
lo que evitaria el conservar gran-
des surtidos en almacén y "daria
al movimiento de los géneros un
ritmo més acelerado. Por lo que se
refiere al detallista, lo esencial sea
el aumentar el movimiento de
ventas de cada vendedor mediante
“standardizacion” del embalaje y
las unidades de venta. Un estudio
comparativo del coste de las mds
importantes formas de venta apli-
cadas en el comercio al por menor
americano revela costos que van
bajando rapidamente, abarcando
todo el orden comercial desde el
servio de clientela hasta los ,,super-
markets”. El ‘autor recomienda una
transformacién de los tipos mixtos
frecuentes en Alemania en tiendas
especiales o - de precios tunicos.
Sélo se puede realizar, una reor-
ganizacién. ‘de la colocacién de
mercancias con asistencia de pro-
ductores, comerciantes y consumi-
dores.
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