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Handelsspanne und Handelsleistung
Dr. Karl Kühne, Hamburg

DIE GUEDERUNG DER KOSTEN

J eder V ersudi zur Lösung des Rätsels der Handels
spanne dürfte sinnvollerweise von einer Betrachtung 

des konkreten statistischen M aterials ausgehen, das 
allerdings auf diesem wichtigen Gebiet leider ziem
lich lückenhaft ist. Am ehesten liegen noch Angaben 
über die Relation zwischen Umsatz und Kosten vor; 
folgende Tabelle gibt eine Zusammenstellung, die für 
einige der am  ehesten vergleichbaren Bereiche den 
Zeitraum der letzten vierzig Jahre umspannt.

Handlungskosten in Deutschland
(in "/• des Absatzes)

Einzelhandelszw eig 1913 1925 1929 1 9 ^  1937 1951

14,2 15,7 13,9 17,6 14,2 17,1
— — — 32,0 =) 28,6 27,5

20,0 23,4 — 31,7 “) 24,7 21,0
— — 31,5 35,0 ') 29,7 21,6

19,2 25,1 26,6 ’) 32,9 24,3 23,3

Lebensm ittel 
Drogen 
H erren- und

Knabenkleidung 
D am en-O berkleidung 
W äsche, W irkw aren 
Textilien

(gem. Sortiment) 12,7 17,1 23,2 29 ,4 ') 24,0 21,3
Sdluhe — — 24,2 *) 25,9 22,0 19,7
M öbel — — 23,2’)' 29,5 24,3 23.4
Haus- und Küchengeräte — — 23,8 37,2 26 3 28,6

•) 1913—1925 nach Ju lius Hirsch; „Die Bestim m ungsgründe der H an
delsspanne", in : Die H andelsspanne (Ergebnisse der A rbeitstagung 
der Forschungsstelle für den H andel am 22. A pril 1931), Berlin 
1931, S. 28. 1929—1951 nach; Beschaffung, Lagerung, Absatz ünd 
K osten des Einzelhandels (Institut für Handelsforschung, Köln), 
Köln 1953, S. 110. ') 1933. ') 1930. *) 1931.

Auf den ersten Blick scheint sich hier eine zum Teil 
erhebliche Steigerung des prozentualen Anteils der 
Handlungskosten am Umsatz seit der Zeit vor dem 
ersten W eltkrieg anzudeuten. Bei näherer Betrach
tung stellt sich allerdings heraus, daß in dem Zeit
raum zwischen 1929, dem letzten Jahre einer noch nicht 
durch die Aufrüstung verzerrten Hochkonjunktur, und 
dem Jahr 1951 in manchen Branchen sogar ein gewis
ser Rückgang des Prozentanteils festzustellen ist — 
allerdings m it Ausnahme des Lebensmittel-Einzelhan- 
dels! Dabei muß man bedenken, daß bei dem erheblidi 
höheren Preisniveau von 1951 ein annähernd gleich ge
bliebener Kostenanteil bedeutet, daß die absoluten 
Kosten der Branche ebenso rasch gewachsen sind wie 
die Preise.
Aber aus der Kostenbewegung allein kann man noch 
nicht ohne w eiteres etwas über die Entwicklung der 
effektiven Handelsspanne aussagen. Zwar sind in 
den Ziffern der vorstehenden Tabelle solche Posten 
wie Zinsen imd „Unternehmerlohn" enthalten: Der 
letztere — schließlich ein Gewinnbestandteil — ver
steckt sich unter den Personalkostenj es muß aller
dings bezweifelt werden, ob hier einheitliche Berech
nungsmethoden Pate gestanden haben. Nach den 
Ziffern des Kölner Instituts für Handelsforschung wird 
der Anteil der Eigenkapitalzinsen am Umsatz kurio
serweise für die Nachkriegszeit — trotz der Zinsver
teuerung für Fremdkapital! — erheblich niedriger an 
gesetzt: Z. B. sdiw anken sie für 1934 bei Lebensmitteln, 
Tabak, Wäsche und Textilm eterwaren zwischen 0,9 und 
l,l*/(» des Umsatzes, bei den übrigen Branchen zwischen

1.5 und 2,2 "/«j für 1951 machen bei diesen übrigen Bran
chen die Zinsen nur noch 0,5 bis 0,8 ®/o des Umsatzes 
aus, während sie bei den erstgenannten vier Branchen 
bei 0,4 bis 0,6*/» liegen. Zum Teil mag hierin eine 
echte Kapitaleinsparung durch rationellere A rbeits
weise zimi Ausdruck kommen.
Die W ertumschlagsgeschwindigkeit des W arenlagers 
ist zwischen 1929 und 1951 bei Lebensmitteln von
6.5 auf 14,9, bei Möbeln von 3,2 auf 8,7 und bei Texti
lien (Mischsortiment) noch von 3,1 auf 5,5 gestiegen. 
Natürlich kommt darin auch die Preissteigerung zum 
Ausdruck; aber es scheint doch auch eine echte Be
schleunigung der M engenumsätze eingetreten zu sein. 
Mit rascherem W arenumschlag spart man Zinsen für 
den Lagerbestandj und immerhin läßt sich aus den 
Ziffern der obigen Tabelle ablesen, daß diese und ähn
liche Rationalisierungsvorgänge in den letzten zwanzig 
Jahren  zu einer gewissen Senkung der „Kostenspanne“ 
(der Kosten auf den Umsatz gerechnet) geführt haben. 
Eine allerdings krasse Ausnahm e macht hier nur der 
Leb ensmittelhandel.
Selbstverständlich ist der Anteil der Steuern fast über
all gestiegen, und zwar im Durchschnitt von ca. 10®/o 
in den dreißiger Jahren auf 15—2 0 “/» der Handlungs
kosten 1951! Ebenfalls gestiegen sind die Reklame
kosten. Dagegen sind die Abschreibungen in ihrem 
Verhältnis zum Umsatz, z. T. sogar zu den Gesamt
kosten gefallen. Dasselbe g ilt in  einigen Branchen auch 
für die Personalkosten (einschließlich Unternehm er
lohn). Beides dürfte landläufigen Annahmen einiger
maßen widersprechen. Tatsächlich sinkt der Anteil der 
Personalkosten an den Handlungskosten zwischen 1936 
und 1951 bei Schuhen von 43 auf 40, bei Möbeln von 
40 auf 37, bei Textilien (gem. Sortiment) von 46 auf 
42®/». Auffälligerweise macht gegenüber dieser sin
kenden Tendenz bei den Personalkosten (nicht aber 
bei den Abschreibungen) der Lebensmitteleinzelhandel 
wiederum eine Ausnahme: H ier steigt der A nteil der 
Personalkosten am Umsatz zwischen 1936 und 1951 
von 6,6 auf 8,2®/»; von den Gesamtkosten entfielen 
1938 4 4 “/», 1949 50 Vo und 1951 immerhin noch 48 Vo 
auf die Personalkosten.

Für den gesamteuropäischen Bereich hat die OEEC 
in ihrem kürzlichen Bericht*) eine erhebliche Steige
rung des A nteils der Personalkosten „in einigen Län
dern und Branchen" festgestellt, nämlich von 40 und 
45 Vo auf 60 und 65 Vo. Die OEEC sieht die Ursache 
hierfür hauptsächlich in dem Rückgang der Bedeutung 
der Miete. Und hier liegt in der Tat auch die bedeut
sam ste Veränderung in Deutschland: Der A nteil der 
M ietkosten am Umsatz fällt bis 1951 durchweg auf 
40 Vo bzw. ein Drittel der Vorkriegsprozentziffer (bei 
Lebensmitteln von 3,1 auf 1,1, bei Drogen von 6,4 
auf 2,5, bei Möbeln von 4,6 auf 1,9"/» des Umsatz
wertes).
‘) P roductiv ity  in the D istributive Trade in Europe (Bearb. v. J . B. 
Jefferys, S. H ausberger und G. Lindblad), OEEC, Paris 1954, S. 22.
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K ühne: H andelsspanne und H andelsleistung

DAS GEWINNPROBLEM 

Für die eigentliche Handelsspanne (Kosten plus Ge
winn) ist entsprediendes Zahlenm aterial sehr viel 
schwieriger zu beschaffen. Einen gewissen A nhalts
punkt mag hier die Gegenüberstellung in  der folgen
den Tabelle geben, die allerdings — zumal es sich 
um z. T. grobe Schätzungen handelt — nur mit 
großer Vorsicht zu behandeln ist. Insbesondere gilt 
dies für die A ngaben über „Gebundene Sparmen" im 
Jahre 1953. Hier ist nicht nur die Vergleichbarkeit mit 
den „Freien Spannen" fraglich) es sind auch in neu
erer Zeit wesentliche Einwendungen gegen die hier 
wiedergegebenen Ziffern laut geworden, so z. B. in 
der Bundestagsdebatte zum Kartellgesetz. Sodann ist 
zu beachten, daß entscheidend für unser Gesamtpro
blem nicht die „Stück- oder Artikelspanne", sondern die 
„Betriebsspaime" ist — die Differenz zwischen durch
schnittlichem Einkaufs- und V erkaufspreis eines Ein
zelhandelsbetriebes in der betreffenden Branche.

Handelsspannen bei einzelnen Artikelgruppen 1913/53

Artikel 1913») 1926 *)
1953') 

1936/37 ’) G ebundene 
Spannen

Sdiokolade, Süßwaren
•Wäsdie
Sdiuhe
Lederwaren
Teppiche
U hren
Fotoartikel
Rundfunkgeräte
Büromasdiinen
Bürobedarf u. Sdireibw aren

2 0 -3 5

20—33
lS -3 0

3^50

30
30
30
33,3
35

30

35

26—29
30—31
27—30 
23^28
31—35
33—39 

43
31—32
31—37
34-39

30
28—36
21—27
33—35
30—33
:̂ 5--40
30—40
30—40
28—30
28—40

zwischen Kosten und Gewinn auch heute noch ein ge
wisses aktuelles Interesse beanspruchen dürfen.

Kosten und Erträge im Lebensmittel-Einzelhandel 
ln der Hochkonjunktur 1925/29 >)

Position K osten N ettoertrag H andels
und Land (in o/o des Umsatzes) spanne insges.

Selbständiger E inzelhandel:
Deutschland 11,8 6,2 18,0
USA 18,0 1,8 19,8
England 11,7 4,3 16,0
Frankreich ca. 10 b is  15 ? ca. 20,0 (?)
Sdiw eden 12,3 3,9 16,2

Konsum vereine:
Deutschland 13,0 5,6 18,6
England 8,4 7,5 15,9

Filialgesdiäfte :
D eutsdiland 15,8 2,2 18,0
USA 14,0 3.0 17,0

*) Nadi J .  H ir s d i /K . B randt: »Die H andelsspanne", Berlin 1931, 
S, 174 f. *) Nach Ju liu s  Hirsch: „Stellung und Bedeutung des H an
dels in der deutschen Volkswirtschaft", in : Strukturw andlungen der 
deutschen V olksw irtsd iaft, herausg . v . B. Harm s, Berlin 1929, Bd. II, 
S. 110/111. *) Nach Edm und Sundhoff: „Die H andelsspanne", Köln/ 
Opladen 1953, S. 262/64. *) Nacii „Die H anivilsspannen preisge
bundener M arkenartikel“, in : D er M arkenartikel, N r. 10/1954, 
S. 568/9.

Immerhin läßt sidi aus dieser Tabelle eine wesent- 
liehe Veränderung der Handelsspannen kaum ablesen; 
allenfalls w äre bei der Mehrzahl dieser A rtikel
gruppen eine Erhöhung der oberen Spannengrenze im 
Zuge der Preisbindung zw eiter Hand angedeutet. 
Nimmt man an, daß die Kostenspannen zum minde
sten seit 1913 eine gewisse Erhöhung erfahren haben, 
so würden annähernd gleichbleibende Handelsspannen, 
idie ja  außerdem noch den durchschnittlichen Gewinn 
umfassen, auf leicht gedrückte Gewinnspannen minde
stens gegenüber der Zeit vor dem ersten W eltkrieg 
hindeuten. Das vorliegende M aterial reicht aber kaum 
aus, um eine solche Schlußfolgerung voll zu recht- 
fertigenj zudem w ürde damit jedenfalls nicht zu leug
nen sein, daß die absoluten Gewinne in dieser Zeit 
annähernd proportional zu den Umsätzen gewachsen 
■wären. W ie hoch sind nun diese Gewinne?
In der folgenden Tabelle sind die von Julius Hirsch 
für die Hochkonjunktur der zwanziger Jahre errech- 
neten Ziffern wiedergegeben, die in  ih rer Abgrenzung
“) Vgl. Rudolf S ey tfert: «W irtsdiaftslehre des H andels", Köln und 
Opladen 1951, S. 458 f. — D ie Problem e der K alkulation — insbe- 
sondere der G em einkostenlagerung usw. — können h ie r nur ge
streift werden. S. a. R. Seyffert: „Handbudi des E inzelhandels', 
Stu ttgart 1932, S. 285 f.

N adi J . H irsc h /K . B randt: „Die H andelsspanne" (Vortrag von 
Prof. Ju lius Hirscii auf der A rbeitstagung d e r Forschungsstelle für 
den  H andel, 22.4. 1931), Berlin 1931, S. 25. *) Rückvergütung: 5 Vo.

Dabei muß vor der Gefahr einer optischen Täuschung 
gewarnt werden: Der höhere Kostenanteil der Filial- 
geschäfte und Konsumläden erk lärt sich zunächst schon 
aus der Verbindung zwischen Groß- und Einzelhandel j 
denn un ter der Rubrik „Selbständiger Einzelhandel“ 
w ird der A nteil der Großhandelskosten ja  nicht mit 
erfaßt. Sodann haben diese Unternehmungen z, T. ein 
etwas anderes Sortiment j und endlich ist zu beachten, 
daß sich ein höherer prozentualer Kostenanteil am 
Umsatz gerade dort ergeben kann, wo m it niedrigeren 
Durchschnittspreisen im Endverkauf gearbeitet wird. 
Die „Gewinnspanne" im eigentlichen Sinne kommt hier 
im „Nettoertrag" zum Ausdruck. Dabei w ird einerseits 
deutlich, w ie sehr in  den USA — aber auch in  den 
Großverteilungsunternehm en Europas (bei Berücksich
tigung der Rückvergütung usw.) — nach dem Grund
satz „Großer Umsatz — kleiner Nutzen" gearbeitet 
wird. Zum anderen zeigt sich, daß die Handelsspanne 
(Kosten plus Gewinn) gerade in dem Lande, das in 
der Rationalisierung und der gesamtwirtschaftlichen 
Entwicklung a ls  vorbildlich gilt, besonders hoch liegt. 
In einer neueren Studie wird diese letztere Feststel
lung bestätigt: Danach betrugen um 1940 die durch
schnittlichen H a n d e l s s p a n n e n  (also Kosten plus 
Gewinn) in  W arenhäusern m ittlerer Größe in England, 
Dänemark und Finnland je  31 “/b vom Umsatz, in 
Deutschland und der Schweiz je  32,5"/», in  den USA 
dagegen 36 “/o. A ls entscheidend w erden hier die hohen 
Lohnkosten in  Am erika angegeben, bei ungefähr glei
chen Umsätzen pro Verkaufskraft in diesem Teil der 
Einzelhandelsbranche (6 000 Dollar in den  USA, 5 750 
in Deutschland nach dieser Studie).®)
W ie sich hier zeigt, haben gerade die Länder mit der 
höchsten wirtschaftlichen Entwicklung auch die höch
sten Handelsspannen aufzuweisen. Ja, m an könnte fast 
davon sprechen, daß sich aus der Höhe der Handels
spanne der Stand der wirtschaftlichen Entwicklung 
eines Landes ablesen ließe — wenn man nicht fürchten 
müßte, dam it denen noch moralischen Auftrieb zu ge
ben, die an solchen hohen Spannen interessiert sind!
’) M cNair, Teele, und H irsd i; „D istribution Costs", A n In ternational 
D igest. Cam bridge/M ass. (H arvard U niversity  Press), 1941, S. 617i 
vgl. aud i C läre B. Griffln; .E n terprise  in a Free Society“. Chicago 
1949, S. 229.
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DAS PROBLEM DER MESSUNG DER PRODUKTIVITÄT 

W omit erklärt sich nun dieses paradoxe Faktum, daß 
der Höchststand der wirtsdiaftlichen Entwicklung und 
der „Rationalisierung" Hand in Hand zu gehen scheint 
mit höchsten Handelsspannen? Hier stoßen wir auf 
ein  Grundproblem; Die Schwierigkeit der M essung der 
Einzelhandelsleistung überhaupt.
Eines sollte ganz k lar sein; W enn von zwei Unter
nehm en eines sehr viel billiger einzukaufen versteht 
und diesen Leistungsvorsprung in niedrigerem  End
preis a n  den Verbraucher weitergibt, seine übrigen 
Kosten (außer Einkauf!) aber auf gleicher Höhe liegen 
wie die eines Konkurrenzbetriebes, so hat das erstere 
— obwohl zweifellos leistungsfähigere! — Unterneh
men doch die höhere Handelsspanne, wenn m an näm
lich diese Kosten als Prozent auf den W ertumsatz be
rechnet.
Daß die Beurteilung der „Leistung" des Einzelhandels 
nur nach der prozentualen Höhe der Handelsspanne 
ohnehin problematisch ist, hat u. a. Prof. Behrens an 
einem einleuchtenden Beispiel aufgezeigt ■•): W enn ein 
Unternehmer einen Anzug für 100,— DM einkauft und 
40 “/o aufschlägt, so beträgt der absolute Aufschlag 
40,— DM. W enn ein Konkurrenzunternehmen den
selben Anzug für 70,— DM einkauft und für 105,— DM 
wieder verkauft, so beträgt der absolute Aufschlag im 
letzteren Falle nur 35,— DM. Das zweite Unternehmen 
ist somit nicht nur tüchtiger im Einkauf, sondern auch 
im Verkauf als „leistungsfähiger" anzusehen — was 
in seinen absolut niedrigeren Absatzkosten zum Aus
druck kommt. W enn man aber nur die Handelsspanne 
berücksichtigt, so hat das zweite Unternehmen einen 
höheren Aufschlag auf den Einkaufspreis, nämlich 
50 “/«, während bei dem ersteren der Aufschlag nur 
40 Vo betrug. Und dennoch ist das Unternehmen mit 
dem höheren Aufschlag, d e r höheren Spanne vom 
Blickpunkt des Konsumenten her gesehen, das „lei
stungsfähigere" — es verkauft die gleiche W are 
billiger! Prof. Behrens ist in seinen Folgerungen sehr 
vorsichtig. Dennoch w ird m an sagen dürfen, daß die 
Handelsspanne eben nur dann Hinweise auf die Pro
duktivität b ieten  kann, wenn eine ganze Reihe anderer 
Faktoren berücksichtigt werden. Vor allem den abso
luten Ziffern heißt es nachzugehen.
W enn von zwei Läden, die die gleichen Kosten haben, 
einer sehr viel billiger verkauft, weil er auf „Gewinn* 
verzichtet, so muß er doch zwangsläufig die höhere 
Handelsspanne — auf den Umsatz gerechnet! — haben. 
H ier zeigt sich eben deutlich, daß der Begriff der Han
delsspanne nicht ohne w eiteres zu verwenden ist als 
Maßstab für die volkswirtschaftliche Leistung eines 
Unternehmens — jedenfalls dann nicht, wenn die Be
ziehungen zwischen Preis, Herstellungs- und Vertei- 
lim gskosten unberücksichtigt bleiben.
Auch wenn die Umsatzleistung pro Verkäufer über 
einen gewissen Pimkt hinaus nicht m ehr wesentlich 
gesteigert w erden kann, so gibt es doch eine ganze 
Reihe anderer Möglichkeiten zur M essung der „Lei-
*) K. C. B ehrens; „Senkung der H andelsspannen“, K51n/Opladen 
1949, S. 11 (Sonderdruck aus; Zeitschrift für H andelsw lss. For
schung, 1949, H eft 8).

stvmg". Ihr Kern liegt darin, daß der V erkaufsakt als 
solcher befriedigender für den Kunden gestaltet wird. 
Das läßt sich aber in  Geld oder Umsatzmenge kaum 
ausdrücken. M an hat — um die eigentliche „Leistung" 
des Handels zu illustrieren — einmal am  Beispiel 
eines Automobils dem onstriert, was es den Kunden 
kosten würde, wenn es keinen Handel gäbe. Das Auto 
sollte 700 Dollar kosten, wovon norm alerweise nur 
400 auf die H erstellerkosten entfielen. A ber wenn der 
Käufer „alle die G üter und Dienstleistungen, die er 
je tzt im Verteilungssystem  konzentriert griffbereit 
vorfindet, selbst Zusammentragen müßte", so hätte ihn 
nach diesen Berechnungen z. B. dies Automobil sta tt 
,700 sogar 20 000 Dollar g ek o s te t. . .  ®)

Hier wird gewissermassen das Element der volksw irt
schaftlichen Funktionserfüllung in den Begriff der 
Effizienz hineininterpretiert. Mit dieser großzügigen 
Auslegung des Produktivitätsbegriffs w ird man sich je 
doch für die Praxis nicht begnügen dürfen. Ein be
friedigender M aßstab für die M essung der Effizienz im 
Handel ist bis heute noch nicht gefunden. ®) A nderer
seits läßt es sich angesichts des vorliegenden Zahlen
m aterials bei aller Berücksichtigung der M essungs
schwierigkeiten und des Problems der untersdiiedlichen 
Produktivitätsentwicklung in Industrie und Handel 
jedenfalls nicht leugnen, daß das Problem der relativ  
steigenden Handelsspannen, ja  z. T. sogar absolut 
steigender V erteilungskosten als solches besteht. 
Welche Faktoren sind hier am W erke?
Hier w erden vier verschiedene Komplexe berührt: 
Einmal ergibt sich im Zusammenhang m it der un ter
schiedlichen Entwicklung in  Handel und Industrie so
zusagen ein „optisches Problem". Sodann erhebt sich 
die Frage nach den W ettbew erbsverhältnissen, die .für 
die Beurteilung der Handelsspanne wesentlich sind. 
Drittens stellt sich das Problem der Funktionsverände
rung und -erweiterung im Handel; v iertens sind die 
langfristigen strukturellen  Elemente aufzuzeigen, die 
für die Entwicklung der Handelsspanne entscheidend 
sein dürften.

DAS „OPTISCHE“ PROBLEM;
UNTERSCHIEDLICHE LEISTUNGSSTEIGERUNG

IN HANDEL UND INDUSTRIE

Zunächst müssen w ir bedenken, daß das relative An
wachsen des A nteils der V erteilungskosten am End
verkaufspreis noch keinesw egs bedeutet, daß etw a eine 
absolute V erringerung der Leistungsfähigkeit im  H an
del zu verzeichnen wäre. Vielmehr kann ein An
wachsen des Anteils der Handlungskosten bzw. der 
Handelsspanne durdiaus Hand in Hand gehen mit 
wachsender Leistungsfähigkeit auch im  Handel!
Illustrativ  w irkt vielleicht ein stark  schematisiertes 
Beispiel: Nehmen w ir an, eine bestimm te W are koste 
pro Stück im Endverkauf 1,— DM. Davon sollen
“) R eavis Cox; „The M eaning and M easurem ent of Productiv ity  in 
D istribution“, Jou rna l of M arketing, Vol. XII, N r. 4, A pril 1948, 
S. 435, 439.

Einen so ld ien  M aßstab zu geben, v e rsu d it M argaret H all: 
„D istributive Trading", London, o. J . (3949), S. 29; „Ein eicfaches 
K riterium  für die Leistung der V erte ilung is t: Kann d e r V er- 
b raud ier bekom m en, w as e r w ill, w enn e r es  will, und zu dem 
gew ünsditen  Preis — m it m öglid ist geringer Inansprudinalim e der 
knappen gese llsd iaftlid ien  P roduk tivk räfte? '
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30 Pfennig auf Vertriebskosten, 70 Pfennig auf die 
Herstellung entfallen. Je tz t w erden im Laufe eines 
V ierteljahrhunderts die Herstellungskosten um V?, die 
Vertriebskosten aber nur um gesenkt, und dement
sprechend auch die Preise. Das Ergebnis ist, daß nim 
10 Pfennig V ertriebskosten 10 Pfennig H erstellungs
kosten gegenüberstehen. W enn w ir einmal die Handels
spanne mit den V ertriebskosten identifizieren, so heißt 
das, daß die Spanne als Prozentsatz vom Endverkaufs
preis von 30 “/o auf 50 */» gestiegen ist — rechnet man 
sie als Aufschlag auf die H erstellerkosten, so ist dieser 
Aufschlag gar von 40"/« auf lOO“/» geklettert! Und 
über dieser blendenden Zahlenarithm etik würde dann 
nur zu leicht vergessen, daß in dieser Zeit die Handels- 
bzw. V ertriebskosten selbst tatsächlich doch um zwei 
Drittel gesunken wären!
50 etwas ähnliches dürfte sich in  den letzten Jah r
zehnten in manchen Handelssparten ereignet haben. 
Das Steigen der H andelsspannen ist eben vielfach nicht 
ein Anzeichen für eine absolute Steigerung der Kosten 
im Handel, sondern nur dafür, daß auf der Handels
stufe die Kosten langsam er gesunken sind a ls  in der 
Fabrikationssphäre. Der Endverkaufspreis fiel nicht so 
rasch w ie die H erstellerkosten. Daß in der Tat — an 
den üblichen M aßstäben gemessen — die Leistungs
fähigkeit des Handels im letzten H albjahrhundert ge
stiegen ist, w ird durch eine Reihe sorgfältiger Unter
suchungen bestätigt. So hat der Am erikaner Giffin be
rechnet, daß sich die Leistung pro A rbeitskraft im 
am erikanisdien Handel zwischen 1900 und 1940 um
51 “/o gehoben hat. ’’) Gleichzeitig aber zeigt eine aus
gezeichnete amerikanische M onographie, daß in diesem 
gleichen Zeitraum die Handelsspanne, bzw. der Anteil 
der H andelskosten am  Produkt, laufend gewachsen 
ist. Das New Yorker W arenhaus Macy®) hatte im 
Jahre 1888 einen Kostensatz von 13,7 “/» vom Umsatz. 
Im Jahre  1899 machten die H andlungskosten schon
17,2 Vo vom Umsatz aus; 19W w ar der Prozentsatz auf 
23,9"/» gewachsen, und in  den dreißiger Jahren dürfte 
er nach den Schätzungen des H arvard Bureau etwa 
30“/oi erreicht haben.
Diese Steigerung des Kostenanteils im  Handel bei 
gleichzeitiger Steigerung der Leistungsfähigkeit läßt 
nur eine Erklärung offen: die Effizienz der Herstellung 
ist eben relativ  rascher gesteigert worden! Darauf 
deuten auch andere Ziffern, so z. B. die von Giffin 
errechneten, wonach die Zahl der Beschäftigten im 
Handel langsam er gewachsen ist als die Produktion 
der Industrie. So is t denn die Schlußfolgerung von 
Prof. Cox berechtigt: „Was in der V erteilung passiert 
ist, das ist keineswegs ein Rückgang der Produktivität, 
sondern vielm ehr nur ein Produktivitätszuwachs, der 
langsamer ist als der in  der Fabrikationssphäre!“ Da
mit Hand in Hand geht — w ie Prof. Cox ebenfalls 
darlegt — ein gleichzeitiges Anwachsen des Anteils 
der A rbeitskräfte, die in der V erteilung (im weitesten
’) R. R. Giffin: .C hanging O u tpu t Per Person Em ployed in Trade 
1900 and 1940“, Jou rna l of M arketing, V ol. XII, N r. 2, O kt. 1947,
S. 242/5.
*) Ralph M. H ow er: „H istory of M acy 's of New York, 1858-1919“, 
Cambridge (Mass.), H arvard  U niversity  Press, 1943, S. 258, 394.

Siinne) beschäftigt sind, an der Gesamtzahl der Be
schäftigten in den USA: von ungefähr einem Zehntel 
im Jahre 1850 bis zu rund einem Drittel um die Mitte 
dieses Jahrhunderts. ®)
Die hohen Handelsspannen, wie sie uns in  der mo
dernen W irtschaft vielfach entgegengehalten werden, 
sind somit weitgehend das optische Resultat zweier 
Komponenten: einerseits der relativ  raschen Senkung 
der eigentlichen Herstellungskosten, der andererseits 
eine langsamere Senkung der eigentlichen Handels
unkosten und gar eine Steigerung der Reklame- 
und sonstiger V ertriebskosten gegenübersteht. Dabei 
haben gerade die Faktoren, die auf eine Kostensen
kung in  der Produktionssphäre hinwirkten, vielfach 
neue und verm ehrte Kosten in den nachgelagerten 
Handelsstufen bewirkt.

DER EINFLUSS DER WETTBEWERBSVERHÄLTNISSE
Nun läßt sich ein Urteil über die Effizienz des Handels 
und das Problem der Handelsspanne nicht fällen ohne 
Berücksichtigung der W ettbewerbssituation. Das Pro
blem teilt sich hier in zwei Komplexe — den der Ver
haltensweise und den der M arktstruktur. Ganz allge
mein stellt sich die Frage, ob und inwieweit in der 
M arktwirtschaft gewisse Trägheitsfaktoren, die sich in 
Kalkulationsgewohnheiten niederschlagen, Rückwir
kungen auf die Preisbildung nach sich ziehen. 
W iederholt ist darauf hingewiesen worden, daß im 
Einzelhandel diese Tendenz zur „Kalkulationsträgheit“ 
nicht nur zu Übersteigerungen der Stückgewinne bei 
einzelnen Artikeln, sondern auch um gekehrt geradezu 
zur Schädigung der Reineinnahmen der Einzelhändler 
selbst führen kann. Prof. Behrens m eint z. B., daß 
die hohen Preise und Gewinne nach der W ährungs
reform „zum Teil ihren Grund im Festhalten des 
Handels an den alten, prozentualen Aufschlägen“ hat
ten; um gekehrt zitiert er die Äußerimg eines Prak
tikers, der jahrelang eine Selbsthilfeorganisation des 
Einzelhandels leitete und mitteilte, daß die „Detaillisten 
das schematische Aufschlagen fester Prozentspannen 
so gewohnt seien, daß 95 “/o von ihnen auch außer
gewöhnlich billig eingekaufte W aren gedankenlos mit 
dem üblichen, prozentualen Aufschlag an die Haus
haltungen abgeben, so daß der Aufschlag u. U. nicht 
die anteiligen Kosten deckt.“
Man muß hier nun einen scharfen Unterschied machen: 
Hier erhebt sich die Frage, ob der Handel überhaupt 
rational — d. h. im eigensten Interesse „vernünftig“ — 
kalkuliert. Das aber ist ein betriebspsychologisches 
Problem, das hier nicht erschöpfend gelöst werden 
kann. W enn sich diese „Irrtümer" nach oben und unten 
gleichmäßig auf Preissenkungen wie Preiserhöhungen 
und vor allem  auch über den Konjunkturzyklus ver
teilen würden, so m üßte dieses „Spannendenken" mit 
seinen gleichartigen „Kalkulationsirrtümern" in der 
Abweichung nach oben und unten schließlich zu einem 
gewissen Ausgleich führen.
•) Cox, a. a. O., S. 436.
“ ) Behrens, a. a. O., S. 10: ähnlich tade lt das „Prozentdenken der 
P reisverordnungen“ R. Seyffert („Die Problem atik der D istribution“, 
in: M itteilungen des In s titu ts  für H andelsforsdiung Köln, N r. 11, 
15.6.1952, S. 192).
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Die eigeatlidie Gefahr läge somit darin, daß die „Irr- 
tümer" nur nach einer Seite hin entstehen: daß man 
die ganze M ethode der Spannenkalkulation nur dazu 
benutzt, um Vorwände — nach außen hin oder vor 
sich selbst — zu Preiserhöhungen in günstigen Kon
junkturperioden zu haben; Dann kalkuliert man eben 
vielleicht auf die steigenden Einkaufspreise immer die 
gleichen Prozentaufschläge mit entsprechendem Gewinn, 
um  schließlich in  der Depression bei sinkenden Ein
kaufspreisen und Umsätzen die Aufschläge gar noch 
zu steigern. Die Voraussetzung dafür ist eben die „Un
vollkommenheit der Konkurrenz".
Denn man darf nicht übersehen, daß trotz dieser „Kal
kulationsträgheit" der einzelne Händler nur das ver
langen kann, was ihm der M arkt bewilligt. Ist seine 
Position im „unvollkommenen" W ettbewerb stark, hat 
er einen m ehr oder minder „festen" Kundenstamm, so 
kann er sich vielleicht selbst gröbere Kalkulations
schnitzer dieser A rt erlauben. Nun macht man aller
dings dem Handel den landläufigen Vorwurf, in der 
Hochkonjunktur sei er m it der W eitergabe von Preis
steigerungen relativ  rasch bei der Handj wenn 
aber in der Depression die Einkaufspreise fielen, dann 
suche er die Preise zu halten, obwohl das eine Steige
rung der Spannen, bedeute.
Demgegenüber ist zunächst zu beachten, daß mit 
schrumpfenden Umsätzen immer mehr Gemeinkosten 
auf den einzelnen Umsatzakt entfallen, so daß mit der 
rückläufigen Kostensteigerung tatsächlich steigende 
Spannen die V oraussetzung dafür sein können, daß 
der Laden nicht geschlossen werden muß!
Allerdings ist nicht allein an eine Verringerung des 
physischen Absatzvolumens zu denken, und auch nicht 
so sehr an eine geringere Zahl einzelner Umsatzakte. 
Nach Untersuchungen, die F. H. Gibian von der am e
rikanischen Firma Sears, Roebuck and Company ange
stellt h a t ‘1), w irkt besonders kostensteigernd die Tat
sache, daß zw ar nicht so sehr die Zahl der einzelnen 
Verkaufsakte, wohl aber der W ert des einzelnen Um
satzaktes schrumpft — sei es, weil die Preise der 
A rtikel sinken, sei es, weil die Käufer jeweils weniger 
Geld anlegen, zu billigeren Q ualitäten oder geringeren 
Q uantitäten übergehen usw. Hier dürfte noch ein 
weites Tummelfeld für die konjunkturelle M arktfor
schung litegen.
Es muß fraglich bleiben, ob man von den V erhaltens
weisen her dem Problem beikomint. Sicher gibt es 
wohlwollende Quasi-Monopolisten und solche, die 
ihre M arktausbeutungsmöglichkeiten restlos w ahr
nehmen, Händler, die sich mit der „standesgemäßen 
N ahrung“ begnügen wollen und solche, die scharf 
kalkulieren und danach fragen, ob diese oder jene 
Preissenkung bzw. W erbemaßnahme sich noch in 
einem genügend großen Umsatz- bzw. Reingewinn
zuwachs „bezahlt macht". ‘2) Aber schon das W ort

F. H. G ibian; .P ercen tages Debunked", in; The Balance Sheet, 
N ovem ber 1944, herausg . v . C on tro llers ' CZongress of the N ational 
Retail D ry Goods A ssociation.
*') V gl. die E inteilung der H ändler n ad i ihrem  V erhaltenstyp  bei 
J .  T iburtius; „Lage und Leistungen des deu tsd ien  H andels in Ihrer 
Bedeutung für d ie G egenw art", Berlin 1949, S. 2961.: h ie r erstäieint

vom „Standesbewußtsein" ist eng verknüpft mit 
einem Strukturproblem, nämlich der allzu stark  sim
plifizierten Vorstellung vom Einzelhandel als einer 
Art „Gentlemen-Kartell", das in geschlossener Front 
der zersplitterten Käuferschaft gegeniibersteht und so 
seine Spannen hochhalten könne.
Schwieriger, aber auch wesentlicher ist eben die Frage 
nach der M arktstruktur. Seit langem gilt der Einzel
handel als ein M usterbeispiel der sogenannten „un
vollkommenen Konkurrenz"; Schon die Tatsache, daß 
der nächste Laden eben etwas w eiter weg liegt, ver
schafft dem einzelnen Unternehmen eine gewisse V or
zugsstellung, eine m ehr oder weniger „sichere" 
Stammkundschaft. ‘2) Das bedeutet, daß „der Einzel
händler in  seiner Preisstellung in gewissen Grenzen 
frei ist. Er wird z. B. den Stammkunden nicht ver
lieren, wenn die Preise etwas höher liegen als wo
anders . . .  Der Einzelhändler ,setzt' seine Verkaufs
preise, indem er einen bestimm ten Handelsaufschlag 
auf seine Einkaufspreise ,aufschlägt' oder ,kalku- 
lie rf  . . . "  »«).
Dennoch ist es überspitzt, wenn etwa die „naive Kal
kulationstheorie" meint, das starre Festhalten an 
solchen „branchenüblichen Aufschlägen" führe zu einer 
künstlichen Übersteigerung der Handelsspannen: als 
Ursache w äre hier dann etwa eine A rt stillschweigen
den Kartells aller Einzelhändler anzusehen, das auf 
dem gemeinsamen „Standesbewußtsein“ beruht. Bei 
der Vielzahl der beteiligten K leinuntem ehm er würde 
ein solches „Gefühlskartell" nie funktionieren: einer 
würde immer aus der Reihe tanzen, zumal dort, wo 
sich das Wegfischen bzw. der K undenverlust auf zahl
reiche Konkurrenten verteilen würde. Damit ist aber 
beileibe noch nicht gesagt, daß etw a die W ettbew erbs
elem ente im Sinne der „Konkurrenztheorie" über
wiegen. N iedrige Preise, gute Qualitäten, Reklame, 
Bedienung, K reditgewährung sind sämtlich Waffen, 
die dem Heranziehen von Kunden dienen; je  nach 
deren M entalität ist die Verwendung der einen oder 
anderen zweckmäßiger. A ber keine führt zum „totalen 
Endsieg": immer noch bleiben „Unvollkommenheits
elemente", die einzelne Kunden an einem bestimmten 
Händler kleben lassen.
Darum braucht man auch nicht auf den Gedanken ört
lich begrenzter „Quasi-Kartelle“ zurückzugreifen, um 
eine gewisse Hochhaltung der Preise und Spannen zu 
erklären. Nach dieser Auffassung würde sich zwischen 
einigen wenigen Einzelhändlern eines kleinen O rtes 
oder Stadtviertels ein solches „Augenzwinkern-“ oder 
„Seitenblickskartell" herausschälen, bei dem jeder auf 
den anderen schielt und keiner billiger verkaufen
der „kaufm ännisdie Typ", d e r nad i Gewinnm axim ierung streb t, 
neben dem  .technisdien" (mit handw erklid iem  Einsdilag) und dem 
„Fam ilienbetrieb*. Hoppm ann (a. a. O ., S. 347) erw ähnt daneben 
nod i den »politisdien Typ", d e r sida durd i billigen  V erkau f „be
lieb t m adien w ill“.

U ber d ie Gründe, d ie den  einzelnen K äufer zu einem  bestim m 
ten  Laden ziehen, sowie ü b e r d ie A bänderbarkeit und Beeinfluß
b arke it se iner „V erkaufstreue" vgl. den A rtike l des V erfassers 
„Der V erb raud ier — Spielball oder Sdiiedsrid iter?" in: W irtsd iafts- 
dienst, Sept. 1954, S. 495 ff.

Eridi Hoppm ann: „Preisbildung, K osten und H andelsspanne im 
Einzelhandel", Z e itsd irih  für H andelsw issensdiaftlid ie  Forsdiung,
4. Jah rg . (Neue Folge), 1952, S. 345.
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kann, weil die anderen das audi gleidi tun und somit 
niemand Kunden gewönne, aber alle an Umsatz ein
büßen würden. Sidier gibt es hier und da Ansätze zu 
soldien „Quasi-Kartellen"; aber soldie magisdien 
Zirkel werden in  der m odernen W irtsdiaft rasd i auf- 
gebrodien durdi die Großverteiler, die als Außen
seiter und Störenfriede teils vom Stadtzentrum her, 
teils durdi Vorstoß ihrer Filialen dafür sorgen, daß 
soldie Fettaugen auf der Suppe des Gesdiäfts w ieder 
abgesdiöpft werden. So w ar die Lehre vom nur losen 
„kettenartigen" Ineinanderversdiränktsein soldier 
lokalen „Quasi-Kartelle", w ie sie sid i nodi bei Cham- 
berlin '*) findet, eigentlidi bereits überholt z. B. durdi 
die „Riditungsflügel-Hypothese" von Hirsdi, wonadi 
die Preise aut längere Sidit dodi bestimmt werden 
durdi die Riditung, die Kaufhäuser, Versandgesdiäfte, 
Konsumvereine und Filialläden angeben. N euere 
Arbeiten haben die Brüdiigkeit soldier Quasi-Kartelle 
nodi mehr unterstridien. '*)

UMSATZZERSPLITTERUNG 
UND MANGELNDE KAPAZITÄTSAUSNUTZUNG

Trotz dieser ausgleidienden Einflüsse ist nun n id it zu 
leugnen, daß es sogenannte „tote Kosten der Kon
kurrenz" gibt, die eigentlidi Kosten der U n v o l l 
k o m m e n h e i t  der Konkurrenz sind. Das Streben 
danadi, den Kunden etwas Besonderes zu bieten, sie 
mehr und näher heranzuziehen und festzuhalten, führt 
eben keineswegs immer — und besonders n id it gegen
über zahlungskräftigeren Kreisen — zu Preissenkungs
tendenzen, sondern oft nur zur kostensteigem den Um
satzzersplitterung. Man versudit, den Kunden durdi 
Reidihaltigkeit des Sortiments zu fesseln, und die 
„Sortensdiwemme“ führt h ier zur Übersteigerung der 
Lagerkosten. Großzügiges Um tausdiredit, Zustellung 
frei Haus und Ansdireiben verursadien ebenfalls 
Kosten, die man meist n id it besonders beredinet, son
dern im Preis mit auf diejenigen abwälzt, die diesen 
„Kundendienst" gar n id it in Ansprudi nehmen. Eine 
„Übersteigerung der M arktersdiließungsfunktion“ 
liegt in übertriebener Reklame, mag sie sidi nun in 
Ladenausstattung, W urfzettelwerbung oder Neonlidit 
äußern.
Die entsdieidende Kostenbelastung aber liegt in der 
mangelnden Ausnutzung der Kapazität von Laden und 
Personal, wie sie durdi die für den Handel typischen 
kurzfristigen Umsatzsdiwankungen {nadi Tagesstun
den, W odientagen und Saison) bedingt ist. N adi der 
grundlegenden Studie von Grünbaum soll die Lei
stungsfähigkeit eines repräsentativen Einzelhandels
betriebes im D urdisdinitt nur zu 37 V» ausgenutzt 
werden. ‘®) Diese „Unterausnutzung“ oder — anders

E. H. C ham berlin: .T he  Theory of M onopolislic C om petition”,
6. Aufl., London 1948, S. 103.
” ) Vgl. das Beispiel eines B ätkerkartells, dasi im  K eim e erstickt, 
und das e iner Preissenkung im Benzinverkauf, die sich von einer 
einzelnen Tankstelle  h e r unw iderstehlich „kettenartig" fortpflanzt, 
bei G. J . S tig ler: „The T heory  of Price", New York 1950, 
S. 273, 236.
*’) Hoppmann, a. a . O ., S. 356, 363.
**) Heinz Grünbaum : „Die Umsatzschwankungen des Einzelhandels 
als Problem der B etriebspolitik", V ierte ljah reshefte  zur K onjunktur
forschung, Sonderheft 10, Berlin 1928. Nach neueren  Feststellungen 
ergibt sich beim Personal eine  .K apazitätsausnutzung“ von  etw a 
60 “/o (vgl. Jü rgen  Eick: „W arum V erte ilen  teu e r ist", F rankfurter 
Allgemeine Zeitung, 20. 5. 1955).

herum gesehen — „Überkapazität“, deren Kosten der 
einzelne Umsatzakt mit zu sdileppen hat, ist wohl 
die w iditigste Konsequenz der „unvollkommenen 
Konkurrenz". Sie hat zur Folge, daß selbst bei relativ 
hohen Spannen die Kosten nur gerade ungefähr ge- 
dedit werden, weil eben der Umsatz des einzelnen 
Ladens zu gering ist. W äre der Umsatz größer, so 
würde sidi im Zuge der Kostendegression gar eine 
Senkung der Handelsspannen ermöglidien lassen.

W ar ein Laden ursprünglidi auf einen gewissen Min
destumsatz zugesdm itten und drängen sidi je tzt neue 
W ettbew erber auf den Plan, die einen Teil der Kun
den abziehen, so können oft der alte wie der neue 
Laden bei hohen Spannen hinterher gerade nur nodi 
ihre Kosten dedcen. Das ist das Klagelied von der 
„Übersetzung“, die — vom einzelnen Betrieb her ge
sehen — sid ier vielfadi existiert. Es ist aber fraglidi, 
ob man daraus — wie einst John Stuart Mill — sdion 
den Sdiluß ziehen darf, daß „neun Zehntel aller 
Detailhändler entbehrlid i“ seien. **) N atürlidi würde 
die Verringerung ihrer Zahl für viele Läden eine 
bessere Kapazitätsausnutzung und vielleidit nied
rigere Handelsspannen ergeben können. Aber wie 
sähe es dann wohl mit der Versorgung der Konsumen
ten  aus?
Der Am erikaner Lundy^") ha t das für den Benzin
verkauf an Tankstellen untersudit. Deren gibt es in 
den USA rund 350 000. Sollte nun ein Maximum an 
Bequemlidikeit erreidit werden, so w ären nad i Lundy
4,4 Mill. Tankstellen notwendig, die allerdings sämt- 
lid i unökonomisdi winzige Umsätze hätten. Sollen da
gegen die Betriebskosten optimal niedrig gehalten 
sein, so dürfte es nur rund 20 000 Tankstellen geben 
— vorausgesetzt, daß alle Kunden in  gleidimäßigen 
Abständen (Tag und Naditl) hintereinander zum Ben
zinempfang anrollten, ihre W ohnungen m öglidist nahe 
an die Stationen heranverlegten und sidi mit jeweils 
einer Sorte pro Tankstelle begnügten. Die „günstigste“ 
Lösimg liegt hier irgendwo zwisdien diesen Extremen. 
Erhebt man anstelle dieses „Betriebskostenideals" die 
Forderung nach optim aler Versorgung der Konsumen
ten  — mit gleidimäßiger Streuung der Läden, großer 
Auswahl, Anpassung an Spitzenbedarf usw. — so hat 
man sofort erhöhte Betriebskosten, weil die Kapa
zitäten nicht voll ausgenutzt werden. W enn eine nur 
teilw eise Kapazitätsausnutzung zu gesteigerten Kosten 
führt und damit die Handelsspanne höher werden 
läßt, als es der Fall wäre, wenn etwa alle Kunden 
„zum W arenempfang antreten" würden, so ist das 
eben der Preis, den wir für die freie Konsumwahl, 
das reidie Sortiment, die Vielzahl und bequeme Er
reichbarkeit der V erkaufsventile zahlen. Eindämmen 
ließen sich gewisse Auswüchse (Reklame, übertriebe
ner Kundendienst), aber die Tendenz zur Steigerung 
(statt Rückbildung) der Bequemlichkeitsansprüche im
®̂) In  neueren  A rbeiten  w ird  dem gegenüber ernsthaft bezw eifelt, 
ob d ie .Ü bersetzung“ jedenfalls se it 1875 noch gewachsen ist? vgl. 
R. Niescäilag: „Die G ew erbefreiheit im H andel“, Köln 1953, S. 7, 71 f. 
“ ) R. D. Lundy: „How m any Service Stations a re  ,too m a n y '? ',  in: 
T heory  in M arketing, herausg . v. R. Cox und W . A lderson, 
Chicago 1930, S. 321 f.
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Einkauf dürfte ein Zug der Zeit sein und im „säku
laren Trend" liegen. Je  höher das Lebenshaltungs
niveau des Individuums und der Masse, desto weniger 
w iditig wird ihm der einzelne Einkaufsakt und das, 
was er vielleidit dabei „überzahlt“; w iditig  ist nur, 
daß dieser Einkaufsakt unter reidihaltigem  Angebot 
so bequem wie möglidi gem adit wird. Für alle die 
aber, die von Zeit zu Zeit aus diesem Bannkreis aus- 
bredien möditen, b ietet das „Gesetz des Entstehens 
neuer Vertriebsformen" einen Ausweg: Filialge- 
sdiäfte aller Art, neuerdings die „Diskonthäuser“ in 
Amerika, haben dem niedrigen Preis immer wieder 
eine Bresdie gesdilagen.
W enn nun gewisse Unvollkommenheitselemente mit 
dem W esen der Konsumenteninteressen eng Zusam
menhängen, so darf andererseits n id it vergessen w er
den, daß audi Versudie zur künstlidien V erstärkung 
der Unvollkommenheitsfaktoren unternommen w er
den. Die Preisbindung zweiter Hand träg t sidierlidi 
die Gefahr in sidi, einerseits regelredite, vom Revers
knüppel des H erstellers zusamm engehaltene „Quasi- 
Zwangskartelle" im Einzelhandel entstehen zu 
lassen^®), andererseits aber audi zu einem „Spannen
w ettbew erb“ der H ersteller zu führen: man sudit den 
Einzelhändler zu „bestedien", indem man ihm höhere 
garantierte Handelsspannen anbietet als der Fabri
kant der nädistverw andten preisgebundenen W are. 
H ier liegen zweifellos Gefahren in Riditung einer 
künstlidien Überhöhung des ganzen Spannen- und 
Preisniveaus.
Mit der Preisbindung zweiter Hand wird allerdings 
das Gebiet der „Artikelspanne" berührt, während wir 
uns bisher im w esentlidien auf die Diskussion der 
„Betriebsspanne" besdiränkten. Der freie kalkula- 
torisd ie A usgleidi in Anpassung an die M arkterfor
dernisse, in  dem ein guter Teil der eigentlidien Un
ternehm erfunktion des Händlers liegt, wird durdi die 
Preisbindung sidier eingeengt. Ob im Rahmen einer 
„Kompensationskalkulation" der einzelne Händler 
w irklidi darauf erpidit ist, „die Preissetzung bei Kon
kurrenzartikeln sehr niedrig vorzunehmen, niedriger, 
als es ohne M arkenartikel möglidi w äre“ muß nadi 
der Empirie wie in der Gesam tsidit der Unvollkom
m enheitsfaktoren füglidi bezweifelt werden. In der 
Regel dürfte die Überhöhung der Spannen in breite
ren Bereidien des Sortiments audi zur Erhöhung der 
durdisdinittlidien Betriebsspanne bzw. zur V erhinde
rung möglicher Preissenkungen, zur N iditweitergabe 
von Kostenvorsprüngen an den V erbraudier bei
tragen. 24)
So hängt das Problem der Handelsspanne eng zusam
men mit dem Gesamtkomplex der W ettbew erbsver
hältnisse im Einzelhandel. Ob allerdings hier der
*•) Vgl. N iesdilag, a. a. O., S. 59.
” ) Vgl. K. C. B eh ren s /W . D. Becker: „Die P roblem atik horizon
ta le r und v e rtik a le r Preisbindung", in: W irtschaftsdienst, A ug. 1953, 
S. 498 ff. sow ie den A ufsatz des V erfassers: „Debatte um private  
Festpreise", in : Gewerkschaftliche M onatshefte, Nr. 7, Ju li 1954, 
S. 420.
23) Hoppmann, a. a. O., S. 365.
**) Vgl. E. P o liert: .D ie P reisbildung bei M arkenartikeln  und ihre 
Beziehungen zur A bsatzpolitik", S tu ttgart 1930, S. 27; s. a . T ibur
tius, a. a. O., S. 252.

Preis auf längere Sicht „eher über als un ter den 
Kosten stehen“ kann, „weil das Aufgeben eines Ge
werbes le id iter ist als das Anfängen, und die Träg
heit durdi Furdit vor Sdiaden meist nodi stärker an
gespannt w ird als durch Hoffnung auf Gewinn", w ie 
nodi Roscher meinte — das erscheint fraglich. 
Immerhin ist das „Einsteigen“ in die Einzelhandels- 
brandie relativ  leidit; und nodi immer scheint sidi 
hier jener „unerschütterlidie, obwohl nicht geredit- 
fertigte Optimismus des kleinen Kapitalisten mit ein 
paar hundert Dollar" zu bewähren, trotz der hohen 
„Betriebssterblichkeit“. Eben diese hohe Betriebs- 
sterblidikeit ist auch ein Beweis dafür, daß der Handel 
n id it unbedingt eine „M ausefallenindustrie“ ist, in die 
man leid it hinein kommt, um sich dann daran festzu
klammern, solange m an nodi m ehr verdient als die 
W ohlfahrtsunterstützung — obwohl ein Sozialpro
blem im Falle der vielen „K leinsthändler“, die ander
w ärts sdiw er einsetzbar wären, sidier zu dem bei
trägt, was an Elementen der „Übersetzung" im Handel 
tatsäd ilid i vorhanden ist.
Es w äre allerdings vorschnell, wollte m an den Schluß 
ziehen, der Übersetzung, den „toten Kosten der Kon
kurrenz" und überhaupt der ganzen „Unvollkommen
heit" ließe sich abhelfen, wenn man etwa den Handel 
einer „Planung“ oder gar einem riesigen Monopol
unternehm en überantw orten wollte. Das letztere 
könnte zwar vielleid it dafür sorgen, daß alle seine 
Läden mit möglichst hoher Kapazitätsausnutzung 
arbeiten und dam it die Kosten bzw. — bei gutem 
W illen — die H andelsspanne senken. Aber das ge- 
sdiähe im Grunde einerseits auf Kosten des Leistungs
wettbewerbs; neben m onopolistisdier M arktausbeu
tung drohten Trägheit und Bürokratie des Monopols. 
A ndererseits ginge es auf Kosten der Ladendichte, der 
V ersorgung des Konsumenten, seiner Zeit und Mühe. 
A udi der Einzelhandel kann wiederum Kosten auf den 
Konsumenten verlagern 3"): der w ürde m it zusätz- 
lidien Einkaufsstunden zahlen. Heute zahlt er viel
le id it für die „Übersetzung" und ihr Korrelat — den 
Laden um die Edce . . .
Das Vorhandensein dieser „Unvollkommenheit" der 
Konkurrenz kann nun zw ar v ielleidit zum Teil die 
absolute Höhe der H andelskosten erklären — es er
k lärt nicht unbedingt, warum ihre relative Bedeutung 
w ädist. Denn daß die „Unvollkommenheit“ im Laufe 
der letzten Jahrzehnte gewachsen wäre, läßt sich n id it 
ohne w eiteres nadiweisen, wenn man jedenfalls
“ ) W ilhelm  R osdier; .G rundlagen  d e r N ationalökonom ie", 21. Aufl., 
S tu ttgart 1894, S. 286.
“ ) K enneth E. Boulding; „Economic A nalysis", New York 1941, 
S. 604.

Nach R. G. und A. R. Hutchinson und M. N ewcom er (.S tudy  
in Business M ortality", A m erican Econ. Review , Septem ber 1938, 
S. 497 f.) schließt in den USA ein D rittel a lle r neuen  Einzelhan- 
delsläden  seine Pforten, noch vo r A blauf eines Jah res  w ieder. 
A ber v o r 100 Jah ren  w ar d iese  „Betriebssterblichkeit" ähnlich 
groß (vgl. a . a. O ., S. 512).
*“) Vgl. A rbeitsbericht der W irtschaftsgruppe Einzelhandel 1941, 
Berlin, S. 45, wonach von den Beschäftigten der B etriebe, die man 
nach der V erordnung von 1939 schließen konnte, 90 '/• anderw ärts 
nicht ve rw endbar w areni
“ ) V gl. etw a Joan  R obinson: .Economics of Im perfect Com- 
petition", London 1933 (1950), S. 170.
“ ) Vgl. W roe A lderson; ,A  Form ula for M easuring  P roductiv ity  
in  D istribution“, Jou rna l of M arketing, Vol. XII, N r. 4, A pril 
1948, S. 448.
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nidit von der W are (Markenartikel), sondern vom 
Laden au sg eh t’*): V erstädterung und Entwidslung der 
Verkehrswege, die das einsame Dorf- oder V ororts
ladenmonopol bradien, deuten eher auf das Gegenteil 
hin. Hier müssen andere Faktoren am W erke sein.

NEUE FUNKTIONEN 
Ein wesentlidies Element der Steigerung der Handels
kosten liegt zweifellos darin, daß gerade mit der Ent
wicklung des Großbetriebes, der die drastisdien 
Kostensenkungen in der Industrie ermöglichte, dem 
Handel neue Kosten zugesdioben wurden: Großindu
strie bedeutet Konzentration der W erke an wenigen 
Punkten, größere Absatzradien und damit Transport-, 
Vertriebs- und W erbungskosten. A udi für die Zu
kunft dürfte diese „Kostenverlagerung" von der Pro
duktion zum Handel hin entsdieidend wirksam 
bleiben.
Da ist sodann die Tendenz zur erhöhten Lagerhaltung, 
die teils im reidihaltigeren Sortiment, teils in der 
Übertragung von Funktionen liegt, die früher der 
Konsument selbst erfüllte. Legte sidi früher die Haus
frau im Herbst ihren W intervorrat hin, widmete sie 
einen erheblidien Teil ihrer Zeit dem Einmadien, so 
wird heute vom Handel verlangt, daß er alles zu jeder 
Jahreszeit bereithält. W enn m an früher Obst und 
Kartoffeln wie viele andere Dinge auf dem Wochen
markt in offenen V erkaufsständen einkaufte, so will 
man heute n id it nur hygienisch einwandfreie Läden 
mit Kühlanlagen nahe bei der W ohnung haben, son
dern möglichst nodi cellophanverpadites Gemüse, 
staniolverpadites Brot — und das alles in kleinsten 
Verkaufsmengen! Zur „horizontalen" (nach Läden) ge
sellt sich die „vertikale" Umsatzzersplitterung nadi 
W arenmengen: Ist es dodi n id it gleidigültig, ob man 
Mlldi in Literflasdien oder V iertelliterfläsdidien, Reis 
in 5-Pfundtüten oder in V4-Pfundkartons kauft. Die 
Vielfalt der Sorten — eine Konsequenz des unvoll
kommenen W ettbewerbs! — veranlaßte sdion 1931 
Prof. Brandt zu seinem Stoßseufzer über die „300 ver- 
sdiiedenen Kleinkäseverpadcungen". ®®)
Diese Tendenz zur V erkleinerung der Einkaufsmen
gen, zur Übertragung der Aufbewahrungsfunktion 
vom Konsumenten auf den Handel erk lärt sidi z. T. 
aus fehlenden Kaufkraftreserven, aus dem „Von-der- 
Hand-in-den-M und-leben“, aber w eitgehend audi aus 
unseren veränderten W ohnverhältnissen: Die riesigen 
Keller alter H äuser fehlen. Der Kühlsdirank übt zwar 
wieder eine gewisse Gegenwirkung ausj aber die 
Grenze liegt in seinem Fassungsvermögen.
Im Bekleidungsgewerbe und anderwärts hat vor allem 
die Ausbreitung der Mode, die — sidierlidi vom Pro
duzenten geförderte — Sudit des Käufers nadi immer 
neuen Modellen zur V erteuerung der Lagerhaltung, 
zu wadisenden Abschreibungen für entw ertete Be
stände Anlaß gegeben. Allein die Tatsadie, daß sidi 
bestimmte Farbgebungen rasd i überleben, kann hier
” ) Vgl. F. M achlup; ,The Economics o i Seilers ' Com petition", 
Baltimore 1952, S. 203, 512; N iesdilag , a. a. O., S. 71.
’ )̂ Vgl. M alcolm P. M cN air: „D istribution Costs A fter T he W ar", 
H arvard Business Review, V ol. XXIII, N r. 3, 1945, S. 228-359.

Hirsch/Brandt: „Die H andelsspanne“, a. a. O ., S. 164.
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sdion zu erheblichen Kosten Anlaß geben. Ein Groß
handelsunternehm en im am erikanisdien M ittelwesten 
hat sogar ausgerechnet, daß 20 Vo aller A rtikel sdion 
„aus der Mode" sind, ehe sie überhaupt in den V er
kauf kommen! ®̂) Die Einsdialtung zahlreicher Frauen 
in das Berufsleben hat die Zusammendrängung der 
Verkaufszeiten sidierlich noch verstärkt: Das wieder
um bedeutet Mitschleppen von Überkapazitäten an 
Ladenraum und Verkaufspersonal,' beides muß sich 
nad i dem Spitzenbedarf riditen.
Ob die Kreditfunktion im Laufe des letzten Jahrhun
derts eine Ausweitung erfahren hat, mag bezweifelt 
werden. Immerhin ist sie m it dem Teilzahlungswesen, 
das seine eigenen Kosten verursadit, sie aber oft auf 
alle Käufer abwälzt, erneut im Vormarsch begriffen. 
Mit sinkender W ohndidite ergibt sidi zudem die Ten
denz zur V erringerung der Ladenkapazitäten. Audi 
das „Ütoerall-Dasein" des Handels will bezahlt sein. 
H ier stellt man wachsende Ansprüche: das gleiche gilt 
für das „M it-jeder-W are-Dasein", wenngleich viel
leicht die dritte der klassischen Funktionen — das 
„Jederzeit-Dasein" — im Zuge der Sonnabend-Früh- 
sdiluß-Kampagne eine Eindämmung erfahren mag. 
Generell läßt sich sagen: Neue W aren, neue Branchen 
und Gebiete, neue Produktionsformen erfordern neue 
M ittler.
Das ist eine nur knappe Auswahl aus den Funktions
veränderungen, die die V erteilung teurer werden 
lassen: W ir zahlen einen Preis für die w adisende 
Vielfalt, für das V orrätighalten, den Modewechsel, 
die Ladenausstattung, die H ygieneansprüdie und die 
zahllosen Leistungen, die m ehr und mehr der Be- 
quem lidikeit und der Zeitersparnis dienen. Daß neben 
diesen von uns als Käufern gewünschten Kosten aller
dings auch andere stehen mögen für „Leistungen", 
ohne die w ir v ielleidit audi leben könnten — das 
zeigte sidi in unserer kurzen Erörterung der Unvoll
kommenheiten im W ettbewerb.
So ist das Phänomen der hohen — und z. T. sogar 
steigenden — Handelsspannen einerseits erklärbar 
aus der rasdieren M echanisierbarkeit der H erstel
lungsvorgänge und dem daraus resultierenden fallen
den A nteil der H erstellerkosten am Endpreis, anderer
seits aber auch Symptom einer verfeinerten, ansprudis- 
volleren Zivilisation. W ürde nicht die wachsende 
Mechanisierung der Vorstufen dem Handel ständig 
neue Reservekräfte ersdilossen haben, so w ären seine 
Kostenspannen sidierlich nodi höher. Ob man in ihm 
andererseits geradezu eine A rt „Arbeitslosenversiche
rung* sehen darf, w ie Prof. Lederer in den zwan
ziger Jahren meinte 5=), mag problem atisdi sein. 
Die Beispiele der „Vollautomatisierung" in m oder
nen Betrieben werfen allerdings ein edites Pro
blem auf; Prof. Robertson hat einmal das Gespenst 
einer „vollständig rationalisierten W elt" an die W and
8*) „Does D istribution C ost Too M udi?" H erausg. v. Tw entieth Cen
tu ry  Fund, New York 1939, S. 306 f.
*5) Emil Lederer: »Tedinisdier F o rtsd iritt und A rbeitslosigkeit", 
Tübingen 1931, S. 123; s. a. die A usführungen von T iburtius auf 
der A rbeitstagung von 1931 in  H irsdi/B randt: „Die Handelsspanne*,
S. 131.
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gemalt, in der eine Handvoll A rbeiter zu sehr hohen 
Löhnen Beschäftigung findet, der Rest aber einfach 
nicht m ehr gebraucht wird. Und hier erscheint 
Lederers Gedanke bestechend, wonach ohne die Auf
saugung zusätzlicher Kräfte im Handel die frei
setzende Kraft der Maschine, die „technologische 
Arbeitslosigkeit" noch größer gewesen wäre: es er
scheint fast wohltätig, wenn als Fem wirkung der 
technisch leistungsfähigeren Produktion ein größerer 
V ertriebsapparat nötig wird. Wächst aber der Anteil 
der im Handel Beschäftigten an der Gesamtzahl der 
A rbeitskräfte, so muß zwangsläufig auch ihr Anteil 
am Volkseinkommen wachsen — und damit der An
teil des Handels am Preis des Endprodukts. Sicherlich 
bietet außerdem der Handel auch Ansatzpunkte für
“•) Dennis H. Robertson: .W age G rum bles“ (Economic Fragm ents, 
1931); w iederabgedruckt in; Readings in the  T heory  of Income 
D istribution, Philadelphia/Toronto 1946, S. 229.

manche Kräfte, die in  anderen Bereichen schwerer 
verw endbar wären. Und für diese Vollausnutzung der 
arbeitsfähigen gesellschaftlichen Kräfte zahlt die Ge
sellschaft ebenfalls im Preis der W are.
In dieser Skizze ist versucht worden, einen — mehr 
in  volkswirtschaftlicher Gesamtschau gehaltenen — 
Überblick zu geben über die Faktoren, die für den 
Anteil der Handelskosten am Endpreis bestimmend 
sind bzw. auf seine Steigerung hinwirken. Gegen
kräfte, die sich mit den W orten „Rationalisierung" 
und „neue V ertriebsform en“ andeuten lassen, sind 
ohne Zweifel wirksam; sie konnten in diesem Rahmen 
nicht näher erörtert werden. Aber in ihrer Stärkung 
und Förderung liegt die Antwort auf die u ralte Klage 
über den „bösen Zwischenhandel“ — ein Klagelied, 
das, wie wir sahen, die eigentliche W urzel der Pro
bleme kaum berührt.

S um m ary: T r a d e  M a r g i n  a n d  
T r a d e  P e r f o r m a n c e .  T he au th o r 
b ases h is  an a ly s is  of th e  p rob lem  of 
tra d e  m arg ins on  th e  —  b u t sc an tily  — 
a v a ilab le  s ta tis tica l m ate ria l. In  h is — 
tem p o ra l an d  in te rn a tio n a l —  com 
p ariso n  of s ta tis tic s  on  costs, pro fits , 
an d  re tu rn s  in  tra d e  h e  d iscovers four 
d ifferen t aspects o t th e  p rob lem : the  
op tica l p roblem , w hich a rise s  from  a 
d isc rep an c y  of th e  in c rease  of effi
c ien cy  in  in d u s try  an d  t r a d e ; th e  p rob 
lem  of th e  cond itions of com petition , 
w hich a re  e s sen tia l to  an  assessm ent 
of tra d e  m arg ins; th e  p rob lem  of an 
ex ten sio n  an d  of m odifica tions of the  
functions of trad e ; an d  th e  long-run  
s tru c tu ra l elem ents. In  som e in stan ces 
fo r cogen t reasons, tra d e  m arg ins hav e  
in  fact r ise n  percen tu a lly , an d  often  
ev en  in  term s of ab so lu te  figures. 
C oun ter-fo rces can  b e  se t free  b y  w ay  
of m odern iza tion  and  b y  d evelop ing  
n ew  p a tte rn s  of d istribu tion , an d  it  is 
th e se  p o in ts which d eserv e  th e  g rea te s t 
a tten tio n .

R ésum é; M a r g e s  c o m m e r c i a l e s  
e t  r e n d e m e n t  c o m m e r c i a l .  
L 'au teu r base  son  an a ly se  du  prob lèm e 
de la  m arge com m erciale su r le  m a té 
rie l s ta tis tiq u e  d isponible , d 'a illeu rs  
défectueux . Son é tu d e  com parée  se lon  
pério d es e t données in te rn a tio n a le s  des 
s ta tis tiq u es su r les frais, les p ro fits e t 
le  rend em en t du  com m erce le  m ènent 
à  d é term iner les q u a tre  com plexes 
su iv an ts : 1. Le prob lèm e optique, p ro 
d u it p a r  la  d ifférence de l'au g m en ta tio n  
du  rendem en t dans le  com m erce d 'u n e  
p a r t e t dans l 'in d u s tr ie  d 'a u tre  part. 
2. Les données de  la  s itu a tio n  con
cu rre n tie lle  qu i e n tre  com m e fac teu r 
essen tie l dans le  jug em en t des m arges 
com m erciales. 3. Le p rob lèm e du 
changem ent fonctionnel dans le  do
m aine du  com m erce. 4. Les élém ents 
stru c tu re ls  a g issan t à  lo n g  term e. 11 est 
v ra i q u 'u n e  h au sse  des m arges com 
m ercia les a  eu  lieu , p ro d u ite  en  p a rtie  
p a r  force m a jeu re . Il s 'y  ag it d 'u n e  
augm en ta tio n  du  ta u x  p o u r cent, m ais 
b ien  so u v en t aussi d 'u n e  h au sse  ab 
solue . Il e s t possib le  de  co n tre -b a lan cer 
ce tte  ten d an ce  p a r  des m esu res de r a 
tio n a lisa tio n  e t p a r  des m éthodes n o u 
v e lle s  de d is trib u tio n  e t de  v en te  dont 
l 'en co u rag em en t se ra it  d 'u n e  im por
tan ce  décisive.

R esum en: M a r g e n  c o m e r c i a l  y  
e f i c i e n c i a  c o m e r c i a l .  A l in 
v e s tig a r  el p rob lem a del m arg en  com er
cia l el au to r  p a r te  de  u n  ex am en  del 
m a te ria l e s tad ístico  —  que s in  em bargo 
es defec tuoso . En su com paración  —  
tem p o ra l y  in te rn ac io n a l —  de los 
es tad ís tico s  de costo, g an an c ia  y  r e 
su ltad o s  en  e l com ercio , se  d a  con 
cu a tro  d ife ren tes com plejos del p ro 
b lem a: e l p ro b lem a óptico , que  se 
p la n te a  deb ido  al aum ento  de eficien
c ia  que  es d ife ren te  en  el com ercio  y  
la  in d u str ia ; la  cues tió n  de  la s  con 
d ic iones de  concurrencia , que  se n  
esen c ia les p a ra  e l ju ic io  del m arg en  
com ercial; e l p ro b lem a del cam bio de 
funciones y  la  ex ten c ió n  de  funciones 
e n  e l com ercio ; y  lo s elem en tos 
e s tru c tu ra le s  a  la rg o  p lazo . E fectiva
m ente, h a  ten ido  lu g a r u n  aum ento  
p o rcen tu a l y  con frecuencia , u n  
aum ento  abso lu to  del m arg en  com er
c ia l (en p a r te  p o r razones u rgen tes). 
Fuerzas co n tra ria s  p o d rían  se r  d e sa r
ro lla d as  p o r u n a  rac io n a lisac ió n  o por 
n u ev as  fo rm as de d istribución , y  su  
fom ento  es lo  que  im porta .
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