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Vorwort

»Der Erwerb im Kleinen ist mir chr-
wiirdig, seit ich weifl, wie sauer ein
Taler wird, wenn man ihn groschenweise
verdienen soll.“

(Goethe, Die Geschwister.)

Durch meine Beteiligung an der Berufsforderungsarbeit der Wirt-
schaftsgruppe Einzelhandel hatte ich in den letzten Jahren Gelegenheit,
mit vielen Tausenden von Einzelhindlern aus allen Fachgruppen be-
triebswirtschaftliche Fragen des Einzelhandelsbetriebs zu besprechen.
Immer wieder konnte ich mit grofler Freude und Genugtuung fest-
stellen, dafl es den Inhabern von Einzelhandelsbetrieben sowie den Ge-
folgschaftsmitgliedern sehr ernst ist mit ihrem Streben nach Héher-
entwicklung der Betriebsgestaltung und des Betriebsablaufs. Dazu wer-
den sie veranlaffit einmal durch den scharfen Wettbewerb nach vielen
Seiten zur Sicherung der Existenz ihres Betriebes in der Periode einer
grundsitzlichen Neugestaltung der inneren Betriebsaufgaben und zum
zweiten durch die ernsten Forderungen nach ihrer Mitwirkung bei der
Vervollkommnung der Gesamtwirtschaft. Die Organisation der gewerb-
lichen Wirtschaft und die Deutsche Arbeitsfront haben durch ihre
laufende und umfassende wirtschaftspolitische Erziehungsarbeit in den
Kreisen der Einzelhindler eine vorbildliche Bereitschaft zur verantwor-
tungsbewufiten Mitarbeit bei der wirtschaftlichen Lebenssicherung des
deustchen Volkes geschaffen.

Der Gesamtwirtschaft werden im nationalsozialistischen Deutschland
laufend noch neue und immer wieder groflere Aufgaben gestellt. Diese
kénnen aber nur erfiillt werden, wenn ein jeder Volksgenosse — gleich-
giltig, wie weit oder eng der von ihm verwaltete Wirtschaftsbereich in
der Produktion, im Handel oder im Verbrauch ist — eine Steigerung
seiner personlichen und der von ihm angesetzten sachlichen Wirtschafts-
krifte erzwingt. Die dringende Notwendigkeit hierzu hat der Beauf-
tragte fiir den Vierjahresplan, Generalfeldmarschall G6ring, bei seiner
Begriindung einer einheitlichen Lenkung der Maflnahmen zur Rationali-
sierung und Leistungssteigerung der Wirtschaft klar herausgestellt: ,,Die
Durchfithrung des Vierjahresplanes hat zur vollen Inanspruchnahme der
deutschen Wirtschaft und zum Volleinsatz aller Werktitigen gefiihrt.
Eine Erhdhung der deutschen Wirtschaftskraft kann noch durch Ver-
besserung der Betriebsanlagen, Produktionsmittel und Produktions-
methoden sowie Steigerung des Leistungsvermdogens der in der deut-
schen Wirtschaft Titigen erfolgen.

So ist auch fiir den FEinzelhandel das Endziel der betrieblichen Ver-
vollkommnung noch nicht erreicht. Einmal mufl das Verstindnis fiir
die Notwendigkeiten und Moglichkeiten der betrieblichen Leistungs-



steigerung noch mehr als bisher in allen Schichten des Einzelhandels ver-
breitet werden, und sodann miissen die zur Erhohung der Wirtschaft-
lichkeit der Einzelhandelsbetriebe fithrenden Wege noch deutlicher als
bisher gezeigt werden.

Diesen beiden Aufgaben soll auch das vorliegende Buch dienen. Es
ist keine Einzelhandelsbetriebslehre; denn es behandelt nicht systema-
tisch die Grundlagen und alle Probleme der Betriebswirtschaft im Ein-
zelhandelsbetrieb. Vielmehr baut es auf einer dem Durchschnittsstand
der kleineren und mittleren Einzelhandelsbetriebe entsprechenden Basis
auf. Es kehrt diejenigen Stellen in der Organisation des Betriebs, in dem
Betriebsablauf und im gesamten Betriebsleben hervor, an denen die
Leistungssteigerung einzusetzen hat. Dabei ist jeweils die Hauptaufgabe
des Einzelhandelsbetriebs im Auge behalten worden, nimlich die Ver-
braucherversorgung, also der Absatz des Betriebs, so daf} die allgemeine
Uberschrift ,,Absatzforderung gerechtfertigt erscheint.

Da das Buch nicht nur fir die Hand des Wissenschaftlers und des
Studierenden der Wirtschaftswissenschaft gedacht ist, sondern auch fiir
den Einzelhandelskaufmann, der seine wenigen Muflestunden nach einer
aufreibenden Tagesarbeit dazu benutzen will, praktische Anregungen
fiir die Leistungssteigerung in seinem Betrieb zu gewinnen, mufite ich
die Darstellung anschaulich und besonders klar gestalten. Dabei habe ich
mich bemiiht, meinem hochverehrten Lehrer, Herrn Professor Dr. W.Prion,
Berlin, nachzueifern, der planmiflig immer bestrebt war, in seinen Vor-
trigen und in seinen Biichern wissenschaftliche Erkenntnisse, auch schwie-
rigere Zusammenhinge, so einfach zu zeigen, dafl er auch den Ferner-
stehenden iiberzeugen und gewinnen konnte.

Es ist mir, einem seiner iltesten ehemaligen Assistenten, eine Ehren-
pflicht, Herrn Professor Prion, der wihrend der Drucklegung dieses Buches
so plotzlich aus einem erfolgreichen Leben ernster wissenschaftlicher For-
schung sowie aufmerksamer Fiirsorge fiir seine Schiiler gerissen wurde, auch
an dieser Stelle iiber das Grab hinaus von ganzem Herzen fiir das Vorbild
zu danken, das er mir wie den vielen Hunderten seiner akademischen
Horer an mehreren Hochschulen Deutschlands gewesen ist als Mensch,
Wissenschaftler und Lehrer.

Mein besonderer Dank gilt weiter den unendlich vielen Einzelhandels-
kaufleuten, die bereit waren, mit mir betriebswirtschaftliche Fragen
ithres Betriebs zu kliren, und die mir gestatteten, in den Betrieben der
verschiedenen Gruppen Material zu sammeln zur Beurteilung der Eigen-
arten und des Ablaufs des Betriebslebens. — Nicht zuletzt gilt mein Dank
der Wirtschaftsgruppe Einzelhandel sowie deren Fachgruppen und Fach-
abteilungen, die mich immer wieder mit der Wirtschaftspraxis zusammen-
fihrten, damit aus einer lebendigen Verbindung zwischen Wissenschaft
und Praxis brauchbare und in der Alltagsarbeit anwendbare Anregungen
fiir die Gestaltung einer hoheren Wirtschaftlichkeit in den Einzelhandels-
betrieben erwachsen.

Frankfurt a. M., den 1. Mai 1939.
RUBERG



A. Leistung und Leistungssteigerung

I. Begriff der Leistung

Der Begriff Leistung wird in der Betriebswirtschaftslehre durchaus
nicht einheitlich gebraucht. Auf der einen Seite nennt man die im Be-
triecb aufgewandte Arbeit eine Leistung. Dann versteht man unter
Leistungswert den Parallelbegriff zum Stoffwert. Leistungswert und
Stoffwert zusammen ergeben den Aufwandswert?). In diesem Sinne soll
hier der Begriff der Leistung nicht verstanden werden.

Er soll auch nicht im Sinne Schmalenbachs angewandt werden.
Dieser bildet aus dem Begriff Leistung und dem Begriff Kosten ein Be-
griffspaar, das den Wertverzehr und die Werterstellung in der Stiick-
rechnung umfafit. Schmalenbach versteht somit unter Leistung den Pro-
duktionswert, den Marktwert, bezogen auf die erstellten Stiicke.

In einer anderen Auffassung wird der Leistungswert als der Ertrag,
d. h. Erlds, vermindert um den Stoffwert der eingestezten Giiter, be-
zeichnet. Diese Differenz wird vielfach schlechthin als die Wertschop-
fung des Betriebs bezeichnet.

In dem Wort Wertschépfung liegt, daf8 damit alles das umfafit wer-
den soll, was an neuen Werten geschaffen wird. Die Wertschépfung
wird durch den Ansatz menschlicher Arbeit und durch ihre Verbindung
mit Stoffen erreicht. Das bedeutet aber nicht, dafl das
Arbeitsopfer selbst die Wertschopfung darstelle;
vielmehr handelt es sich nur um diejenige Ar%eit, die tatsichlich
cinen Wert schafft. Dieser leitet sich her aus seiner Ge-
eignetheit fiir die Befriedigung menschlicher Be-
diirfnisse. Ein wirtschaftlicher Wert entsteht, wenn zu dieser Ge-
eignetheit noch ein gewisser Grad von Seltenheit hinzukommt. Der
wirtschaftliche Wert findet in der Marktwirtschaft im allgemeinen seinen
Ausdruck in dem Preis des Gutes. Daraus ist zu folgern, dafl auch nicht
die fiir den Arbeitseinsatz gemachten Entgelte und Ausgaben: Lohne
oder Gehilter, den Wert der geleisteten Arbeit und deren wirtschaft-
lichen Wert, die Wertschopfung, kennzeichnen. Der wirtschaftliche, neu
geschaffene Wert stellt sich vielmehr dar als Unterschied zwischen dem
Erlos beim Ausgang des Gutes aus dem Betrieb und den Stoffkosten

1) Schmaltz, Handworterbuch der Betriebswirtschaft, Artikel: Leistung und
Leistungswert, 1. Aufl,, Band III, Sp. 11/57.



beim Eingang in den Betrieb. Diese Differenz schlieft moglicherweise
einen Gewinn mit ein, der zum Ausdruck bringt, daf auf dem Markt
ein Gut hoher bewertet wird, als es den dafiir notwendigen Aufwen-
dungen entspricht. Wenn die erzeugten Giiter verkauft werden, so zahlt
der Markt das Entgelt fiir den hier abgesetzten Wert. Ein Teil dieses
Preises ist eine Riidkerstattung, ein Entgelt fiir den Verbrauch von Stof-
fen im weitesten Sinn, also auch des Raumes. Aus diesem Entgelt
miissen die Stoffe wiederbeschafft werden, wenn das Vermdgen, das vor
Beginn der Wertschopfung vorhanden war, erhalten bleiben soll. Von
dem Rest geht ein Teil an die im Betrieb titigen Menschen: Arbeiter,
Angestellte und Unternehmer. Dieser Teil bildet ihr Einkommen. Ein
zweiter Teil geht an die Kapitalgeber, und ein dritter Teil bleibt hiufig
im Betrieb und erhoht das betriebseigene Kapital. Die ersten Einkom-
mensbezieher kénnen das empfangene Einkommen teilweise nicht fiir
die Beschaffung letzter Verbrauchsgiiter verwenden; sie sind vielmehr
ezwungen, Einkommensteile an solche Betriebe und Personen abzu-
tihren, die mitangesetzt wurden, um die Wertschopfung zu erreichen:
Unternehmer und Gefolgschaftsmitglieder geben von ihrem Einkommen
cinen Teil dem Arzt, der sie behandelt, um ihnen die Arbeitskraft zu
erhalten bzw. wiederzugeben; ein Teil flieBt dem Rechtsbeistand zu, der
ihnen sachliche Dienste leistet usw. Unternehmer und Gefolgschaftsmit-
glieder geben einen Teil des Einkommens an den Staat in Form der
Steuern, weil dieser gewisse verwaltungsmiflige Voraussetzungen zur

Wertschopfung schafft.

Die Wertschopfung im ganzen ist das Volkseinkommen, einerlei,
wo dieses gemessen wird: ob es lediglich bei den unmittelbar Beteiligten
am Betrieb oder zum Teil bei diesen und zum Teil bei den mittelbar
Beteiligten erfafit wird.

Das Volkseinkommen dient dazu — und das ist wichtig
fiir die Beurteilung der Grofle und der Schwankungen im Einzelhandels-
umsatz —, die bereitgestellten Giiter zu kaufen. So be-
wegt sich ein Geldstrom in unendlich vielen Teillinien aus dem Ein-
kommen entgegengesetzt zum Giiterstrom. Der eine grofle Teilstrom
kauft die Giiter fiirdendirekten Verbrauchder Haus-
haltungen und der Haushaltsmitglieder, der andere diejenigen fiir
den indirekten Verbrauch. Wichtig ist dabei, dal die K auf-
summe im ganzennicht jederzeit gleichdem Volksein-
k omm en gesetzt werden darf. Sie kann groéfler oder geringer sein als
das Gesamteinkommen in dem betreffenden Rechnungszeitabschnitt.
Das ist in der Hauptsache darauf zuriickzufiihren, dafl die verschiedenen
Phasen der Entstehung und der Verteilung des Einkommens hiufig
gegeneinander verschoben werden. So ist z. B. bei den Gefolgschaftsmit-
gliedern eine Vorfinanzierung dieses Einkommens notwendig,
wenn die Wertschopfung durch die Produktion eine verhiltnismifiig
lange Zeitspanne dauert. Als besonders nachteilig wird das dann emp-
funden, wenn das Einkommen wihrend der Produktionsdauer hoher
angesehen wird, als es hernach in Wirklichkeit entsteht. Dann gelangt
ein zu grofer Einkommensstrom in die Verbrauchersphire. Auf der
andern Seite miissen die Unternechmer ihre Pline fiir Anlagen verhilt-
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nismifig frith treffen, und zwar in den meisten Fillen frither, als sie
das zur Verfiigung stehende Einkommen iibersehen. Das bewirkt, daf}
gegebenenfalls zu grofle Betrige, die dem Einkommen nicht entsprechen,
der Anlage zugeleitet werden. Dann fehlen in der Verbrauchssphire
diese Einkommensteile. Verschirft ‘werden die Folgen derartiger Ver-
schiebungen, wenn zur Ermoglichung dieser zeitlichen Ubertragung von
Einkommen Kredit in verhiltnismiflig hohem Grad zur Verfiigung
steht und in Anspruch genommen wird.

Beriicksichtigt man, dafl der Betrieb auch Aufgaben fiir die
Gesamtwirtschaft zu erfillen hat, dann leuchtet ein, daf die
wirtschaftliche Wertschopfung nicht immer die gesamte Leistung des
Betriebs umfassen kann. Hiufig kann die Leistunginihrer
Grofle mit der Grofle der Wertschdpfung zusammen-
fallen, doch braucht das nicht immer der Fall zu
sein. Die Leistung kann z. B. geringer sein als die Wertschopfung. Das
diirfte beispielsweise immer dann der Fall sein, wenn die Unkentnis
oder die Notlage der Verbraucher zur Erzielung eines iiberhShten
Preises fiir eine Ware ausgenutzt werden. Die Leistung kann aber auch
hoher sein als die Wertschopfung. Dann ist die wirtschaftliche Wert-
schopfung nur ein Teil der Leistung. D. h.: der Dienst fiir die Wirt-
schaftsgesamtheit findet nur teilweise den Gegenwert im Erlos. Das ist
z. B. der Fall, wenn aus sozialen Griinden Menschen im Betrieb beschif-
tigt werden, die kostenmiflig den Betrieb stark belasten, oder wenn bei
einer zentralen Marktregelung gewisse Verkaufspreise so niedrig an-
gesetzt sind, dafl von bestimmten Gruppen in der Wirtschaft und von
den dazu gehdrigen Betrieben Opfer fiir die Volksgesamtheit gefordert
werden. Wichtig ist dabei, dafl derjenige Teil des Leistungswertes, der
sich nicht im Erlos niederschligt, zahlenmiflig nicht zu erfassen ist.

Aus diesem Grunde soll der mit der Wertschopfung in dem bisher
behandelten Sinne zusammenhingende Begriff der Leistung erweitert
werden: Unter Leistung des Betriebes soll — auch dem allgemeinen und
laienhaften Sprachgebrauch folgend — jede Schaffung von Werten im
weitesten Sinn innerhalb des Wirtschaftsbetriebs verstanden werden. So
ist auch die Auffassung von Nicklisch?): ,,Die Leistungen als Ergebnis des
Leistens, das ist das Geleistete, konnen . . . . nur Befriedigungswerte
(geeignet zur Befriedigung von Bediirfnissen) sein.” Betriebliche Lei-
stungssteigerung umfaflt somit jede Erhohung der Schaffung von Werten
in einem Betrieb, gleichgiiltig, ob sie in der Differenz von Erlds und
geopfertem Stoffwert, d. h. dem Betriebsertrag, zum Ausdruck kommt
oder nicht.

Il. Leistung und Leistungssteigerung
im Einzelhandelsbetrieb

1. Ausgang der Leistung

Die Forderung der Leistungssteigerung im Einzelhandelsbetrieb er-
wichst aus der vorhin gekennzeichneten gemeinwirtschaftlichen Auf-

) Art. ,,I:eistung“, Handworterbuch der Betriebswirtschaft. 2. Aufl. 1938.




gabe jeder Einzelwirtschaft, der Volksgesamtheit den Dienst der
Versorgung und der Bcdiirfnisbefriedigung in voll-

kommenster Form zu leisten. Diese Forderung gilt fiir

ie ganze Be-

triebsgruppe Einzelhandel, also fiir jene Gruppe selbstindiger Handels-
betriebe, die gewerbsmiflig Konsumgiiter an Letztverbraucher absetzt,
bei denen also die gekaufte Ware weder dem Weiterverkauf noch der
Weiterverarbeitung in einem Gewerbe dient.

So einheitlich die Leistungsaufgabe des Einzelhandels im ganzen auch
ist, so verschiedenartig ist der Weg, wie das gesteckte Ziel von den ein-
zelnen Betriebsgruppen erstrebt wird. Diese Veschiedenartigkeit spiegelt
sich vor allem in der Betriebsform wider.

Betriebsformen im Einzelhandel

Einteilungsgrund

Betriebsformen

Zusammensetzung des
Warensortiments

Gemischtwarengeschift

1. Warenhaus

2. Einheitspreisgeschift

3. Kleinpreisgeschift

4. lindl. Gemischtwaren-
geschift

Fachgeschift

1. Fachgeschift i. w. S.
(Grofibetrieb: Kaufhaus)

2. Fachgeschift i. e. S.
(Spezialgeschift)

Natur des investierten
Kapitals

Freier Einzelhandelsbetrieb

Genossenschaftl. Einzel-
handelsbetrieb
(Verbrauchergenossensch.
Konsumverein)

Urtliche Bindung des
Betriebs

Sefhafter Einzelhandel

Nicht seffhafter Einzelhandel

1. Ladengeschift 1. Straflenhandel
2. Versandgeschift 2. Hausierhandel
3. Markt- und Meffhandel
4. Wanderverkaufsstelle
‘ 5. Fliegendes Kaufhaus
Selbstindigkeit der Selbstindig. | Filial- - Kombiniertes Unternchmen
Verkaufsbetriebe Betrieb unternehm. | (Kombiniert mit:
(Einzel- Handwerksbetrieb
betrieb) Industriebetrieb
Groflhandelsbetrieb)
Kalkulationsform Geschifte mit Aufschlags- | Geschifte mit Abschlags-

kalkulation
(Normales Einzelhandels-
geschift)

kalkulation
1. Serienpreisgeschift
2. Einheitspreisgeschift

Form der Entrichtung
der Gegenleistung

Barzahlungsgeschift

Kreditgeschift

1. Gesch. d. unorganis.
Kredits

2. Abzahlungsgeschift
(Teilzahlungsgeschift)

Wirtschaftsgeist

Mittelstindisches
Unternehmen

Kapitalistisches Unternehm.

1. Groflbetrieb

2. Unternehmen mit Be-
trieben in branchen-

iiblicher Grofle




In den verschiedenen Zeitabschnitten machen sich besondere Krifte
zur Forderung und Ausbildung der einen oder anderen Betriebsform
geltend. Im letzten Jahrzehnt vor dem Krieg entfalteten
sich vor allem die kapitalistischen Betriebsformen der Gemischtwaren-
und Fachgeschifte: Warenhiuser, Kaufhiuser und Filialunternehmungen
auf der einen Seite und Konsumvereine auf der andern Seite; in den
ersten Nachinflationsjahren breiteten sich die Einheits-
preisgeschifte aus; in neuerer Zeit kdnnen unter der Wirkung
des Einzelhandelsschutzgesetzes die Klein- und Mittelbetriebe des Einzel-
handels an Raum gewinnen.

2. Leisiungsumfang_

Eine Vorstellung von der Leistung des Einzelhandels wird in der
Regel mit dem Hinweis auf das Wertvolumen gegeben, das diese Wirt-
schaftsgruppe auf dem Weg der Giiter vom Erzeuger zum Verbraucher
vermittelt.

Volkseinkommen und Einzelhandelsumsatz im Deutschen Reich

Volkseinkommen Einzelhandelsumsatz
Jahe Mrd. RM Mrd. RM v.H. d. Volkseinkom.
1925 60,0 30,5 50,8
1926 62,7 30,7 48,9
1927 70,8 33,9 47,9
1928 75,4 35,0 46,4
1929 76,0 36,6 48,0
1930 70,2 33,1 47,1
1931 57,5 28,5 49,6
1932 45,2 22,7 50,1
1933 46,6 21,8 47,0
1934 52,7 24,2 47,9
1935 57,9 25,2 43,5
1936 62,6 27,8 44,4
1937 68,5 30,9 45,1
1938 rd. 73,0 rd. 34,0 46,0

Rund die Hilfte des Volkseinkommens und entsprechend rund die Hilfte
der in der Volkswirtschaft geschaffenen Werte beriihren den Einzelhandel.

In der Hauptsache handelt es sich dabei um Waren, die im priva-
ten Haushaltsbetrieb endgiiltig verwertet werden. Demgegen-
iiber treten die Einkiufe privater Haushaltungen bei der zweiten Gruppe
von unmittelbaren Konsumtionsversorgern, nimlich beim Handwerk,

betrichtlich zuriick.



Einkauf der deutschen Privathaushaltungen im Jahr 1938

(Schéfyung)
Einzelhandelsumsatz Hand- Einkauf
< werks- der H
nicht an umsatz er tHaus-
Bedarfsgruppe insgesamt | Haushalte|; s a% 1 an haltungen
Mrd. RM |v. H. vom | L13ushalte Haushal msgesamt
Mrd. RM aushalte d. RM
Ges.-Ums. Mrd. Rh{ Mrd.
Nahrungs- u. Genufimittel 14,0 2 13,7 8,0 21,7
Bekleidung . . . . ... ... 9,8 20 7,8 2,0 9,8
Hausrat . ... ....... 4,6 5 4.4
boso B oes
Kultur- und Luxusbedarf . 3,7 50 1,9
Kohlen . ........... 1,3 12 1,2 . 1,1
Insgesamt 33,4 29,0 13,0 42,0

" Die nicht an private Haushaltungen abgesetzten Waren aus dem Ein-
zelhandel gehen in der Hauptsache auch an letzte Verbraucher zur Be-
friedigung eines personlichen Bedarfs. Die Umsitze an Anstalts-
haushaltungen und Betriebe der Produktionssphire
fallen neben den Umsitzen an Letztverbraucher kaum ins Gewicht.

Hiernach ist
als Ergebnis bedeutsam,

dafl in Deutschland rund vier Fiinftel des sogenannten Letztverbrauchs,
bei dem die Bedarfsgiiter marktmiflig beschafft werden miissen, durch
den Einzelhandel geliefert werden. Das bedeutet gleichzeitig, dafl rund
drei Viertel des gesamten Letztverbrauchs durch
den Einzelhandel flieflen; denn der Selbstverbrauch im Hand-
werk und in der Landwirtschaft ist nur auf weniger als 3 Milliarden
Reichsmark zu schitzen.

Aus dem Umsatzvolumen des Einzelhandels ist aber nur eine
sehr rohe Vorstellung iiber die Leistung dieser Gruppe im Rahmen der
Gesamtwirtschaft zu gewinnen. Versuchen wir demgegeniiber die Lei-
stung des Einzelhandels auf Grund der Uberlegungen iiber den Begriff
Leistung und Wertschopfung zu erfassen, so lassen sich in diesem kon-
kreten Fall grundsitzlich die gleichen Feststellungen machen wie fiir den
Betrieb im allgemeinen. Im Einzelhandelsbetrieb werden Waren ein-
gekauft, gelagert und in der Hauptsache an Letztverbraucher verkauft.
Dazu ist ein Raum notwendig, Inventar und Hilfsvorrichtungen miissen
vorhanden sein, Betriebsmittel miissen verzinst werden, Menschen miissen
arbeiten. Dabei entsteht die Wertschopfung, die Leistung.

DieWertschopfungdesEinzelhandelsbetriebs, wie
des Handels im ganzen, ist nicht so deutlich zu
erkennen wie diejenige der Herstellungsbetriebe.



Hier erkennt man meistens ohne weiteres, dafl durch die Be- und
Verarbeitung ein Stoff fiir den letzten Verbrauch geeigneter geworden,
dafl also der Wert des Gutes erhoht worden ist. Jedoch im Handels-
betrieb und insbesondere in den meisten Einzelhandelsbetrieben wird
meistens die Ware in der gleichen Form wieder abgesetzt, wie sie be-
schafft worden ist. Trotzdem liegt aber in der Arbeit des
Einzelhandels eine werterh6hende Wirkung. Der Einzelhandels-
betrieb stellt das Sortiment zusammen und hilt es dem Verbraucher zur
Auswahl bereit. Er beschafft die Waren in einer Menge, die die Trans-
portkosten tragen kann; er lagert die Ware und leistet damit den Dienst
der Kapitalbereitstellung. Der Einzelhindler iiberwacht die Ware, be-
urteilt die Qualitit, optert Zeit zur Beratung des Kiufers und gibt die
Ware dem jeweiligen Bediirfnis des Kiufers entsprechend ab. Er iiber-
briickt die Zeit mangelnder Zahlungsfihigkeit beim Verbraucher durch
Kreditgewihrung und weckt bei ithm Interesse fiir die Ware im Dienst
der Verbrauchslenkung.

Wenn man so die Funktionen des Einzelhandelsbetriebs und Einzel-
handelskaufmanns erkennt, dann kommt es nicht mehr auf eine iuflere
Bezeichnung an. Dann kann in dem Begriff ,,Verteiler” statt Einzel-
handelskaufmann nicht nur der Inhalt einer mechanischen Arbeitsdurch-
fiihrung gesehen werden, vielmehr nur der Gegensatz zum Hersteller.

Alle diese Leistungen des Handelsbetriebs — und des Einzelhandelsbetriebs im
besonderen — faflt OBERPARLEITER!) systematisch in folgende Funktionen zusammen:

1. die riumliche Funktion, d. h. das Auffinden der Glieder in der Kette vom Er-
zeuger zum Letztverbraucher sowie die vertragsrechtliche und kérperliche Ubertragung
von Leistung und Gegenleistung;

2. die zeitliche Funktion, d. h. die zeitlich richtige Abnahme und Hingabe von
Giitern auf den Markt;

3. die Quaiitiitsfunktion, d. h. die mengenmiflige Anpassung des Angebots an die
Nachfrage;

4. die Qualititsfunktion, d. h. die Erfassung der Bedarfsrichtung und der Erzeugungs-
richtung sowie das Hinwirken auf die gegenseitige Anpassung;

f5. die Kreditfunktion, d. h. die Gewihrung von Krediten an die Vor- oder Nach-
stufen;

6. die Werbefunktion, d. h. das Wecken von Bediirfnissen und Hinlenkung des Be-
darfs auf bestimmte Waren.

Alle dem Einzelhandel zustehenden Funktionen brauchen sich natur-
gemifd nicht bei jeder einzelnen Ware zu jeder Zeit und in jedem ein-
zelnen Betrieb auszuwirken. Bei der einen Ware sind mehr, bei der
anderen weniger von diesen Funktionen wirksam. Entsprechendes gilt
fiir die verschiedenen Betriebe. Alle diese Titigkeiten des Einzelhandels
bewirken eine Wertschopfung, eine Werterh6hung, eine Leistung. Dafiir
erhalten die Menschen, die im Einzelhandel titig sind, ein Einkommen;
sic beteiligen sich an der Bildung des giitermifligen Volks-
eink ommens und empfangen dafiir einen Teil desgeldmifligen
Volkseinkommens. Damit ist natiirlich umgekehrt nicht gesagt,
dafl dem Einkommen der im Einzelhandel titigen Personen immer

1) Oberp:;rleiter, Karl, Funktionen- und Risikenlehre des Warenhandels, Wien 1930.
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deren Wertschopfung entspreche. Hier ist es genau wie in anderen
Gruppen der Wirtschaft. Fliefit den beteiligten Menschen ein Einkommen
zu, das nicht ihrer Wertschépfung entspricht, dann erhalten sie dieses
auf Kosten derjenigen, die fiir sie Werte schaffen. Oder umgekehrt: Er-
halten die im Einzelhandel titigen Menschen weniger Einkommen, als
es ihrer Wertschopfung entspricht, so flieit den Menschen in anderen
Sphiren der Wirtschaft ein zu grofles Einkommen zu. Der Grundsatz,
dafl das Volkseinkommen im ganzen wihrend eines lingeren Zeit-
abschnittes der Wertschdpfung in der Volkswirtschaft entspricht, bleibt
immer bestehen. Hiufig konnen die an der Wirtschaft beteiligten
Menschen je nach der Grofle der ihnen zur Verfiigung stehenden Macht
Teile des Volkseinkommens an sich ziehen, die ihnen nicht zustehen. In
der liberalistischen Ara der Wirtschaftsgestaltung
hat man geglaubt, der freie Markt konne auf die Dauer diese Un-
gerechtigkeit beseitigen. Ohne Zweifel wiirde das — mindestens in
lingeren Zeitabschnitten — fiir die eine oder andere dieser Ungerechtig-
keiten gelingen, wenn man auch zusehen miifite, dafl mittlerweile eine
neue Ungerechtigkeit durchbrechen wiirde. Voraussetzung wire
aber immer, dafl es wirklich einen freien Markt gibt.
Weiter miifite der Kiufer die Werte der einzelnen Waren
richtig beurteilen kénnen und immer dann auf den Kauf ver-
zichten, wenn der Preis nicht dem Wert des Gutes fiir die Bedarfsdeckung
entspricht. Der Kiufer ist aber im allgemeinen nicht frei. Lebensnot-
wendige Giiter mufl er kaufen, einerlei, ob der Preis seiner Bewertung
entspricht oder nicht. Zudem besitzen die wenigsten Kiufer die not-
wendige Warenkenntnis, um den relativen Wert der Giiter beurteilen
zu konnen. So ist schon von dieser Seite her die Freiheit des Marktes
nicht gegeben. Auf der anderen Seite entstehen Bindungen beim Ver-
kiufer, entweder aus Traditionalismus, der die Preisfestsetzung beherrscht,
oder aus gewollten Bindungen infolge von Abreden unter den Ver-
kiufern. Infolgedessen ist der freie Warenmarkt, auf dem der
Preis als Regulator der Werte unter allen Umstinden sich auswirken
kann, sehr selten zu finden. Daraus leitet sich — nebenbei gesagt — die
Notwendigkeit der Marktregelung ab, von der spiter noch die Rede
sein wird.

3. Leisfung und Einkommen

Wie hoch das ,gerechte* Einkommen, d. h. das der Wertschop-
fung entsprechende Einkommen der im Einzelhandel titigen Personen
sein mufy oder sein darf, lifit sich auch nicht annihernd genau bestimmen.
Heute wird man wohl die Kosten der menschlichen Arbeit im gesamten
deutschen Einzelhandel mit rund 10% des Umsatzes (1937: rund 31 Mrd.
Reichsmark), d. h. mit rund 3 Mrd. Reichsmark ansetzen kdnnen. Ob
dieser Betrag im Rahmen der gesamten volkswirtschaftlichen Wertschop-
fung zu hoch ist, — wie das hiufig behauptet wird — hingt von zwei
Faktoren ab, nimlich davon, ob zu viele Menschen im Einzelhandel ihre
Existenzsicherung suchen und finden, sowie weiter davon, ob die ein-
zelnen Menschen jeweils zu hoch entlohnt werden. Soweit Lohne und
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Gehilter an fremdes Personal gezahlt werden, lifit sich die Hoéhe der
Entgelte an Hand der Gehaltstarife nachpriifen. Sicher ist, daf hier nach
den langen Erfahrungen in Tariffestsetzungen das Einzelentgelt fiir die
Gefolgschaftsmitglieder der Arbeit entsprechend im Einzelhandel min-
destens nicht héher ist als in anderen Gruppen der Wirtschaft. Uber
die Einkommensgestaltung der Einzelhandelsunternehmer bieten die Er-
hebungen des Statistischen Reichsamts Beurteilungsgrundlagen:

Einkiinfte aus Gewerbebetrieb je Steuerpflichtigen in RM

Gruppe 1932 1933 1934 19357 | 19361
Einzelhandel insgesamt . . . .. .. 2544 2720 3044 3200
davon:
Waren aller Art . ....... 2422 2855 2986
Lebens- und Genufimittel . . .| 2021 2122 2248
Bekleidungsgegenstinde . .. .| 3267 3627 4278
Haus- und Kiichengerite . . . .| 3043 3599 4556
Gegenstinde der K&rper. und
Gesundheitspflege . . . . . . 4395 4694 4894
Sonstiger Facheinzelhandel . . .| 2903 2793 3115
Hausierhandel . . .. ...... 1460 1473 1531
Zum Vergleich:
Groflhandel insgesamt . . ... 5329 6266 7788
Verlagsgewerbe, Handelsver-
mittlung u. sonstige Hilfs-
gewerbe des Handels . . . . 2978 3005 3430
Gaststittenwesen . . . .. . .. 2055 2114 2445
Alle Gewerbe . ......... 2663 2891 3340

Am niedrigsten ist das Einkommen selbstindiger Hausierhindler.
Dann folgt der FEinzelhandel mit Lebens- und Genufimitteln. Beide
Durchschnittseinkommen bleiben gegeniiber dem durchschnittlichen Ein-
kommen je Steuerpflichtigen insgesamt betrichtlich zuriick. Das ver-
hiltnismiflig hohe Einkommen der Gruppe ,Korper- und Gesundheits-
pflege” ist vor allem auf Apotheker zuriickzufiihren, bei denen das
Einkommen je Steuerpflichtigen fiir 1934 mit mehr als 9000 RM aus-
gewiesen ist.

Noch deutlicher wird das Bild der Einkommensgestaltung bei selb-
stindigen FEinzelhindlern, wenn man die Steuerpflichtigen nach der
Hohe der Einkiinfte gliedert.

1) Anmerl;ung: Noch nicht verdffentlicht.
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Gliederung der Steuerpflichtigen nach der Einkommenshéhe

Von den Steuerpflichtigen entfallen ... %
auf die Einkommensgruppe
Gruppe Jahr |unter 1‘;5)90 3‘3.00 5?’90 IZbQOO 50000
1500 is is is is I"rM
RM 3000 | 5000 }12000] 50000 wm
RM RM RM RM s
Einzelhandel insgesamt . . . . . .. 1932 1 39,8 | 39,0 | 12,8 6,7 1,6 0,1
1933 | 38,2 | 38,2 13,5 8,0 2,0 0,1
1934 | 34,7 37,6 15,2 9,7 2,7 0,1
davon:
Waren aller Art .. ... ... 1932 | 43,3 | 39,0 11,9 4,7 0,9 0,2
1933 | 39,9 39,3 13,2 6,3 1,0 0,3
1934 | 34,0 | 39,6 16,2 8,4 1,6 0,2
Lebens- und Genufimittel . . . | 1932 | 44,6 | 40,0 | 11,0 3,9 0,5 0,0
1933 | 43,8 39,3 11,5 4,7 0,7 0,0
1934 | 40,6 40,3 13,0 5,3 0,8 0,0
Bekleidungsgegenstinde . . .. |1932 | 359 | 36,8 | 143 | 9,7 3,0 0,3
1933 | 31,8 | 35,0 16,3 | 12,5 4,1 0,3
1934 | 27,7 | 32,2 18,3 | 16,0 5,5 0,3
Zum Vergleich:
Grofhandel insgesamt . . . . . 1932 | 21,5 | 35,3 | 18,3 | 16,5 7,5 0,9
1933 | 18,7 32,0 18,5 | 20,0 9,7 1,1
1934 | 15,8 28,4 19,4 | 21,9 12,9 1,6

Im ganzen ergibt sich, dafl der Anteil der kleinsten Einkommen
relativ hoch ist. Der Hausierhandel weist rund 60% der Steuerpflichtigen
in der niedrigsten Stufe aus. Danach folgt der Einzelhandel mit Nah-
rungs- und Genufimitteln. Wenn nun trotzdem das Einkommen der
im Einzelhandel titigen Personen zu hoch sein sollte, so kénnte das nur
auf die zu grofle Zahl der Einzelhindler zuriizufithren
sein. Einen absoluten Mafistab zur Beurteilung der fiir den Absatz von
Verbrauchsgiitern an letzte Konsumenten notwendigen Zahl von Einzel-
handelsbetrieben und Menschen besitzen wir nicht. Man kénnte hdchstens
in geschichtlicher Betrachtung feststellen, wie sich das
Verhiltnis vom Umsatz zum Verteilungsapparat geindert hat, und zwei-
tens konnte man ermitteln, wie die Verhiltnisse in anderen
Volkswirtschaften liegen. Uber die Entwicklung in Deutschland
ergibt sich folgendes: Nach den Betriebszihlungen ist die fiir unsere
Frage bedeutsame Feststellung zu machen, dafl im Jahr 1933 gegeniiber
1925 (Jahre der Betriebszihlung!) der Einzelhandelsumsatz in Deutsch-
land von mehr Betrieben und von mehr Menschen durchgefiihrt wird,
obschon in dieser Zeit der Verbrauch und damit der Einzelhandelsumsatz
mengen- und wertmiflig kleiner geworden ist.
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Zahlen zur Beurteilung von Umsafy, Betrieben und Personen
im Einzelhandel

Preise nach dem Lebens- Zahl der
Umsatz haltungsindex 1925 = 100 Umsatz | Zahl der Personen
Jah in mengen- | Einzel- .

ahr Geschitzte | miflig | handels- E.lm 1
RM Bekleidg. | Ernihrg. f.ges. 1925=100 | betriebe h mdzel-

Einzelh. ande
1925 30,2 100 100 100 100 624000 | 1,5 Mill.
1933 21,8 61,5 76,1 75,0 54,0 844 000 | 1,9 Mill.

Aus den vorstehenden Zahlen ergibt sich, dafl der Umsatz im Einzel-
handel von 1925 auf 1933 wertmiflig um 28% und mengenmiflig um
rund 46% zuriickgegangen ist, wihrend die Zahl der Betriebe um 35%
und die Zahl der Personen um 32% zugenommen hat. Da die Zahl der
Bevolkerung in der Zeit von 1925 auf 1933 weniger stieg als die Zahl
der Betriebe und der beschiftigten Personen im Einzelhandel, verschob
sich in diesem Zeitraum auch das Verhiltnis von Verbraucher und Ver-
kdufer zueinander.

Verhiltnis des Einzelhandels zur Bewohnerzahl in Deutschland

Auf 1000 Einwohner entficlen 1925 1933
Einzelhandelsbetriebe . . . . . . . . . . . 9,9 12,8
beschiftigte Personen im Einzelhandel . . . . . 23,0 29,0

Sowohl die Betriebe als auch die darin titigen Personen konnten in
den beiden Vergleichsjahren bei dieser Besetzung des Einzelhandels nur
entsprechend abnehmende wertmiflige Leistungen her-
vorbringen.

Umsafy je Befrieb und je Person im Einzelhandel

Es betrug in 1000 RM: 1925 1933
der Einzelhandelsumsatz je Betrieb . . . . . . rd. 49 rd. 25
” » » beschiftigte Person . . 21 12

Dieses Bild ist bei den verschiedenen Einzelgruppen sicherlich durch-
aus unterschiedlich, doch 16t sich das statistisch nicht genau nachweisen,
weil die verschiedenen Erhebungen nicht aufeinander abgestellt sind. Ein
Vergleich der Besetzung des Einzelhandels in Deutschland mit derjenigen
in anderen Volkswirtschaften ist ebenfalls nicht moglich, weil das ver-
gleichbare Zahlenmaterial fehlt.

Wirde manzudem Ergebnis kommen,dafl im Einzel-
handelzu viele Betriebe und Menschen vorhandensind
und im ganzen einen zu groflen Teil des Volksein-
kommens absorbieren, so ist bedeutsam, daf dann die volks-
wirtschaftliche Warenverteilung nicht nur um das
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Einkommen dieser Menschen verteuert wird, weil Ein-
kommen und Wertschopfung nicht in Einklang stehen, sondern es ist
auch zu beriicksichtigen, dafl durch dieses Zuviel an Betrieben und
Menschen im Handel der normale Warenstrom in nachteili-
ger Weise unterbrochen wird und daff der Waren-
verteilung auch noch durch die unnétige Benutzung von Kapital und
Raum, durch die Inanspruchnahme unmittelbarer fremder Hilfe sowie
durch Verlust und Schwund zusitzliche Kosten entstehen, die sich
nicht in Leistung und Wertschopfung umsetzen.

Damit ist die fiir die gesamte Volkswirtschaft wichtige Frage ange-
schnitten, ob durch eine Ubersetzung des Einzelhandels die Kosten auf
der letzten Stufe der Warenverteilung iiberhoht werden kénnen. In der
Offentlichkeit wird diese Frage teilweise bejaht, teilweise verneint.

Bei der Bejahung wird folgende Begriindung gegeben: Durch eine Ubersetzung
des Einzelhandels wird der Umsatz der einzelnen Handelsbetriebe so stark gesenkt, dafl
die verbleibende Bruttospanne nicht hinreicht, um dem Betriebsinhaber einen aus-
kémmlichen Verdienst zu lassen. Der Hindler bemiiht sich um eine ErhShung der
Handelsspanne, wobei er den Verkauf insbesondere solcher Markenartikel bevorzugt,
bei denen ihm eine hohe Spanne garantiert wird. Wiirde man nun iiberfliissige Betriebe
beseitigen, so wiirde der gegebene Umsatz den restlichen Betrieben zukommen, dort
wiirden die Kosten auf eine grofere Umsatzmenge verteilt und somit je Umsatzeinheit
gesenkt. Diese Betriebe konnten sich infolgedessen mit einer geringeren Bruttospanne
ohne Verringerung ihres gesamten Gewinnes begniigen; die Preise kénnten im ganzen
gesenkt werden.

Charakteristisch fiir die Stellungnahme gegen die nachteiligen Wirkungen einer zu
groflen Zahl von Finzelhandelsbetrieben sind folgende Auflerungen der fritheren
Hauptgemeinschaft des Deutschen Einzelhandels:

»Der Verbraucher ist naturgemifl bemiiht, seinen Bedarf an Waren so billig wie
moglich zu dedsen. Daher priift er die Preise, die sein Hindler von ihm verlangt,
durch Vergleich mit den Preisen anderer Geschifte. Bei der Mannigfaltigkeit unseres
Verteilungsapparats stehen ithm zur Bedarfsdeckung Verteilungsstellen verschiedenster
Art zur Verfiigung; er hat die Wahl zwischen Spezialgechiften, Filialunternehmungen,
Warenhiusern, Einheitspreisgeschiften, Beamtenwirtschaftsvereinen, Konsumvereinen,
Werkskonsumanstalten, Versandgeschiften, Verkaufsstellen der Fabriken und dem
Hausier-, Straflen- und Markthandel. Da alle diese Verteilungsformen miteinander
konkurrieren, versuchen sie sich gegenseitig in ihren Preisen zu unterbieten, um die
Verbraucher zum Kauf ihrer Ware zu veranlassen. Der Kiufer, der die billigste und
vorteilhafteste Beschaffungsmdglichkeit sucht, wird hierbei durch die lebhafte Propa-
ganda der verschiedenen Konkurrenten nachdriicklichst unterstiitzt und kann sich ver-
hiltnismiBig leicht iiber die Preislage informieren. Der Betrieb, der am rentabelsten
arbeitet, verdringt seine Konkurrenten aus dem Markt; wollen sie sich behaupten,
so miissen sie mit ihren Preisen mitgehen. Da aber ihre Kosten h&her liegen, miissen
sie versuchen, hier einzusparen. Der Preis bildetsichalsoaufdem Markt
und bestimmt die Kosten. Die Anschauung, daff -die Kosten den Preis
bestimmen, trifft gerade im Einzelhandel nicht zu, in konsumfernen Wirtschaftsgruppen
mag es eher der Fall sein. Infolgedessen ist es fiir die Preisbildung belanglos, daf8 durch
eine Ubersetzung — die wir in diesem Teil der Untersuchung vorausgesetzt haben —
die Kosten der nicht ausgenutzten Betriebe steigen. Es gibt immer eine Rethe von
Betrieben, die voll ausgenutzt sind und daher mit normalen Kosten arbeiten kénnen.
So oft auch die unwirtschaftlich arbeitenden Betriebe einer iibersetzten Branche ver-
suchen wiirden, ihre Preise den gestiegenen Kosten anzupassen, immer werden die
rentablen und voll ausgenutzten Betriebe — dies kénnen Grofl-, Mittel- und Klein-
betriebe sein — das Preisniveau der unwirtschaftlich arbeitenden Unternehmungen
durchbrechen und diesen ihren Preis aufzwingen. Da auch die rentablen Betriebe mit-
einander konkurrieren, miissen sie jeweils die niedrigsten Preise fordern und konnen
nicht durch eine Angleichung oder Annzherung ihrer Preise an das hohe Preisniveau
der iibersetzten Betriebe eine Differentialrente erzielen.”
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Bei dieser Verneinung der preissteigernden Wirkung der Ubersetzung
des Handels wird dem Wettbewerb im Hinblick auf die Preisbeein-
flussung eine Bedeutung zugemessen, die den Tatsachen nicht entspricht.
Gewil bemiihen sich fast alle Betriebe, durch die Preishohe ihre Wett-
bewerbsstirke zu zeigen. Wenn aber infolge einer zu groflen Zahl von
Betrieben der Warenabsatz im ganzen, insbesondere durch unndtige
Werbemafinahmen, unwirtschaftlich wird, dann kann kein Betrieb mit
Riicksicht auf die Betriebskosten bis an die unterste Grenze der irgendwo
mdoglichen Preise gehen. Hinzu kommt dafl nicht jeder Kiufer das Ver-
hiltnis von Preisen und Qualititen beurteilen und sich bemiihen kann,
nur den ,gerechten® Preis anzulegen. Endlich ist die Tatsache wichtig,
dafl die Kostenstruktur in den verschiedenen Betriebsformen ‘des Einzel-
handels durchaus ungleichartig ist. Gewisse Wettbewerbsmafinahmen
konnen beispielsweise in einzelnen Betrieben kostenmiflig nur deshalb
getragen werden, weil die gesamten Kosten verhiltnismiflig hoch sind.
Entsprechendes gilt auch fiir die notwendige Betriebskontrolle in Grof}-
unternehmungen. Es besteht immer im Wettbewerb ein Streben nur
nach den niedrigen relativen Kosten, nicht nach den niedrigen abso-
luten Kosten. Die Auffassung, daff eine Ubersetzung des Handels zu
einer Erhdhung der Preise beitragen kann, ist durch die Stellungnahme
der Hauptgemeinschaft nicht erschiittert worden.

Die gleiche Wirkung einer Uberhohung der Preise wird auch herbei-
gefithrt, wenn Auflenstehende iiber ihre Leistungen hinaus sich durch
den Einzelhandel Einkommen verschaffen: z. B. fiir Kapitalnutzung und
Raumnutzung,.

Es ist klar, daf es bei den gegebenen Wirtschaftsverflechtungen nie-
mals gelingen wird, die gesamte Wertschopfung eines Wirtschaftszweiges
genau zu erfassen. Man wird sich immer mit Schitzungen zur
Gewinnung von Vorstellungsgrdfien begniigen miissen.

Versuchen wir nunmehr, die Wertschopfung — Leistung — des Ein-
zelhandels wertmifig zu erfassen! In Anlehnung an die Untersuchungen
der Forschungsstelle fiir den Handel und des Instituts fiir Konjunktur-
forschung darf man die Gesamtkosten des Einzelhandels fiir 1938 mit
20% des Umsatzes in Héhe von rund 34 Mrd. RM annehmen. Somit
diirften die Kosten des Einzelhandels insgesamt im Jahr 1938 rund
6,8 Mrd. RM ausgemacht haben.

Von diesem Betrage diirften entfallen:

rund 50% auf Arbeitskosten
» 15% auf Kosten der Betriebsraumausnutzung
» 10% auf Abgaben an den Staat
»» 10% auf Zinsen fiir eigenes und fremdes Kapital

rund 85%.

Selbst wenn man annimmt, daf} ein Teil der Kosten fiir Raumnutzung
ein Entgelt fiir den Verbrauch der Gebiude darstellt, mufl man immer
noch 75% der Betriebskosten, also 5,1 Mrd. RM, als Wert-
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schopfung der Einzelhandelsbetriebe ansechen. Will man
diec Abgaben an den Staat in Abzug bringen, um dessen Wertschopfung
gesondert zu messen, so bliebe die Wertschopfung des Einzelhandels in
der Hohe von annihernd 5 Mrd. RM.

Diese Zahlen gewinnen eine Bedeutung im Vergleich zum Volksein-
kommen, das vom Statistischen Reichsamt fiir 1937 mit 68,5 Mrd. RM
Zr.l'gfgeben wird und im Jahr 1938 rd. 73 Mrd. RM betragen haben

tirfte.

4. Leisiungivegleich

Aus der Tatsache allein, dafl relativ viele Menschen im FEinzelhandel
titig sind, kann aber dieser Gruppe von Wirtschaften ohne weiteres kein
Vorwurf gemacht werden. Esist eine Eigenart der Einzel-
handelsbetriebe, dafl die eigentliche Verkaufstitig-
keit nicht in dem gleichen Maf maschinisiert werden
kann wie die Herstellung. Auf der letzten Stufe der Waren-
verteilung ist bei den meisten Waren eine personliche Besprechung und
Beratung zwischen Kiufer und Verkiufer notwendig. Hinzu kommt,
daf hier unter Wahrung vélkischer Notwendigkeiten der richtige Platz
fiir die Betitigung selbstindiger mittelstindischer Existenzen gesehen
wird, so dafl eine iibermiflige Ausbreitung der kapi-
talistischen und mechanisierten Form der Warenver-
teilung sich von selbst verbietet. So entsteht der Gegen-
satz in der wirtschaftlichen Entwicklung von Handelsbetrieb und Et-
zeugerbetrieb, ein Gegensatz in der Vervollkommnung der Leistungen
im Warenverteilungs- und Herstellungsbetrieb. Diesen Gegensatz fafit
eine Denkschrift der Internationalen Handelskammer in folgende
Worte'): ,,In der Warenherstellung und Warenbeférderung hat die
Rationalisierung ihren sicheren Weg gefunden. Dadurch stehen heute
Giiter in einer Menge und Mannigfaltigkeit zur Verfiigung, wie sie noch
vor wenigen Jahrzehnten unvorstellbar waren. In der Warenverteilung
konnten bisher gleichwertige Erfolge nicht erzielt werden. So entsteht
die ,,Antinomie moderner Wirtschaft, dafl es vielfach mehr kostet, die
Waren zu vertreiben, als sie herzustellen.” Aus dieser Erkenntnis leitet
dann die Internationale Handelskammer sehr interessante allgemeine
Folgerungen ab?): ,,In Produktion und Verkehr sinken die Kosten des
Betriebes je Wareneinheit, wenn die Zahl der Einheiten grofler wird; in
der Verteilung bleiben sie mindestens gleich, wenn sie nicht geradezu
steigen. Im Produktionsbetrieb ist die letzte hergestellte Elle normaler-
weise die billigste; im Handelsbetrieb der letzte eben noch geworbene
Kunde der teuerste. In dieser Formulierung diirfte jedoch die Wirklich-
keit nicht richtig gespiegelt worden sein. Sinkende Kosten je
Leistungseinheit bei zunehmender Leistung sind
immer die Folge des Vorhandenseins eines nicht voll
ausgenutzten Betriebsteils. Das gilt fiir jeden Handels-
betrieb ebenso wie fiir jeden Industriebetrieb.

1) Kennzahlen zur Handelsforschung, Berlin-1935, S. 7.
?) Kennzahlen zur Handelsforschung S. 1.
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Auch im Einzelhandelsbetrieb wirkt das Gesetz der abnehmenden
Kosten je Leistungseinheit bei zunehmendem Umsatz. Das wird bedingt
durch das Uberwiegen der fixen Kosten und gilt fiir den Kleinbetrieb
ebenso wie fiir den Mittel- und Groflbetrieb. Die Voraussetzung der
mangelhaften Ausnutzung der Betriebe ist iiberall gegeben. Der Einzel-
handelsbetrieb ist nur bei einem Zusammenfallen der hochsten saison-
mifligen, wochentlichen und tiglichen Umsatzleistung, d. h. in den
letzten Stunden vor hohen Festen, voll ausgenutzt. Eine durchschnitt-
lich sehr niedrige Ausnutzung der Betriecbe. — teilweise zwischen 30 und
40% der Kapazitit — gilt durchaus als normal.

Die Wettbewerbsverhiltnisse haben in den einzelnen Branchen
typische Kapazititsausnutzungsgrade entstehen lassen, die in den ein-
zelnen Betrieben nicht unterschritten werden diirfen, wenn sie dem
Kostendruck nicht erliegen wollen. Die Hohenlage der Betriebsaus-
nutzung wird in der Hauptsache durch die normalen Ausschlige in
den Bewegungen der Betriebsleistung bestimmt. In einem eng gezogenen
Rahmen koénnen natiirlich die Kosten je Umsatzeinheit bei zunehmender
Umsatzmenge gesenkt werden. Stellt man nun einen Vergleich mit In-
dustriebetrieben an, wie er in der Denkschrift der Internationalen Han-
delskammer angeregt worden ist, so liflt sich zunichst feststellen, dafl
die Moglichkeit der Kostendegression je Leistungseinheit bei zunehmen-
der Leistung unter der Voraussetzung der nicht vollen Ausnutzung der
Betriebe im Einzelhandel geringer ist als im Industriebetrieb; denn ein
Industriebetrieb kann ohne Schaden mit 100% seiner Kapazitit laufend
in Anspruch genommen werden. Das gilt, wenn man die Verinderung
der Betriebsleistung zu verschiedenen Zeiten jeweils in dem gleichen Be-
trieb ins Auge fafit.

Als einfaches Beipiel

statt vieler sollen die Kostenzahlen aus einem M®&belgeschift mit einem Jahresumsatz
von rund % Mill. RM angefiihrt werden. Von 1933 auf 1936 stieg der Umsatz um
rund 33%. Die Gesamtkosten sanken in dieser Zeit von 33,1% des Umsatzes auf
29,5%. Aber auch dann, wenn man durchschnittliche Richtzahlen aus Einzelhandels-
betrieben heranzieht, ergibt sich das gleiche Bild. So sind nach den Erhebungen der
Forschungsstelle fiir den Handel in den Jahren 1933 bis 1935 bei einem Umsatz-
anstieg im gesamten Einzelhandel im Ausmaf von 18,8% die Kosten von 25,2% des
Umsatzes auf 22,5% gesunken.

Nicht so eindeutig stellt sich das Bild der Kostenentwicklung dar, wenn man je-
weils ungleich grofie Betriebe miteinander vergleicht. Das Anschauungsmaterial hierfiir
ist noch verhiltnismiflig spirlich; aber immerhin lassen sich einzelne Vorstellungen
gewinnen.

Aus der Statistik des Instituts fiir Konjunkturforschung ergibt sich beispielsweise
iber die Kostengestaltung in Waren- und Kaufhiusern der verschiedenen Betriebs-
groflen nachfolgende Bild.

Es zeigt sich, dafl die Kostengestaltung bei verinderter Umsatzgréfle durchaus nicht
einheitlich ist. Diese Kosten kdnnten aber erst dann richtig beurteilt werden, wenn man
die Kosten auf dem Gesamtweg vom Erzeuger zum Letztverbraucher erfassen kénnte;
denn es ist moglich, dafl bei dem grofleren Betrieb (Unternehmen) mit der Uber-
nahme von Funktionen von den Vorstufen auch zusitzliche Kosten mit {ibernommen
werden, wodurch beispielsweise das Ansteigen der Kosten in Warenhiusern von
Betriebsgréfle II auf Betriebsgrofle III zu erkliren ist.
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Kosten in deutschen Waren- und Kaufhiusern
(in % des Umsatzes; ohne Zins auf Eigenkapital)

‘Warenhduser
Betricbe mit einem Umsatz 1933 1934 1935 1936 1937
I bis 1% Mill. RM . . . . 32,54 32,95 34,76 31,16 28,81
II. von 1% bis 5 Mill. RM . 32,24 32,30 31,90 31,63 30,25
I1I. Gber 5 Mill. RM . . . . 33,22 32,43 32,13 31,84 | 29,85
Insgesamt: 32,76 32,42 32,27 31,19 29,35

Kaufhiuser
Betriebe mit einem Umsatz 1933 1934 1935 1936 1937
L bis ¥ Mill. RM . . . . 29,11 28,09 29,08 26,93 28,10
Il von % bis 1% Mil. RM . 2969 | 27,18 28,93 26,85 | 27,54
III. von 1% bis 5 Mill. RM . 31,99 30,38 33,13 30,17 30,84
IV. iiber 5 Mill. RM . . . . 28,65 27,65 27,51 26,28 28,73
Insgesamt: 30,46 28,70 29,23 28,24 28,66

Zum Schluf} ist vor allem darauf hinzuweisen, daff der in der Denk-
schrift der Internationalen Handelskammer gewihlte Vergleich zwischen
der letzten Elle des Herstellungsbetriebs und dem letzten Kunden des
Handelsbetriebs geradezu falsch ist. Gewiff ist der letzte ge-
wonnene Kunde des Handelsbetriebs der teuerste, aber
nurinder Werbung. Das, was der letzte Kunde kauft, kann im
Handelsbetrieb ebenso noch zur Senkung des Kostensatzes beitragen
wie im Industriebetrieb.

B. Abhédngigkeit der Leistung
im Einzelhandelsbetrieb

Jeder Betrieb wird in seinem Aufbau, in den Auflerungen seiner
Wirtschaftskrifte, in dem Betriebsablauf durch die mannigfachsten Ein-
wirkungen von auflen und von innen bestimmt. Nur wenn einerseits
alle diese wirksamen Krifte aufeinander abgestimmt und dem Betriebs-
ablauf im ganzen giinstig sind, kann sich der Betrieb reibungslos ent-
falten, kann die Leistung, die Wertschopfung, im Betrieb normal sein;
nur wenn anderseits die im Betrieb wirkenden Krifte in ein besseres
Verhiltnis zueinander geriickt werden oder in entsprechender Harmonie
zusammen verstirkt werden, kann seine Leistung gesteigert werden. Das
Leben in einem Wirtschaftsbetrieb vollzieht sich durchaus nicht rein
mechanisch. Fiir den Betrieb gilt das gleiche, was Wagemann als
charakteristisch fiir die Gesamtwirtschaft erkennt: ,,Ablauf, Richtung,
Dauer und Intensitit des organischen Bewegungsspieles tragen .... den
Charakter eines mehr oder weniger freien Rhythmus im Gegensatz zu
dem strengen Takt der Maschine. Die Eigengesetzlichkeit der organischen
Bewegung der Wirtschaft beobachten wir aber vor allem in der Art, wie
sie Antriebe, Einwirkungen von auflen aufnimmt: nimlich immer in

1) Wagemann, Konjunkturlehre, Berlin 1928, S. 11.
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selbstindiger Verarbeitung der iufleren Einfliisse, die nur als Reize
wirken!), Man kann deshalb durch bestimmte Einwirkungen auf den
Betrieb, durch bestimmte Krafteinfliisse einen berechenbaren und einen
bestimmt eintretenden Erfolg nicht ohne weiteres erzielen. Der Be-
trieb empfingt die Einwirkung und reagiert darauf
jenach der Konstellation der anderen Krifte in ihm.
Zudem koénnen die gleichen Wirkungen mit den verschiedenartigsten
Beeinflussungen erreicht werden, ,,s0 wie etwa das Herz auf ganz ver-
schiedene Weise reagiert™?).

I. Die dufjeren Krifte

Zu den iufleren Kriften, die auf das Betriebsgeschehen im Einzel-
handel wirken, sind neben den urspriinglich vom Markt oder von andern
Betrieben ausgehenden Einfliissen auch diejenigen zu rechnen, die auf
Veranlassung der im Betrieb titigen Personen entstehen. So kénnen durch
die Werbung beispielsweise bei Verbrauchern auch Kaufneigung
und Kaufwille hervorgerufen werden, die ebenfalls zu diesen dufleren
Kriften zu rechnen sind.

1. Die den Absafy beeinflussenden Krifte

In der Einzelhandelspraxis und auch in wissenschaftlichen Abhand-
lungen der Einzelhandelsbetriebslehre wird nicht scharf zwischen A b-
satz und Umsatz unterschieden. Das hat deswegen keine nachteiligen
Folgen, weil die den Umsatz ausmachenden Teilvorginge (Einkauf —
Lagerung — Verkauf) stets gesondert betrachtet werden, so daf} letzten
Endes Begriffe nicht verwechselt werden. Wir kdnnen uns hier diesem
Sprachgebrauch insbesondere mit Riicksicht auf die statistischen Ver-
offentlichungen ohne Stérung anschlieffen und umfassen somit nach In-
halt und Umfang des Begriffs den Absatz, auch wenn wir von Umsatz

sprechen.
a) Kaufwille

Erste Voraussetzung fiir den Absatz im Einzelhandelsbetrieb ist eine
kaufbereite Verbraucherschaft, also eine Menge von Verbrauchern mit
ein{gm Kaufwillen, der sich dem einzelnen Geschift gegeniiber positiv
auflert.

Diese Kaufbereitschaft einer Verbrauchergruppe hingt naturgemifl
nicht allein von der Verbraucherzahl ab, die von dem anbietenden Ein-
zelhandelsbetrieb erreicht werden kann; denn selbst bei gleichbleibender
Verbraucherzahl kann sich im ganzen der Bedarf nach Giitern, die im
Einzelhandel abgesetzt werden, andern. Das beruht einmal auf der Ve r-
inderung der Bedarfsrichtung infolge des Geschmacks-
wandels, der Modeverinderung, der Entwicklung der Technik und der
Gebrauchs- und Verbrauchsbeurteilung bei einzelnen Waren. Das beruht
zum zweiten auf dem Bedarfswachstum infolge der Hebung des
Lebensstandards im Zusammenhang mit der Einkommensentwicklung.

Dariiber hinaus 4 ndert sich aber auch in einer Volkswirtschaft i n-
folge der Beviolkerungsbewegung die Nachfrage nach

1) Sc;l;lieper, Friedr., Psychologie des Verkaufs, (Handbuch des Einzelhandels),
S. 496 ff.
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den einzelnen Gattungen von Waren. Wie sich diese Anderung im ein-
zelnen Betrieb duflert, hingt auch von den Betriebsmafinahmen ab, die
mit den iufleren Kriften parallel laufen.

Im allgemeinen werden die Tendenzen der Bevdlkerungsbewegung,
die aus der amtlichen Statistik zu erkennen sind, vom Einzelhandel bei
der Betriebsplanung nicht geniigend beriicksichtigt, obschon das gesamte
Wirtschaftsleben, also auch der Verbrauch und damit die Einzelhandels-
umsitze, dadurch entscheidend beeinflufit werden.

Der Kaufwille der Verbraucher

ist begriindet in dem Vorhandensein eines Bedarfs und der entsprechen-
den Kaufmoglichkeit. Der Bedarf nach Giitern ist im ganzen unbegrenzt.
In der Richtung auf Warengruppen und Warenarten wird er durch
mannigfache geistige Krifte beim Verbraucher bestimmt, die den
Willensentschluf hervorrufen). Die zum Kauf fiihrenden geistigen
Krifte sind Willensmotive, in diesem Fall Willens-Kauf-
motive. Die Motive entspringen teilweise urspriing-
lichen geistigen Regungen, z. B. Bedarfsempfindungen auf
Grund des Erhaltungstriebs, des Schonheitsempfindens, teilweise werden
sie von besonderen Kriften, z. B. durch Werbung, durch Vor-
zeigen, erzeugt. Kaufmotive fiihren aber nicht immer zum Kauf.
Das kann daran liegen, dafl bestimmte Motive nicht stark genug wirken
oder dafl sie mit Motiven in anderer Richtung in Konkurrenz treten,
wobei diese letzteren ihrer Stirke wegen oder aus Zufallsgriinden allein
zum Kauf fithren, oder weil die urspriinglichen Motive gefiihlsmiflig
bzw. verstandesmifig zuriickgedringt werden, oder endlich, weil die
Kaufmoglichkeit fehlt.

Die Kaufmoglichkeit des Verbrauchers hingt ab von seiner Kauf-
kraft, der ihm zur Verfiigung stchenden Zeit und dem Angebot an
Waren. Die hier in Betracht kommenden geistigen Krifte beim
Verbraucher kénnen dauernd oder voriibergehend wirken. Zu
den dauernd wirksamen Kriften gehéren Geschmack, Beurtei-
lung der Stirke und Zeitdauer der Bediirfnisse, Kennt-
nis der Bedarfsdeckungsmoglichkeit, Wille zur Be-
darfsdeckung. Zu den voriibergehenden und im einzelnen
Fall wirksamen Kriften sind vor allem zu rechnen: Stimmung. Ein-
bildung, Launen, duflere Notwendigkeiten. Die dufleren
Notwendigkeiten werden durch gesellschaftliche Abhingigkeiten, beruf-
lichen Zwang, Wechsel der Mode und des Geschmacks, grundlegende Ver-
besserungen bei Ge- und Verbrauchsgegenstinden bestimmt.

Fiir den einzelnen Betrieb sind dariiber hinaus noch diejenigen Krifte
von Bedeutung, die den Kaufwilligen gerade ihm und nichte
einem Wettbewerber zufilhren. Diese positiven Krifte
miissen immer stirker als die negativen sein, bzw. sie sind vorhanden,
ohne dafl Gegenkrifte wirken. Positive Krifte in Uberlegenheit zu den
negativen sollen beispielsweise immer durch eine erfolgreiche Werbung
erzeugt werden. Sind fiir das Angebot gewisser Bedarfsgiiter keine Wett-

1y Jaederholm, G. A., Psychotechnik des Verkaufs, Leipzig 1926.
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bewerber vorhanden, dann fithren die normalen Krifte, die iiberhaupt
einen Kaufwillen hervorrufen, den Verbraucher bereits in den einen
Betrieb. Hier fehlen die Gegenkrifte. Das ist vielfach auf dem flachen
Lande der Fall, wo fiir die Bedarfsdeckung iiberhaupt nur ein
einziges Geschift zur Verfiigung steht. Das gilt aber auch fiir
Geschifte, die im normalen Einkaufskreis der Ver-
braucher liegen oder aus irgendeinem Grund einen besonderen Ruf
genieflen. Welche Krifte beim Verbraucher im einzelnen Fall einen be-
stimmten Kauf veranlassen, lifit sich selten ermitteln. Naturgemif}
gelten hier allgemeine Regeln, die in der Preistheorie entwickelt wurden:
die Verbraucher lassen sich zu einem Kauf bestimmen durch einen Ver-
gleich von Preis und Nutzen; der Konsument entschliefit sich nicht zu
einer Einkommensverwendung, wenn der
Preis den Nutzen iibersteigt;

der Nutzen fiir den Verbraucher mufl zum mindesten dem Preis gleich
sein, fiir gewdhnlich aber ihn {ibersteigen. Solche und ihnliche (g)ber-
legungen gelten fiir die psychologischen Vorginge des Wertens in einem
bestimmten Augenblick; sie haben aber — auf konkrete Fille bezogen —
keine praktische Bedeutung; denn die psychologischen Re-
gungen, die fiir den einzelnen Kauf entscheidend sind,
lassen sich nicht erfassen und schwanken sehr stark
von Zeit zu Zeit; auch sind sie durchaus unterschied-
lich von Mensch zu Mensch. — Bis zu einem gewissen Grad
kann Erziehung zum vernunftgemiflen Handeln, insbesondere auf wirt-
schaftlichem Gebiet, bei einzelnen Menschen ein Gleichbleiben in den
Kaufwiinschen und Kaufentschliissen herbeifiihren.

Der Zusammenhang zwischen
Wertschitzung und Kauf

wird im praktischen Wirtschaftsverkehr anscheinend hiufig unter-
brochen. Das gilt einmal fiir die Fille,in denen bei den Kiu-
fern die Preise iiberhaupt keine Rolle spielen. Es gibt
Verbraucher, die in einem gewissen Rahmen noch {iiber freie Einkom-
mensteile verfiigen, die sie beliebig verwerten konnen und wollen. Aller-
dings werden auch diese Kiufer im Augenblick des Kaufs den Erwerb
eines Gutes hoher einschitzen als das Geld, so daf} grundsitzlich die
Nutzen-Preis-Relation ihre Wirkung ausiiben kann. Diese Gruppe von
Verbrauchern schitzt den Wert des iiberschiissigen Geldbetrages eben so
niedrig ein, daf} ein zufilliger Augenblickswunsch bereits mit Nutzen
befriedigt werden kann. Aber von dem Verkiufer und dem
Auflenstehenden kann der Zusammenhang zwischen
Kauf und Kaufmotiven nicht erkannt werden. Weiterhin
scheint der Zusammenhang zwischen Nutzen, den ein Kauf erwarten
liflt, und dem hinzugebenden Geld geldst zu sein bei solchen Ver-
brauchern, die ihre Beschaffungslust befriedigen
wollen, ohne Riicksicht auf eine verniinftige Einkom-
mensverwertung; sie sind bereit, selbst auf notwendige Ausgaben
und damit auf eine sehr dringliche Bediirfnisbefriedigung zu verzichten,
wenn sich herausstellt, dafl irgendein vorhergegangener Kauf zu grofle
Teile des Einkommens verzehrt hat.
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Zu erwihnen ist endlich noch, dafl es Verbraucher gibt, die
ihr Einkommen nach den Ausgaben richten konnen. Diese
lassen sich beim Kauf sehr wenig durch die Uberlegungen hinsichtlich
des Nutzens der zu kaufenden Waren leiten.

Im ganzen ist die Zahl derjenigen Kiufe, die ohne Riicksicht auf die
Preise durchgefiihrt werden, grofler, als man gemeinhin annimmt.

In jiingster Zeit wird hiufig versucht, diejenigen Krifte zu ana-
lysieren, die den Kaufentschlufl im einzelnen Fall be-
stimm e n. In Betracht kommen: die Lage und die Zuflere Aufmachung
des Geschifts, die Bekanntschaft zwischen Verkiufer und Ver-
braucher, die Zusammensetzung des Sortiments, die plan-
miflige Werbung. Daneben spielt auch der Zufall eine grofle
Rolle: Disposition des Kunden, Form des Verkaufsge-
gesprichs, Behandlung des Ladenbesuchers. Ganz allgemein laf}t
sich bei den einzelnen Kiufen ein grofler Unterschied in den wirkenden
Kriften feststellen. Man kann wohl einige wenige Regeln aufstellen, die
aber bei weitem nicht alle Kiufe umfassen:

Lebensmittel werden iberwiegend in den dem Haushalt zu-
nichst liegenden Geschiften gekauft: Die Lage des Geschifts iibt die
stirkste Kraft aus. Fiir Oberkleidung, Schuhe, Luxus-
artikel kommen in erster Linie bekannte Spezialgeschifte in Frage:
Das Sortiment und der Ruf iiben die entscheidende Wirkung aus. Fiir
Hausrat und Wohnbedarf diirften vor allem aus der Werbung
die Krifte zur Bestimmung des Kaufwillens entspringen.

b) Wettbewerb

Umsatz ist zwar nicht ohne weiteres mit Leistung gleichzusetzen;
doch ist die Umsatztitigkeit die Voraussetzung dafiir, dafl im Einzel-
handelsbetrieb Werte iiberhaupt geschaffen werden konnen, d. h. daff
der Arbeitsansatz eine Wertschopfung wird. Infolgedessen erwichst
jedem Betrieb die Aufgabe, die den Umsatz bestimmenden
Krifte fiir sich giinstig zu gestalten, soweit es in seiner
Macht steht, bzw. der Betrieb mufl die vorhandenen Krifte fiir sich vor-
teilhaft gestalten und vor allem nicht gegen sich wirken lassen. Auf
diese Weise entsteht ein Wettbewerb auf verschiedenen Fronten, von
denen die bedeutsamsten kurz genannt werden sollen.

Die erste Front

wird in der Gegeniiberstellung von Einzelhandel und
sonstigen nebeneinander geschalteten Wirtschafts-
zweigen gebildet, oder anders ausgedriickt: Die Gegenfronten ent-
stehen zwischen den Bedarfsgruppen. Die so gebildeten Gegensitze, die
sich allerdings nur oberhalb der Sphire des gewohnheitsmifligen Lebens-
standards abspielen kénnen, sind mannigfachster Art, von denen einige
nur beispielsweise angefithrt werden konnen: Reisen und unmittelbare
Verbrauchseinschrinkungen auf der einen Seite oder hoherstehender
laufender Verbrauch auf der andern Seite; — Autoanschaffung und
-unterhaltung oder Wohnkultur; — Sparen oder Beschaffung modischer
Kleidung. Die hieram stirksten wirkenden Krifte werden
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durchweg durch eine Zeitrichtung, die allerdings durch
die Werbung von der einen oder andern Seite geférdert werden kann,
bestimmt. So diirfte seit Jahren das Streben nach Reisen, nach Wochen-
endfahrten dem laufenden hoherstehenden Verbrauch bestimmt Abbruch
getan haben. Die Anschaffung von Autos hat sicherlich Gelder absor-
biert, die frither vielleicht der Erhdhung einer Wohnkultur zuflossen.
Wenn von den beteiligten Gruppen der Anbieter von Waren und
Leistungen solche Umlagerungen in der Bedarfsbefriedigung erkannt
werden, dann setzt in der Regel der Kampf um die endgiiltige Ver-
braucherbeeinflussung ein. Aus den letzten Jahren sind hierfiir mehrere
Beispiele anzufiihren. Im besonderen ist beispielsweise die Werbung der
Gasthiuser um das Familienessen an Sonntagen und vor allem die Wer-
bung der Fachgruppe (Fachabteilung) ,,Mobel“ um Hebung der Wohn-

kultur zu erwihnen,
Die zweite Gruppe von Fronten

besteht zwischen den verschiedenen Sparten des Einzel-
handels selbst, also Einzelhandelsgruppen fiir verschiedene Waren.
Diese Gegensitze miissen entstehen, weil die verschiedenen Einzelhandels-
gruppen an der Kaufkraft der Verbraucher, die nur in beschrinktem
Maf vorhanden ist, teilhaben wollen, d. h. sie auf sich lenken wollen.
Es kommt hier bei dem Wettbewerb darauf an, den
wirksam werdenden Kaufwillen der Verbraucher so zu
beeinflussen, dafl er zum Kauf bestimmter Waren an-
geregt und vom Kauf anderer Waren abgelenkt wird.

Als Mittel zur Hebung der Krifte, die zum Kauf gewisser Waren
bei breiten Kiuferschichten anregen, ist vor allem die Gemeinschafts-
werbung ‘ganzer Gruppen oder auch die zentrale Werbung der Her-
steller zu nennen.

Als Beispiel fiir die Gemeinschaftswerbung bei Warengruppen ist auf
die Werbung zum Kauf von Strohhiiten, von Kunstseide, von Schirmen,
Regenminteln usw. hinzuweisen. Zentrale Werbung fiir bestimmte
Warengruppen wird im besonderen von Markenfirmen betrieben.

Daneben besteht
eine dritte Front

im Wettbewerb der verschiedenen Einzelhandels-
gruppen und Betriebsformen, die normalerweise fiir den Um-
satz der gleichen Warengattungen in Frage kommen. Jede Einzel-
handelsgruppe weist irgendeine besondere Eigenart
auf, die ihr vermutliche oder wirkliche Vorteile als
Wettbewerbskrifte zur Anziehung der Verbraucher-
schaft verleiht. Diese Vorteile suchen die einzelnen Betriebsformen
jeweils auf verschiedenen Gebieten. Sie brauchen sich erfahrungsgemifl
auf den Kiufer durchaus nicht immer zu iibertragen, wenn Werbe-
wirkungen erzielt werden sollen. Oft geniigt beim Kiufer lediglich die
Vorstellung, dafl in einer Betriebsform Vorteile gegeben seien, um ihn
dorthin zu lenken. Diese Erkenntnis ist wichtig fiir die Beurteilung der
Wettbewerbsverhiltnisse zwischen kapitalistischen Groflunternehmungen
sowie Klein- und Mittelbetrieben des Einzelhandels.
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Groflunternehmungen und Grofibetriebe vermdgen in der Hauptsache
durch ﬂen Grofeinkauf die Einstandspreise fiir die abzusetzenden Waren
zu senken.

Die Statistik 1ifit jedoch bisher nicht erkennen, dal auch bei den Be -
triebskosten gegeniiber den Klein- und Mittelbetrieben Vorteile
zu erreichen sind. Teilweise erhohen sich die Kosten, teilweise ver-
mindern sie sich. Im ganzen aber haben Grofi- und Mittelbetriebe etwa
mit den gleichen Betriebskosten zu rechnen wie die Kleinbetriebe. Das
gilt auch fiir Groflunternechmungen mit Betrieben in brancheniiblicher
Grofle (Filialunternehmungen); hier ist jeder einzelne Betrieb dem mittel-
stindischen Fachgeschift gleichzustellen. Der Unterschied zeigt sich je-
doch im Hinblick auf die gesamte Kostenbelastung vor allem in der
zentralen Lagerhaltung und in der zentralen Betriebsdisposition. Kosten-
senkungen werden damit aber nicht immer verbunden sein. Auch hier

bleibt dann als einziger Vorteil die Senkung des Einkaufspreises als Folge
des Grofleinkaufs.

In diesen Rahmen darf die Betriebsform des Einheitspreis-
geschifts nicht ohne weiteres aufgenommen werden. In Grofi-
stidten ist man gewohnt, das Einheitspreisgeschift durchweg als Grof3-
betrieb und' Filiale von Groflunternehmungen zu sehen. Insoweit das der
Fall ist, gelten in dieser Richtung die gleichen Feststellungen wie bei
anderen Groflbetrieben und Teilen von Groflunternehmungen. Die
groflbetrieblichen

Einheitspreisgeschifte
bauensehrstarkaufder Wettbewerbskraftdes Waren-
hauses auf. Nun ist aber das Einheitspreisgeschift unabhingig von
der Grofle als eine besondere Betriebsform mit eigenartiger Kostengestal-
tung zu verstehen. Charakteristisch ist, daf} der Verkauf vereinfacht ist.
Selbstim Gemischtwaren-Einheitspreisgeschiftzwin-
gen die einheitlichen und wenigen Preislagen zu einer
relativen Geringhaltung des Sortiments. Der Verkaufs-
akt vollzieht sich grundsitzlich in der einfachsten Form. Das Ver-
kaufsgesprich ist auf den geringstmdglichen Umfang beschrinkt,
weil den Verkaufspersonen absichtlich ein grofles Verkaufsfeld
zugewiesen ist und ihnen dazu noch das Kassieren und Verpacken
iibertragen wird; zum Verkaufsgesprich bleiben ihnen also nur wenig
Zeit und Moglichkeit. Auflerdem besteht beim Kiufer dafiir auch nur
ein geringes Bediirfnis, weil die Waren in einheitlicher Form unmittelbar
vor dem Ladenbesucher zum Besehen, Anfassen und Beurteilen ausge-
breitet sind. Vorbereitende Arbeit, wie Verpacken und Ver-
wiegen, Abzihlen der Stiicke, erfolgt, wo es moglich ist, in der verkaufs-
stillen Zeit, bzw. bereits im Lager, so daf die Verkaufstitigkeit dadurch
nicht aufgehalten wird. Die Betriebskosten des Einheitspreis-
geschiftes kdnnen auf diese Weise ohne weiteres gesenkt werden, so dafl
daraus eine besondere Wettbewerbskraft fiir das Geschift abgeleitet wer-
den kann. Es ist auch anzunehmen, dafl die Form des Verkaufs im
Einheitspreisgeschift manchen Verbraucher bestimmt, diese Betriebs-
form aufzusuchen.
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Diese grundsitzlichen betriebswirtschaftlichen Uberlegungen gelten
auch fiir die Kleinpreisgeschifte, insbesondere tiir diejenigen,
die aus Einheitspreisgeschiften entstanden sind: Rhein. Kaufhalle
aus Ehape, Kapaaus Epa. Nur nach einer, wenn auch wesentlichen,
Richtung ist.die Struktur dieser Einzelhandelsgeschifte verindert wor-
den: indem sie laut Verordnung des Reichsprisidenten vom 23. Dezem-
ber 1932 in ihren simtlichen Verkaufsriumen Waren zu nicht
mehr alszehn feststehenden Preisstufen feilhalten diirfen.
Die Einhaltung dieser Bestimmung wurde durch weitere Preisvorschrif-
ten auflerordentlich erschwert, z. T. sogar unméglich gemacht. Als z. B.
nach den Preisfestsetzungen des Reichsnihrstandes gewisse Preise nicht
in die Preisstufen eingeordnet werden konnten, mufiten einzelne Waren
aus dem Sortiment herausgenommen werden. Weitere Schwierigkeiten
zeigten sich bei der Durchfithrung der Preisverordnungen (der Preisstop-
verordnung, des Spinnstoffgesetzes, der Lederpreisvorschriften). Die
»Anhinge“Vorschriften erlaubten eben nicht einen abgerundeten
Einheitspreis als Verkaufspreis.

Es ist kaum anzunchmen, dafl die Wettbewerbskraft der Kleinpreis-
geschifte gegeniiber den sonstigen Einzelhandelsgeschiften geringer sein
wird als beim Einheitspreisgeschift.

Die gleichen Wettbewerbskrifte wie die kapitalistischen Groflunter-
nehmungen des Einzelhandels haben sich auch die Verbraucher-
genossenschaften zu sichern versucht, die durchweg zu Filialunter-
nehmungen ausgewachsen waren. Das Groflunternehmen war nicht das
erste Ziel, das den Urhebern des Gedankens der genossenschaftlichen
Beschaffung von konsumreifen Waren fiir letzte Verbraucher vor-
geschwebt hat. Der erste Sinn solcher Einrichtungen war die Aus-
schaltung von Handelsgliedern, um eine Verbilligung
der Konsumware und damit eine Verbilligung der Lebens-
haltung der Arbeiterschaft zu erreichen. Naturnotwendig mufite man
zu der Einsicht kommen, daf} durch die Verkiirzung des Warenweges
allein die Verbilligung der Ware nicht zu erzielen war, dafl vielmehr die
Preissenkung bei den Einstandskosten gesucht werden
mufite. So entwickelten Verbrauchergenossenschaften aus betriebswirt-
schaftlichen Griinden einen ungehemmten Expansionsdrang, abgesehen
von anderen Griinden, die mit der Entwicklung politischer und wirt-
schaftlicher Gruppen zusammenhingen.

Ganz anderer Natur waren hingegen die betriebswirtschaftlichen
Uberlegungen, die zur Entwicklung der anderen Form von Betrieben mit
dem Ziel der Verkiirzung des Warenweges fiihrten: der

Versandgeschifte.
Hier wollte man wichtige Kostenpositionen der Fach- bzw. Gemischt-
warengeschifte senken. Das ist auch méglich*). Versandgeschifte kénnen
in Etagen untergebracht werden, so dafl sich die Hoéhe der
Mietkosten erniedrigt; die Schaufenster und Lichtreklame
sowie die Kosten der Aufmachung des Geschifts eriibrigen sich;
das Personal kanngleichmiflig beschiftigt werden, weil die

1) Nieschlag, Robert, Die Versandgeschifte in Deutschland, Berlin 1939. (Sonder-
heft 47 der Viertelj.-Hefte zur Konj.-Forschung.)
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normalen kurzfristigen Umsatzschwankungen infolge des unpersonlichen
Verkehrs mit der Kiuferschaft fehlen. Auch kann auf ausgebildete
Verkiufer im Betrieb verzichtet werden. Infolgedessen konnen die
Personalkosten im Verhiltnis zum Umsatz niedrig gehalten wer-
den; das Lager kann relativ klein sein, weil der Sortimentsbestand
nicht notwendig ist. Das bedeutet eine Senkung der Lagerkosten.
Demgegeniiber sind die negativen Wettbewerbskrifte der
Versandgeschifte in Rechnung zu setzen: die verhiltnismiflig
hohen Werbekosten, Versandspesen und die Kosten der
Zahlungskontrolle. Im ganzen werden die giinstigen Wett-
bewerbskrifte der Versandhiuser den Umsatz nicht in anormaler Weise
fordern konnen.

Anders ist es bei Abzahlungsgeschiften.

Hier gehen die fordernden Krifte zur Umsatzbelebung nicht von der
Gestaltung der Betriebskosten und des Preises aus, sondern von Vor-
teilen, die in der Kauferleichterung fiir den Verbraucher liegen zu einer
Zeit, wo Kaufwille und Kaufméglichkeit wegen des Fehlens von Kauf-
kraft nicht in Einklang miteinander zu bringen sind. Dann achtet der
Kiufer nicht in erster Linie auf den Preis, sondern nur auf die Gelegen-
heit, Kaufbediirfnisse zu befriedigen. Diese Kraft ist so stark, dafl alle
Gegenkrifte, vielleicht hohe Preise, niedrige Qualitdten, ungiinstige Lage
der Geschifte, zuriickgedringt werden.
Auch bei dem nicht sefhaften Einzelhandel

— dessen wirtschaftliche Bedeutung meistens unterschitzt wird!) — sind
es nicht Kostenvorteile, die zum Umsatz fithren. Vielmehr wirken hier
Krifte aus ganz verschiedenen Richtungen. Teilweise empfindet der Ver-

1) Zur Beurteilung des Umfanges des nicht sefhaften Einzelhandels werden im
»Wirtschaftsblatt der Industrie- und Handelskammer zu Berlin®, Heft 18 vom
27. 6. 1935, Seite 1244 ff. von Dr. Weber folgende Zahlen angegeben:

a) Die Zahl der im Wandergewerbe Titigen liflit sich an Hand der erteilten
Wandergewerbescheine feststellen. Von ihnen wurden 1929 im Reich rund 215 000
ausgegeben, davon 138 000 in Preuflen (vgl. Denkschrift des Reichsverbandes Ambu-
lanter Gewerbetreibender Deutschlands zur Anderung der Gewerbeordnung). Durch
die 1929—1932 eingetretene beispiellose Wirtschaftskrise und die seit 1933 bestehende
Einzelhandelssperre diirfte sich die Zahl noch um mindestens 10 v. H. erhdht haben,
da sich viele Erwerbslose, frithere Einzelhindler oder sonstige in Not Befindliche in
der Zwischenzeit dem Wandergewerbe zugewandt haben, um hier eine Verdienstmog-
lichkeit zu suchen. Von diesen rund 240000 Wandergewerbetreibenden sind jedoch
nur etwa 80—100000 dem eigentlichen ambulanten Verkaufsgewerbe, das als Wett-
bewerb des Einzelhandels in Betracht kommt, zuzurechnen. Etwa 20—25000 der
Scheine entfallen auf das Lustbarkeitsgewerbe, schitzungsweise 30000 auf Handels-
vertreter, die deshalb einen Wandergewerbeschein benétigen, weil sie ihre Ware zum
Teil gleich mit sich fiihren und ihren Kunden (in der Regel also Wiederverkiufern)
ausliefern (z. B. Ole und Fette, Spezialerzeugnisse usw.). Der Rest der Wander-
gewerbescheine entfillt auf Einzelhindler, Gastwirte und Grofhindler, die gleichzeitig
im Umherziehen titig sind, sowie auf die Aufkiufer.

b) Die Zahl der Straflenhindler und Hausierer, die nur in Grofstidten ins Ge-
wicht fallen, ist lediglich zu schitzen, sie diirfte zwischen 50000 und 70000 liegen.

c) Uber die Markthindler stehen bestimmte Zahlen nicht zur Verfiigung. Die
Wochenmarkthindler wurden 1929 vom RAGD (der jetzigen Wirtschaftsgruppe Am-
bulantes Gewerbe in der Reichsgruppe Handel) mit 60000, die Jahrmarktlieferanten,
die keinen Wandergewerbeschein besitzen, mit 50000 angenommen (vgl. die Denk-
schrift des RAGD zur Anderung der Gewerbeordnung).
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braucher gewisse Erleichterungen fiir den Einkauf, wenn er bei dem
Einzelhindler kauft, der ihn besucht, teilweise kauft er aus bloflem
Mitleid. Die vom Kiufer empfundenen Erleichterungen machen auch die
Trinkhallen zu empfindlichen Wettbewerbern fir den Ladeneinzel-
handel.

Die vierte Gruppe von Fronten

im Wettbewerbskampf des Einzelhandels entsteht durch den Wettbewerb
zwischen den gleichartigen Betriebsformen fiir den Absatz gleicher Waren
und Warenarten. Ein solcher Wettbewerb ist dann schwierig, wenn beide
Betriebe fiir den Verbraucher nur die gleichen erkennbaren Vorteile be-
sitzen. Da die Werbung um den Kiufer leicht zur Wirkungslosigkeit
verurteilt ist, spiegelten die Betriebe dem Verbraucher in der Vergangen-
heit oft Vorteile vor, die in Wirklichkeit nicht vorhanden waren. Auf diese
Weise verhindern Einzelhandelsbetriebe sich gegenseitig die Entfaltung ihrer
Leistungskraft. Das gilt in erster Linie fiir die Werbung mit Preis-
unterbietungen, wobei solche Waren, die jeweils in den Vorder-
grund geriickt werden sollen, teilweise unter den Vollkosten kal-
kuliert werden. Daf} auf diese Weise der eigentliche Sinn des Wett-
bewerbs untergraben wiirde, wurde unter den Nachteilen einer solchen
Werbung wohl am ehesten erkannt, und zwar vornehmlich im Textilfach.
Hier versuchte man daher, zuerst durch bezirkliche Wettbewerbs-
abkommen Klarheitund Wahrheitindie Kalkulationund
Preisgestaltung zu bringen. Etwa seit 1926 st6fit man auf solche
Konventionen in zunehmendem Umfange, in denen vor allem dem un-
ﬁesunden Ausverkaufswesen sowie der ungebiihrlichen Preis-

erabsetzung und Rabattgewihrung Einhalt geboten wurde.
In der Regel beteiligten sich in den verschiedenen Bezirken (Hannover,
Mannheim, Hamburg, Konigsberg, Dresden, Bremen) nur zu wenige
Firmen an den Abreden, so dal ihre Wirkung nicht durchschlagend sein
konnte. .

Auf anderen Gebieten des Wettbewerbs, auf denen gleich starke Zer-
storungskrifte sich geltend machten, konnte nicht einmal eine ihnliche
Regelung durch Abmachungen der Einzelhindler erzielt werden wie in
dem Rahmen der Preisunterbietungen. So waren die Wettbewerbsver-
hiltnisse lange Zeit durch die Handhabung der Zugaben vollstindig
verschoben. Das inderte sich auch nicht, als die Reichsregierung im
Jahr 1932 durch eine Notverordnung zwar grundsitzlich die Ankiindi-
gung und Gewihrung von Zugaben verbot, aber aus marktpolitischen
Riicksichten als Ausnahme die Zugabe zulief, wenn sich der Kaufmann
erbot, an Stelle der Zugabe einen Barbetrag auszuzahlen, der nicht ge-
ringer als der Einstandspreis der Zugabe sein diirfe. Es darf festgehalten
werden, dafl dieses Gesetz mit seiner soeben bezeichneten Ausnahme das
Gegenteil von dem erreichte, was gewollt war.

Der Reichsausschufl fiir das Zugabeverbot schildert die eingetre-
tene Sachlage in einer Denkschrift folgendermaflen: ,,Die Hausfrau erkannte an den
mit dem Einstandspreis ausgezeichneten Zugaben den Unterschied im Preise der Ar-
tikel gegeniiber den Preisen in den Fachgeschiften. Da die Fachgeschifte in aller Regel
zu den Preisen, mit denen die Zugabeartikel im Zugabegeschift ausgezeichnet waren,
noch einen bescheidenen Gewinn zuschlagen muflten, wurden sie gegeniiber dem
Zugabegeschift wettbewerbsunfihig. Es erwies sich als aussichtslos, den Konkurrenz-
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kampf mit anderen Mitteln zu gewinnen, obwohl es an Versuchen, den Vernichtungs-
wettbewerb aufzuhalten, selbstverstindlich nicht fehlte. Die Porzellanhindler z. B.,
deren Waren vom Kolonialwarengeschift als Zugabe gegeben, d. h. im Zusammen-
hang mit dem Verkauf einer Hauptware zum Einstandspreis abgesetzt wurden, gingen
dazu iiber, ihrerseits die Hauptwaren des Kolonialwarenhindlers zum Einstandspreis
zu verabfolgen. Es kam zu dem Vertriecb von sogenanntem Abwehrkaffee und von
Abwehrmargarine in den Geschiften der Haushalts- und Kiichengeritebranche. Allein
konnte solchen Mafinahmen ein wirklicher Erfolg nicht beschieden sein, denn besten-
falls gelang es so, einige Kunden zuriickzugewinnen, nicht aber war es moglich,
auf die Dauer in dem Wettbewerb als solchem zu bestehen. Man erreichte dadurch,
dafl die Offentlichkeit auf die Lage aufmerksam wurde.

Es zeigte sich die Wahrheit der Tatsache, dafl der Verkauf zu Einstandspreisen
in langsamer aber stetiger Entwicklung den Bestand des gesamten Wirtschaftsorganis-
mus gefihrden mufite. Hinzu kam, daff die sich immer mehr verschirfende Lage eine
stete Ausbreitung der Miflbriuche begiinstigte mit der Folge, daf} in immer gréflerem
Umfang Wirtschaftsgruppen dazu iibergingen, jeweils die Erzeugnisse anderer Er-
werbszweige zu Einstandspreisen abzusetzen. Ein vélliges Durcheinander begann das
Bild der Lage zu bestimmen.”

Die endgiiltige Beseitigung der stérenden Wettbewerbshandlungen
gelang erst dem Nationalsozialismus, nach dessen Auffassung die Wer-
bung nur als Hinweis auf die eigene Leistung und Leistungsfihigkeit
gefilhrt werden kann. (Gesetz iiber Wirtschaftswerbung,
Zugabeverbot, Verbot von Koppelungsverkiufen).

Zu einer Ausweitung aller bisher genannten Wett-
bewerbsfronten hat die sog. ,Abwanderung® der Waren?)
beigetragen. Dabei handelt es sich um die Tatsache, daffl einmal gut
absatzfihige Ware und zum andern solche Waren, die ein be-
reits gefiithrtes Sortiment abrunden konnen, von Einzel-
handelsbetrieben zum Verkauf aufgenommen werden. Die Lieferfirmen
kommen solchen Bestrebungen in Zeiten normaler Lieferungsmoglich-
keiten in der Regel gern entgegen, weil sie annehmen, daff auf diese
Weise ihr eigener Wettbewerber als Lieferant zuiickgedringt wird. Eine
solche Entwicklungstendenz ist deutlich bei Markenartikeln zu er-
kennen, die nicht mehr wie vor einigen Jahrzehnten nur in Fachgeschaf-
ten, sondern auch in Gemischtwarengeschiften aller Art, im nicht sef}-
haften Handel und teilweise in Handwerksbetrieben feilgehalten werden.

Es ist eine allgemeine Erscheinung, dafl die Einzelhandelsbetriebe in
der Regel nicht nur nach einer Seite hin den Wettbewerb zu bestehen
haben. Teilweise hat der vielseitige Wettbewerb zu grofiten Anstren-
gungen auf allen Seiten und damit zu einer Hebung der Leistung in der
betreffenden Branche gefiihrt; teilweise sind aus dem Wettbewerb aber
auch so offensichtliche Tendenzen zur Marktzerstérung erwachsen, dafl
eine

zentrale Marktabgrenzung notwendig

war. In diesem Zusammenhang soll nur auf einen besonders anschau-
lichen Fall, den Mobelhandel, hingewiesen werden, in dem durch den
Wettbewerb beim Verkauf an letzte Abnehmer von Erzeugern, Grofi-
hindlern, Grofhandelsligern, Agenten, Einzelhindlern in verschiedenen
Bezirken die Funktionen des Handels vollkommen verlagert sind und
zu nicht vertretbaren Wettbewerbsformen auf allen Seiten gefithrt haben.

1) Bergler, G., Der chemisch-pharmazeutische Markenartikel, Stuttgart 1933.
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c) Einkaufszeiten der Verbraucher

aa) Langfristige gesetzmiflige Schwankungen im Umsatz

Auf Grund der Branchenstatistik ist es méglich, die Umsatzbewegung
im Einzelhandel und damit die Einkaufsbewegung bei Verbrauchsgiitern
fiir einen verhiltnismiflig langen Zeitabschnitt zu iiberblicken und aus
den zahlenmiflig faflbaren Umsatzbewegungen Schliisse auf die wirk-
samen Krifte, die aus der Gesamtwirtschaft entspringen, zu ziehen.

Diese Krifte werden einmal durch die konjunkturelle Ent-
wicklung des Einkommens bestimmt.

Vergleich der Bewegung von Einkommen und Einzelhandelsumséfyen

1924 = 100
Einzelhandelsumsitze

Volks- Kultur- INah .

h . . ultur ahrungs

Jabr einkommen insges. Kl e?;un uHa;ﬁsg;tl u. Luxus- {u. Genufi-

8 |1 €l artikel | mittel

1924 100 100 100 100 100 100
1925 103 119 116 129 119 119
1926 108 120 107 119 109 121
1927 122 133 117 151 123 137
1928 130 143 122 169 132 142
1929 131 144 117 171 131 145
1930 121 130 104 145 114 134
1931 99 112 87 124 91 112
1932 78 89 90 82 77 103
1933 81 86 88 78 71 98
1934 91 95 103 102 77 103
1935 100 29 105 99 79 111
1936 108 110 116 122 84 120
1937 117 120 132 144 96 126
1938 125 138 148 158 . 135

_Aus der vorstehenden Ubersicht ergibt sich, dafl die Umsitze des
Einzelhandels im ganzen sich in gleicher Richtung, aber in stirkerem
Mafl bewegen als das Volkseinkommen. Die stirksten Ausschlige zeigen

die Umsitze in Hausrat und Wohnbedarf, die geringsten die Umsitze in
Bekleidung.

Bedeutsam fiir die Beurteilung der Abhingigkeiten von Einkommens-
verinderung und Bewegung der Einzelhandelsumsitze ist die Erfahrungs-
tatsache, die auch die vorstehende Ubersicht bestitigt und auf die das
Institut fiir Konjunkturforschung immer wieder hinweist, dal weder bei
steigendem noch sinkendem Einkommen die Hohe der Einzelhandels-
umsitze sich parallel verlagert. Sinkt das Einkommen, so wird der Ver-
brauch bei den sogenannten starren Verbrauchsgiitern von den
Konsumenten noch verhiltnismiflig lange aufrechterhalten. Die Folge
ist, dal der Verbrauch und damit der Absatz des Einzelhandels an
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Giiterndeselastischen Bedarfs sehr stark eingeschrinkt wird.
Bei einem allgemeinen Wirtschaftsanstieg setzt die Zunahme der Einzel-
handelsumsitze normalerweise zuerst zogernd ein. Eine Ausnahme bildet
das Jahr 1925, wo es galt, einen lange zuriickgestellten Bedarf zu decken.
Fir den z6gernden Umsatzanstieg bei einer Erhdhung der Ein-
kommen sind verschiedene Griinde anzufithren: Uberwindung der
Nachwirkungen der Depression und der Arbeitslosigkeit in den Arbeiter-
haushaltungen, Streben nach Vorsorge fiir kiinftige wirtschaftliche
Schwierigkeiten durch Sparen. Erst allmihlich, wenn nicht nur bisherige
Arbeitslose in den Erwerbsprozefl eingegliedert werden, wenn vielmehr
auch neue Erwerbspersonen dem Verbrauch FEinkommen zufiihren
konnen, steigt der Einzelhandelsumsatz fithlbar. Am stirksten zeigt sich
dann die Umsatzzunahme bei denjenigen Waren, bei denen in der De-
pression die grofiten Riickginge zu verzeichnen waren.

So gibt das Institut fiir Konjunkturforschung fiir die Zeit vom 1. Halbjahr 1933
bis zum 1. Halbjahr 1936 folgende Umsatzsteigerungen an:
den Werten_nach:

die Einzelhandelsumsitze in Mébeln . . . . . . um 67 %
die Einzelhandelsumsitze in Beleuchtungs- und Elektrowaren . . . s 57%
die Einnahmen der Lichtspieltheater . . . . . . . Lo, 2%
die Ausgaben fiir Fleisch . . . . . . . . . .y 339
die Ausgaben fiir Zigarren . . . . . . - 27%
die Einzelhandelsumsitze in Textilien und Bekleldung . . .o 26%
die Einzelhandelsumsitze in Kaffee, Tee, Schokolade und Sufiwaren . ., 259%
die Einnahmen der Reichsbahn aus dem Personen- und Gepickverkehr . , 24 %
die Einzelhandelsumsitze in Nahrungs- und Genufimitteln . . . .. 20%
die Umsidtze der Drogerien . . . . . . . . . s o» 14%
die Ausgaben fiir Zigaretten . . . . . . . . . .o 10%
den Mengen nach:

der Zigarrenverbrauch . . . . . . . . . . . . 40%
der Besuch der Lichtspieltheater . . . . . . . . .. 33%
die Reisen auf der Reichsbahn . . . . . . . . .. 28%
der Bierverbrauch . . . . . . . . . . . . 23%
der Zigarettenverbrauch . . . . . . . . . . ., 16%
der Einfuhriiberschufl an Kaffee . . . . . . . . .o 15%
der Zuckerverbrauch . . . . . . . . . . .. 1Y%
der Fleischverbrauch . . . . . . . . . ., 10%
der Verbrauch an Sudfruchten . . . . . . . . s 7%

Das fiir das alte deutsche Reichsgebiet gewonnene Bild iiber die Zu-
sammenhinge der Bewegung des Volkseinkommens und der Einzel-
handelsumsitze wird durch die Verhiltnisse in Osterreich bestitigt.
Die dort veroffentlichten Zahlen lassen zwar den Einblick in die Wirt-
schaftsbewegungen nicht mit der gleichen Deutlichkeit wie im alten
Reichsgebiet zu, doch geniigen sie zur Beurteilung der Abhingigkeiten.

In der nachfolgenden Ubersicht konnten die Zahlen iiber das Volkseinkommen
nicht aufgenommen werden, weil sie nicht bekannt gegeben sind. Als Symptom der
Einlzlommensbewegung ist der ,Index des allgemeinen Geschiftsgangs” gewihlt
worden.
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Vergleich der Konjunkfurbewegung und der Bewegung der
Einzelhandelsumséfye in Oesterreich

1929 = 100
Indexziffer Einzelhandelsumsitze
Jahr des gﬁlgfem. H D
Ge a ts- . erren- amen-
e |Lebensmiteel | yonfelcrion | konfektion | ShUhe
1924 74 — 69 65 80
1925 87 — 70 71 81
1926 82 — 73 78 86
1927 89 —_ 87 87 92
1928 97 94 100 97 93
1929 100 100 100 100 100
1930 90 100 94 101 103
1931 78 95 86 93 105
1932 63 89 65 77 89
1933 59 82 58 66 85
1934 60 76 57 55 74
1935 62 76 62 51 80
1936 64 74 62 51 64
1937 72 78 58 49 63
1938 83 68 108 89
(geschitzt)

Das osterreichische Institut fiir Konjunkturforschung faflt in seinem
Monatsheft (Nr. 2/1938) das Ergebnis einer Untersuchung iiber die
Einzelhandelsumsitze folgendermaflen zusammen: ,Bei den einzelnen
Verbrauchsgiitern ist die Konjunkturbewegung verschieden stark ausge-
prigt. Bei den nicht dauerhaften Verbrauchsgiitern (Lebensmitteln) ist
sie schwicher als bei den dauerhaften (Bekleidung, Hausrat usw.) . . . In
der Umschwungsbewegung nehmen . . . die Umsitze der nicht dauer-
haften Verbrauchsgiiter weniger zu als die der dauerhaften Verbrauchs-
giiter, da bei steigendem Einkommen der Bevolkerung die ausgebliebe-
nen Nachschaffungen der dauerhaften Verbrauchsgiiter nachgeholt wer-
den. Die Umsatzindizes der dauerhaften Konsumgiiter sind daher ein
besonders empfindlicher Anzeiger der Einkommensentwicklung.“

In den Jahren des wirtschaftlichen Aufstiegs (vor 1929) bewegten
sich die Umsitze in Oberkleidung stirker als der Index des allgemeinen
Geschiftsgangs. Nach 1929, also wihrend des wirtschaftlichen Nieder-
gangs, gingen die Umsitze in Bekleidung stirker zuriick als der Index
des allgemeinen Geschiftsgangs; die Umsitze bei Lebensmitteln min-
derten sich zwar auch, aber bei weitem nicht in dem Mafl wie bei
Bekleidung.

Die Krifte zur allgemeinwirtschaftlichen Umsatzbewegung werden
erstens durch die Einkommensbewegung, zweitens durch die
Preisentwicklung bestimmt, und zwar im Hinblick auf die
Mengeneinkiaufe. Allerdings darf — wie das Institut fir Kon-
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junkturforschung betont — der Einfluf}, den Preisinderungen auf den
Umsatzverlauf haben, nicht einseitig statistisch nach ihrem prozentualen
Anteil, sondern mufl auch wirtschaftspsychologisch bewertet werden.
Preiserhohungen in Aufstiegszeiten sind nicht nur als Faktoren der Er-
héhung von Umsatzwerten, sondern auch als Gegenkrifte zu wiirdigen;
sie hemmen den Kaufentschlufl, lassen schwichere Kiufer mit ihrer
Nachfrage ausfallen und schrinken damit die Absatzmenge, in erster
Reihe die Giiter zusitzlichen Bedarfs, ein. Ebenso bringen Preissenkungen
in Krisenzeiten nicht nur einen Riickgang der Umsatzwerte mit sich,
sondern erleichtern es den Kiufern, ihre Nachfrage aufrechtzuerhalten.

Von Bedeutung ist drittens, dafl von der allgemeinen Wirtschafts-
bewegung auch Krifte zur Verinderung in der Zusammen-
setzung der Bedarfsgruppen beim Verbraucher und
damit der Umsatzgruppen im FEinzelhandel ausgehen. Das hingt damit
zusammen, daf} in Zeiten giinstiger Einkommen hohere Betrige fiir den
Einkauf nicht lebensnotwendiger Waren zur Verfiigung stehen als in
Zeiten niederer Einkommen. Infolgedessen ist der relative Anteil der
Einkiufe von Hausrat, Wohnbedarf und Luxusartikeln an den Gesamt-
einkiufen in Zeiten des wirtschaftlichen Hochstandes grofer als in Zeiten
niedriger allgemeiner Wirtschaftslage.

Das lifit sich aus der nachfolgenden Ubersicht nachweisen. In den Aufschwungs-
jahren ab 1933 nimmt bei Nahrungs- und Genufimitteln der Anteil am Gesamtumsatz
nicht sogleich stark ab infolge der Preisinderung bei Lebensmitteln. Aber
tendenzmiflig tritt der Anteilsriickgang bei den Umsitzen

in Nahrungs- und Genuffmitteln wihrend der Aufschwungs-
jahre nach 1933 deutlich in Erscheinung.

Anteil einzelner Warengruppen an den Gesamtumsifyen des Einzelhandels
in Prozenten®)

Zeit- Nahrungs- u. I Hausrat u.
abschnitt Genufimittel Bekleidung Wohnbedarf

1930 44,1 26,6 12,4
1931 43,9 26,7 12,3
1932 46,3 26,0 10,6
1933 45,9 26,6 10,6
1934 43,4 28,1 12,4
1935 45,2 27,4 11,5
1936 442 27,4 12,8
1937 42,1 28,5 14,2
1938 40—41 29-30 14—15

*) Forschungsstelle fiir den Handel.

Zu beriicksichtigen ist viertens, dal auch aus der Kredit-
inanspruchnahme und aus der Entwicklung des Spar-
vorganges Krifte zur Einkaufsbeeinflussung er-
wachsen konnen und die normale Abhingigkeit von Einkommen der
Verbraucher und Einzelhandelsumsatz storen.

Im ganzen diirften jedoch diejenigen Ausgabebetrige, die iiber das
Einkommen im ganzen hinausgehen bzw. dahinter zuriickbleiben, in den
verschiedenen Jahren nur verhiltnismiflig gering sein, so dafl anzuneh-
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men ist, dafl die von Verbrauchern gemachten Ausgaben ungefihr dem
Einkommen entsprechen. Die Gesamtausgaben der Verbraucher verteilen
sich in den einzelnen Jahren ganz unterschiedlich auf die verschiedenen
Ausgabegruppen.

Die Relationen der einzelnen Ausgabegruppen verschieben sich
dauernd je nach den Preisverhiltnissen und der Hohe des im
ganzen zur Verfiigung stehenden Einkommens. Auch Zuflerer
Zwang kann eine Umlagerung herbeifilhren, z. B. gesetzliche Be-
stimmungen 1iiber Abgaben, Verinderung des Steuersystems, doch
koénnen diese immer nur wenig ins Gewicht fallen wegen der geringen
Bedeutung in dem Gesamtrahmen.

Die Zusammenhinge von Einkauf der Konsumenten und Kreditinanspruchnahme
werden besonders aus der Umsatzgestaltung des kreditgebenden Einzelhandels klar.
Bei einem allgemeinen Wirtschaftsriickgang vermindern sich hier die Umsitze viel
stirker als im Barzahlungseinzelhandel, wihrend bei der Besserung der Wirtschafts-
lage die Umsitze des kreditgebenden Einzelhandels stirker zunehmen.

Umsafyentwicklung im kreditgebenden Einzelhandel und in benachbarten
Handelszweigen 1928 bis Mitte 1935

Obcre Zahlenreihe: Umsatz 1930 — 100
Untere Zahlenreihe: Umsatzsteigerung bzw. -riickgang in % der entspr. Vorjahrszahlen.

Handelszweig 1928 1929 ] 1930 | 1931 | 1932 | 1933 | 1934 1935

Kreditgebend. Einzelhandelj 1350 | 133,9( 100,0| 60,7 | 38,3| 483 ] 59,2 68,0
— 0,8}-25,3 |—39,3 |—36,9 .+26’O +22,5 {+rd.15

Textilwarenfachhandel . . .| 114,3 111,C§ 100,0 84,1 65,0 65,5 77,1} 78,0
+ 34— 29— 99 [|—159 |—22,7 |+ 0,7 |417,7 {-+1,2

Fachhande! fiir Haus- und| — — 100,0 | — 64,0 66,3] 77,2 83,09

Kiichengerite, Porzellan . .| — — — — — |+ 3,6 |+16,4 |47,09)

Fachgeschifte f. Funkgerite 100,01 88,81 656 749 | 84,31] 82,0

- 96,21+ 4,0 —11,2 |- 26,1 |+14,2 [+12,5 |—3,0

Mobelfachhandel®) . . ... 109,7 | 123,5] 100,0 | 96,5 63,6 63,5] 87,0] 84,7
+14,9 | +12,5{—19,0 |— 3,5]|—34,1 {— 0,1 |4+37,0|—2,7

Gesamt. Einzelhandel . . .| 109,4 109,4] 100,0 | 84,9] 67,2| 64,7{ 72,7} 75,0
4+ 321+ 00}— 86 |—15,1 |—20,9 |— 3,7 |H-12,4 |-+3,0

Von 1933 auf 1934, also in der ersten Zeit des allgemeinen wirtschaftlichen An-
stiegs, erhohten sich die Umsitze im kreditgebenden Einzelhandel um 22,5%, wih-
rend die Umsitze im gesamten Einzelhandel um 12,4% anstiegen. Ein dhnliches Bild
ergibt sich, wenn man die Entwicklung der Kreditumsitze mit derjenigen der sonsti-
gen Umsitze vergleicht. Auch in der Zeit der allgemeinen Wirtschaftsdepression be-
wegten sich die Umsdtze im kreditgebenden Einzelhandel bedeutend stirker abwirts
als im Barzahlungseinzelhandel. Im Jahr 1932 waren im kreditgebenden Einzelhandel
dief Ur;siitze bis auf 28% gegeniiber 1928 gesunken, im gesamten Einzelhandel bis
auf 65%.

Die Bedeutung des Sparens fiir die Umsatzgestaltung im Ein-
zelhandel lif8t sich an Hand statistischer Zahlen nicht mit der gleichen
Deutlichkeit zeigen wie die der Kreditinanspruchnahme.

1) Ermittelt vom Institut fiir Konjunkturforschung.



Unberiihrt von den allgemeinen Wirtschaftsschwankungen bleibt
trotz der Starrheit im Verbrauch einzelner Giiter kein Verbrauchsgut.
Das liflt sich auf Grund der Beobachtung der Umsatzbewegung seit 1924
nachweisen.

Vergleich der Umsafjbewegungen beim gesamten Einzelhandel und bei
verschiedenen Einzelhandelsgruppen
(Ziffern in % des vorhergehenden Zeitabschnitts)

a) = Umsatzbewegung ist giinstiger als im gesamten Einzelhandel.

b) = Umsatzbewegung ist ungiinstiger als im gesamten Einzelhandel.

Warengruppe 1925 1926 1927bis 29 | 1930 bis33 | 1934 bis35

& a|b a b a | b a ‘ b a b

Gesamter Einzelhandel . . . |19 + 1 -{—20' ——4‘2| -+19
Kolonialwaren ....... -+21 + 7 -+13]—-381 +15
Schokolade, Siilwaren . .. | — | — -+ 8]—386 +25
Textilien aller Art . .. .. +16 — 8 4+ 9] —41 17
Herren- u. Knabenkleidung | 421 —9 +15 —44 1427
Damen- u.Midchenkleidung --14 — 9 -+ 91—40 411
Wische und Weiflwaren . . 411 -6 44 +19
Herrenartikel . ... .. .. 45 —10 +14 —431-1-28
Mobel .. ..., +39 — 9|82 —49| 434
Haus- und Kiichengerite . | 121 — 3 +16] —41 194
Papier- und Schreibwaren . | .80 — 8|21 —49 419
Drogen . ........... 125 + 3 +13]|—38 410

Die in der vorstehenden Ubersicht aufgefithrten Zahlen lassen in dem
Umfang der Umsatzverinderung im Zusammenhang mit den allgemein-
wirtschaftlichen Schwankungen eine gewisse Gesetzmifligkeit erkennen.
Bei Nahrungsmitteln sind die Bewegungen verhiltnismifiig eingedimmt.
Das bedeutet, dafl sowohl die Umsatzsteigerungen in Zeiten der allge-
meinen Wirtschaftsbelebung (1927 bis 1929, 1934 bis 1935) als auch die
Umsatzriickginge in Zeiten des allgemeinen Wirtschaftsniedergangs
(1930 bis 1933) geringer sind als beim gesamten Einzelhandel. Die schein-
bare Abweichung von dieser Regel in den Jahren 1925 und 1926 ist durch
den Zusammenfall von Aufschwung und Abschwung in den gleichen
Jahren zu erkliren. Die Krisis fiel im Jahr 1925 in den Oktober und
wirkte sich bei den Umsitzen des elastischen Bedarfs auch in den letzten
Monaten des Jahres aus, nicht mehr aber bei Nahrungsmitteln; der
Aufschwung im Jahr 1926 konnte in 9 bis 10 Monaten noch voll bei Nah-
rungsmitteln zur Geltung kommen, bei den iibrigen Umsitzen aber nur
in geringem Grade. Bei Mobeln zeigt sich die Verinderung der allge-
meinen Wirtschaftslage mit voller Schirfe. Aufschwung und Niedergang
wirken hier sogleich und sehr stark. Bei Textilien spiegelt sich die allge-
meine Wirtschaftsbewegung ebenfalls deutlich wider, jedoch nicht in der
Stirke wie bei Mobeln.Im ganzensind die Bewegungen im Textileinzelhandel
etwas ungiinstiger als beim Einzelhandel insgesamt. Bei Papier und
Schreibwaren wird ungefihr die Parallele mit dem ge-
samten Einzelhandel gehalten. Ob sich die allgemeinwirt-
schaftlichen Bewegungen typischerweise verschiedenartig in
grofleren oder kleineren Betrieben auswirken, ist nicht
nachzuweisen. Es scheint aber, als ob die Kleinstbetriebe unter dem
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allgemeinen Wirtschaftsriickgang nach 1929 fast in allen Handelszweigen
am meisten gelitten haben. Der Aufschwung nach 1933 kommt den Fach-
geschiften aller Groflengruppen fast gleichmiflig zugute. Zweifelhaft ist,
ob in Zukunft allgemeine Wirtschaftsbewegungen fiir den Einzel-
handel die gleiche Bedeutung haben wie bisher. Die zentrale Wirtschafts-
lenkung, insbesondere in jenen Volkswirtschaften, die durch eine hohere
Wirtschaftsethik getragen werden, hat den unkontrollierbaren kon-
junkturellen — scheinbar gesetzmifligen — Wirtschaftsschwankungen
den Kampf angesagt. Die Wirtschaftspolitik versucht
immer mehr, den Wirtschaftsablauf zu beherrschen
und ithm die Richtung durch eine systematische Lenkung vorzuschreiben.
Der Erfolg dieser zentralen Wirtschaftsbeeinflussung zeigt sich deutlich
besonders in Deutschland. Entgegen allen Erfahrungen der Vergangen-
heit blieben trotz des ungewohnlich starken allgemeinen Wirtschafts-
aufschwungs nach 1933 die Stérungen von der Kredit- und Preisseite
aus. Der Kreislauf der Wirtschaft blieb in Harmonie.

Die aus der freien kapitalistischen Epoche iiberkommenen Vorstel-
lungen von gesetzmifligen konjunkturellen Wirtschaftsschwankungen
entsprechen nicht mehr der Wirklichkeit. Die deutsche Volkswirtschaft
scheint ,,konjunkturlos” zu sein. Das bedeutet nicht nur eine Verhiitung
mancher Kapitalfehlleitungen, sondern vor allem eine Verminderung
des betrieblichen Risikos auch im Einzelhandel. Zwar wird es sich in
einer groflen Volkswirtschaft nicht vermeiden lassen, dafl voriiber-
gehende umfassende und regionale Storungen des Wirtschaftsablaufs ein-
treten. Das Ausmafl und die Hiufigkeit solcher Hemmungen werden
vor allem abhingen von der laufenden Durchleuchtung der Wirtschaft
in allen ihren Teilen. Der Finzelhandel wird aus der Nivellierung der
allgemeinen Wirtschaftsschwankungen nur Vorteile ziehen kénnen.

bb) Kurzfristige Umsatzschwankungen.
Neben den durch den Wechsel der Wirtschaftslage bedingten Ver-

inderungen der UmsatzhShe spielen die kurzfristigen Umsatz-
schwankungen fiir die Betriebsgestaltung eine noch bedeutsamere
Rolle: Schwankungen, die herbeigefiihrt werden durch die rhyth-
mischen Kaufgewohnheiten der Verbraucher im Laufe
des Jahres, des Monats, der Woche und des Tages.

Die relativ stirkste Schwankung der Umsatzbewegung im Einzel-
handel wird in Deutschland wihrend eines Jahres durch die Einkiufe
der Verbraucher vor dem Weihnachtsfest herbeigefiihrt. Im Laufe des
Monats Dezember steigen im allgemeinen die Umsitze von Woche zu
Woche an, bis sie unmittelbar vor dem Fest den Hohepunkt erreichen.
Es gibt nur verhiltnismiflig wenige Warengruppen,
bei denen das Weihnachtsfest keine besondere Um-
satzsteigerung herbeifiithrt. Von den vom Institut fiir Kon-
junkturforschung errechneten Saisonindexziffern der Umsitze bei 27
Warengruppen erreichen nur drei den Hohepunkt nicht im Dezember,
nimlich fir Gardinen, Seide und Samt sowie Damen-Oberkleidung. Die
stirkste Zunahme bei den Umsitzen im Weihnachtsmonat fillt auf
Spielwaren. Hier beginnt bereits im November eine ausgesprochene
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Steigerung. Die Umsitze steigen in diesem Monat etwa auf das Ein-
einhalbfache eines durchschnittlichen Monatsumsatzes und erhdhen sich
im Dezember auf etwa das 7fache. Ordnet man die Saisonindizes der
Umsitze bei den verschiedenen Warengruppen nach der Hohe im
Dezember, so gewinnt man die Reihenfolge der Beliebtheit dieser Waren
fiir Geschenkzwedke.

Saisonindizes der Einzelhandelsumséifye im Dezember

Warengruppe Indexziffer -| ‘Warengruppe Indexziffer
Spielwaren ... ....... 690 Schiirzen . .......... 225
Handschuhe .. ....... 410 Parfiimerie . ........ 220
Taschentiicher . . ...... 408 Herrenhiite .. ....... 208
Koffer und Reiseartikel . . 340 Teppiche . .. ........ 195
Herrenwische . . ... ... 325 Damenwische . ....... 190
Bijouterie . ... ...... 315 Strickwolle . . ... ... .. 190
Trikotagen ......... 300 Knaben-Oberkleidung . . . 190
Konfitiiren ......... 285 Mobel und Betten . . .. . 185
Schuhe . ........... 260 Midchen-Oberkleidung . . 165
Glas und Porzellan . . . . . 248 Herren-Oberkleidung . . . 135
Beleuchtungsgegenstinde . . 245 Kurzwaren . . . .. ..... 111
Papier und Schreibwaren . 240

In der Gruppe Bekleidung ist vor Weihnachten die grofite Umsatz-
steigerung bei Handschuhen, bei Herrenwische sowie bei
Trikotagen und Strickwaren erreicht. Hier wird im Dezember
mehr als das Dreifache des durchschnittlichen Monatsumsatzes erzielt.
Verhiltnismiflig hoch sind die Dezemberumsitze in Schuhwaren,
die um mehr als 150% iiber dem Durchschnittsumsatz liegen. — In der
Gruppe Oberkleidung sind wesentliche Umsatzsteigerungen im De-
zember nur fiir Knaben- und Midchenkonfektion festzustellen.

Hoher noch als bei Bekleidung ist der Weihnachtsumsatz in kleineren
Artikeln der Gruppe Hausrat und Wohnbedarf. Ubertroffen
wird diese Umsatzsteigerung bei Kultur- und Luxusartikeln,
z. B. Bijouterie.

Wenn auch die gesamte Betriebsorganisation auf diesen Hochstumsatz
eingerichtet ist, so tritt doch in Ausnahmefillen in dieser Zeit eine
Uberbeanspruchung der Betriebe ein. Soweit damit das Betriebs-
optimum tiiberschritten wird, entstehen in dieser Zeit progressive Kosten.
In der Regel ist diese Zeitspanne aber verhiltnismiflig kurz. Bei dem
Uberwiegen der fixen Kosten in Einzelhandelsbetrieben ermifligen sich
die Kosten bis annihernd an den Punkt der Hochstleistung. Auf diese
Weise wird bei gestiegenen Umsitzen ein verhiltnismiflig hoher Roh-
gewinn erzielt, der den Ausgleich fiir die sogenannten ,,Verlustmonate*
bilden muf.

In Einzelhandelsbetrieben miissen die Saison-
schwankungen regelmiaflig iberwacht werden, weil sie
sich indern koénnen und dann neue Betriebsmafinahmen erforderlich
machen. So stellt das Institut fiir Konjunkturforschung?) fest, daff in
den letzten Jahren fiihlbare Anderungen in den Saisonbewegungen der

1) Wochenbericht vom 10. 2. 1937,
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Einzelhandelsumsitze eingetreten sind. ,,Durch die zeitliche Verlegung
der Winterschluflverkiufe und ihre warenmiflige Begrenzung durch den
Wegfall der Weiflen Wochen (die im Februar durchgefithrt wor-
den waren) haben die Umsitze im Januar und z. T. auch im Februar
an Bedeutung verloren. Dafiir sind das Weihnachtsgeschift und der Ab-
satz zu Beginn der Winter-Saison (Oktober) betrichtlich gestirkt wor-
den. Als frither die sog. Inventurverkiufe bald nach Neujahr begannen,
haben die Verbraucher mit vielen Anschaffungen, die sie eigentlich vor
Weihnachten machen wollten, und hiufig auch mit ausgesprochenen
Weihnachtseinkiufen (Geschenken) bis zu Beginn der Inventurverkiufe
gewartet, um die Preisvorteile auszunutzen, die bei dieser Veranstaltung
geboten wurden. Dementsprechend war — vor allem in den Krisen-
jahren — deutlich ein immer stirker werdender Niedergang des Weih-
nachtsgeschifts zu verzeichnen, der aber in den letzten Jahren iiber-
wunden worden ist.”

Insbesondere seit 1934 hat die Umsatzsteigerung im Dezember im
Zusammenhang mit der Abnahme der saisonmifligen Arbeitslosigkeit
im Winter von Jahr zu Jahr zugenommen. Das gilt vor allem fiir die
Giiter des elastischen Bedarfs.

Enderung des Verhiltnisses des Einzelhandelsumsafjes im Dezember
zum jeweiligen Monatsdurchschnitt?)

(1934 — 100)
4l davon:
Einzelhande! H T
h 1 Einzelhandel mit .

Jahr Insgesamt Nahrungs- und Bekleid f c}? exzhll.-_ft

Genufimitteln ciieidung achgeschatte
1934 100 100 100 100
1935 102,3 99,9 106,1 106,2
1936 105,1 102,1 109,2 - 1095
1937 106,6 103,5 111,0 110,9

Die Verschiebungen bei den Saisonbewegungen
der Umsitze lassen sich fast bei allen Warengruppen
verfolgen: bei Herrenkonfektion nahm der Dezemberumsatz frii-
her 8 bis 9% des Jahresumsatzes ein, heute 11 bis 12%, bei Herrenwische
betrug der Dezemberumsatz frither das zweieinhalbfache und bei Schuh-
waren das eineinhalbfache des durchschnittlichen Monatsumsatzes, heute
das dreifache bzw. zweieinhalbfache.

Diese Verinderungen der Saisonschwankungen der Einzelhandels-
umsitze sind — worauf soeben bereits hingewiesen wurde — planmiflig
herbeigefithrt worden. Frither war man im Einzelhandel bestrebt, die
saisonmiflig umsatzschwachen Monate durch Sonderveranstaltungen zu
beleben: Inventurausverkiufe, Weifle Wochen, Sommerschlufiverkiufe,
billige Tage usw. Ein grofler Teil der normalen Bedarfsdeckung wurde
dann von den Konsumenten auf die Sonderveranstaltungen verlegt. Es
gelang dem Einzelhandel aber nicht, so einen vollen Ausgleich der Be-
triebsbeschiftigung zu finden, obschon in verhiltnismiig langen Zeit-

') Berechnet nach Angaben im Wochenbericht des 1. f. K. vom 16. 2. 1938,
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abschnitten mit herabgesetzten Preisen und bei hohen Werbekosten ver-
kauft wurde. Diese FErkenntnis fithrte zu dem Streben, das A us-
verkaufswesen im Einzelhandel allgemein zu regeln.
Das normale Geschift gewann dadurch an Bedeutung; die Erfolgsgestal-
tung der Betriebe konnte dadurch gebessert werden, weil nunmehr die
Konsumenten nicht mit kiinstlichen Mitteln zu Lasten des Einzelhandels
zur Verschiebung ihrer Einkiufe veranlaflt wurden.

Da im groflen geschen die saisonmifligen Umsatzbewegungen bei den
verschiedenen Warengruppen gleich laufen, ist es schwierig, in dieser
Richtung einen Ausgleich durch die Zusammensetzung des
Sortiments zu finden. Bei den meisten Warengruppen ist der Um-
satz am Ende des Jahres bei weitem héher als am Anfang des Jahres,
wie auch fast immer in den gleichen Monaten die Jahresdurchschnitte
iiberschritten werden.

Vierteljahresumsifye im Einzelhandel
(Typische Anteile am Jahresumsatz)

in % des |4, Viertelj. in % des |4, Viertelj.
Warengruppe |Jahresumsatz.| iy % des Warengruppe |Jahresumsatz.} i, o7 deg
1. Vi | 4.v;. 1. Viertelj. 1. Vi, l 4.Vi. 1. Viertelj.
A. Bekleidung B. Hausrat
Handschuhe ...} 15 58 394 Beleuchtungs-
Herrenwische . .| 13 39 302 gegenstinde . .| 17 45 268
Trikotagen ...{ 19 45 240 Mobel u. Betten| 19 32 169
Knaben- Glas u. Porzellan| 23 34 150
Oberkleidung .| 15 34 224 Teppiche . . .| 23 33 146
Midchen- Gardinen ....[ 25 26 103
Ober}lldeidung .1 18 41 223
Herrenhiite .. .| 18 34 192 -
Taschentiicher . .| 26 47 180 Cluxus-u
Herren- Kulturbedarf
Oberkleidung .| 18 31 176 -
Schuhe ...... 21 35 171 Spielwaren . . .. 7 74 1038
Damen- Konfitliren .. .| 13 39 302
Oberkleidung .| 19 29 155 Koffer und
Damenwische . .| 20 30 151 Reiseartikel . .| 16 36 230
Schiirzen . . ... 23 33 151 Papier- und
Wolle (Strickw.)| 29 42 144 Schreibwaren .| 22 37 170
Kurzwaren . . . .| 24 27 111 Parfiimerien .. .| 22 32 144
Seide u. Samt . .1 24 23 95 Bijouterien . . . .| 31 34 109

Sehr kurzfristig sind der Natur der Waren entsprechend die Umsatz-
steigerungen bei Nahrungs- und Genufimitteln vor den
Feiertagen. Vor Weihnachten, Ostern und Pfingsten steigen die Um-
sitze stark an und gehen unmittelbar nach dem Fest im gleichen Maf}
wieder zuriick. Die Umsatzsteigerung vor den Festen beruht zum Teil
lediglich auf einer Voreindeckung der Kundschaft; nur zum Teil ist sie
der Ausdruck einer tatsichlichen Verbrauchssteigerung. Diese starken
Umsatzschwankungen sind jedoch — zeitlich gesehen — von Jahr zu
Jahr verschieden, weil die Einteilung des Jahres nach unserem Kalender
nicht gleich bleibt. Simtliche Termine verschieben sich um einen Wochen-
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tag, im Schaltjahr um zwei Wochentage; dazu kommt noch die beson-
ders starke Verinderung der Lage von Ostern und Pfingsten. Der Ein-
fluf der Verschiebungen im Kalender ist so stark, daf} er sich im Weih-
nachtsgeschift bis in die Wochenumsitze, im Oster- und Pfingstgeschift
sogar bis in die Monatsumsitze auswirkt. Das ist besonders nachteilig
fiir die Beurteilung der Umsatzgestaltung, weil dadurch der Vergleich
mit den Umsitzen fritherer Jahre erschwert wird.
Vergleichbar werden die Umsatzzahlen

aus der Zeit vor den Festen nur dann, wenn man von den Kalenderfristen abgeht
und jeweils die Umsitze in der 1., 2., 3. usw. Woche vor dem Fest mit der ent-
sprechenden Woche des Vorjahrs vergleicht. Man wird dann von Jahr zu Jahr
eine weitgehende Ubereinstimmung der durch das Fest herbeigefiihrten Umsatzbewegung
feststellen.

Da der Umsatzerhdhung in der Woche unmittelbar vor dem Feste regelmiflig
in der folgenden Woche eine Umsatzsenkung folgt, wird der einfache Vergleich der
Monatsumsitze in Jahren mit verschiedener Lage des Oster- und Pfingstfestes stark
beeintrichtigt. Um das zu verdeutlichen, sollen beispielsweise vier Jahre nebeneinander
gestellt werden:

Jahr 1940 Ostersonntag 24. Mirz; Pfingstsonntag 12. Mai

”» 1929 2 31. » » 19. »
. 1936 » 12. April; ” 31.
» ' 1935 ” 21, . 9. Juni

Fiir die in Betracht kommenden Monate in den einzelnen Jahren wirke sich die
Lage der Feste folgendermaflen aus:

Jahe Osterfest Pfingstfest

Anstieg Riickgang Anstieg ' Riickgang
1929 Mirz April Mai Mai
1935 April April Juni Juni
1936 April April Mai Juni
1940 Mirz Mirz Mai Mai

Verschirft werden die Bewegungen natiirlich noch, wenn Lohn-
oder Gehaltszahlungstage ohnehin einen Einfluf auf die Um-
satzhShe ausiiben, z. B. Ultimo Mirz vor dem Osterfest 1929 un
Ultima Mai vor dem Pfingstfest 1936. :

Wenn in Einzelhandelsbetrieben schon die regelmiflig wiederkehren-
den Schwankungen der Umsatzbewegung nur wenig planmiflig bei den
Betriebsdispositionen beriicksichtigt werden, so gilt das in noch hoherem
Maf fiir die Zufallsbewegungen.

Fin genaues Bild dariiber, wie

zufillige Krifte auf die Umsatzgestaltung
in einzelnen Branchen und Betrieben wirken, ist nach den bisher gefilhrten Unter-
suchungen nicht zu gewinnen, weil wir iiber die ersten Ansitze zu solchen Fest-
stellungen noch nicht hinausgekommen sind. So liegt eine Untersuchung vor iiber den
Einfluf, den die Witterungslage auf den Umsatz ausiibt. Diese Feststellung!) beruht
aber auf einer zu schmalen Erhebungsbasis.

Die Forschungsstelle fiir den Handel hat eine Erhebung angestellt iiber die Be-
einflussung des Umsatzes durch die Olympiade in Deutschland im Jahr
1937 in denjenigen Stidten, die von den fremden Besuchern der Olympischen Spiele
als Aufenthalt (Berlin, Kiel), Besichtigungsziel (Potsdam) und Durchgang (Bremen,

- ") Brugger, Alfons, Die Witterungsverhiltnisse und ihr Einflufl auf Kaufwillen,
Umsatz und Inseraterfolg, Allg. Stat. Archiv, 23. Bd., Heft 2.
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Hamburg) gewihlt wurden. Es ergab sich, dafl in diesen Stidten die meisten Einzel-
handelsbetriebe in den Stadtzentren und Hauptstraflen wihrend der beiden Ver-
kehrsmonate Juli und August Umsatzsteigerungen — bei
Textilien, Schuhen, Drogen sogar in betrichtlichem Mafl — aufwiesen, die nicht nur
iiber diejenigen im Reichsdurchschnitt, sondern auch iiber die Zunahmen in den Auflen-
bezirken dieser Stidte hinausgingen. Nur die Branchen, in denen Haushalts-Gebrauchs-
artikel umgesetzt werden, haben durch die Olympia-Besuche keinen Umsatzvorteil
gehabt. )

Im besonderen iiber die Wirkung von Werbemaffinahmen,
die durch die Zufallsschwankungen im Umsatz des Einzelhandelsbetriebs
herbeigefithrt werden, liegen grundsitzliche Untersuchungen nicht vor.
Bedeutsam ist beispielsweise der starke Schaumweinabsatz seit dem Jahre
1933, als die Schaumweinsteuer abgeschafft wurde. Es setzte damals eine
starke Gemeinschaftswerbung ein, die zum Ziel hatte, die ,,Genier-
psychose® zu bannen und den Sektverbrauch zum Massenverbrauch wer-
den zu lassen. Bis zum Jahr 1937 diirfte der Gesamtabsatz an Schaum-
wein, der zum groflen Teil auf den Einzelhandel entfillt, auf das Vier-
fache gestiegen sein. Unbekannt ist, inwieweit diese Zunahme auf die
Werbung oder die Verbilligung zuriickzufiihren ist.

Zufallsschwankungen im Absatz einzelner Betriebe entstehen weiter
noch durch das natiirliche Streben von Verbrauchern, die
Einkaufsstelle zu wechseln, ohne daff ein dulerer Grund dafiir
vorliegt. Uber den Umfang der auf diese Weise herbeigefithrten Schwan-
kungen im Absatz ist sich die Einzelhandelspraxis nicht im klaren. Eine
karteimiflige Kundenbeobachtung wird in Klein- und Mittelbetrieben
nur selten gefilhrtt Wegen der Bedeutung der Zufalls-
schwankungen im Absatz des Einzelhandels wire es
dringend notwendig, dafl sich die Einzelhandels-
betriebe mehr als bisher zu Untersuchungen in dieser
Richtung bereitfinden wiirden, um so die richtigen Wege
zur Bekimpfung von Nachteilen zu beschreiten.

2. Die den Einkauf beeinflussenden Krifte

Im Industriebetrieb ist man gewohnt, die Kosten der Beschaffung von
Roh- und Hilfsstoffen in die Gesamtkosten des Betriebs einzubeziehen
und der Leistung des Betriebs gegeniiberzustellen. Man erhilt so als
Saldo den Erfolg. In Einzelhandelsbetrieben jedoch stellt
man — ebenso wie in Groflhandelsbetrieben — im allgemeinen
die Betriebskosten im engeren Sinn der Handels-
spanne gegeniiber. Auf diese Weise wird durch die Errechnung
des Erfolgs ein ganz unklares und falsches Bild der Betriebsleistung ge-
zeichnet. Gerechtfertigt wire dieses Verfahren, wenn die Einkaufspreise
der umzusetzenden Waren festligen, so dafl der Betrieb darauf keinen
Einfluf nehmen konnte. In Wirklichkeit jedoch kann der
Betrieb sehr stark auf die Gestaltung der Einkaufs-
preise zu seinem Vorteil oder Nachteil einwirken. Die
hier in Betracht kommenden Krifte wirken ebenfalls zum Teil von
auflen, so dafl sie in diesem Rahmen behandelt werden miissen.

Das gilt zunichst fiir

die Gestaltung der Preise.
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Nach dem Grofihandelsindex stiegen die Preise fiir Verbrauchsgiiter von
1924 bis 1929 um 10%, gingen bis 1932 um 32% zuriick und hoben sich
von 1933 bis 1937 um 19%. Diese Preisbewegungen am Beschaffungs-
markt werden z. T. durch die Kostengestaltung auf den vorgelagerten
Herstellungs- und Verteilungsstufen begriindet: Bei starker Nachfrage
und der Forderung nach schneller Lieferung miissen z. T. Produktions-
verfahren angewandt werden, die einen hoheren Aufwand benétigen,
wodurch sogar die durch eine giinstigere Verteilung von fixen Kosten
entstehende Kostendegression mehr als ausgeglichen wird. In Zeiten
zuriickgehender Nachfrage jedoch konnen teilweise giinstigere Ge-
stehungsverfahren angewandt werden. Dieser Grund fiir die Preis-
bewegung beriihrt jedoch nur einen geringen Kreis der Wirtschaft. Im
groflen kann man wohl behaupten, daff in der industriellen Produktions-
sphire bei genauer Rechnung der Bezirk der progressiven Kosten sehr
klein ist.

Wichtiger als Erklirung fiir die Preisbewegungen am Beschaffungs-
markt fiir Verbrauchsgiiter ist folgende Uberlegung: In Zeiten eines
allgemeinen Wirtschaftsriickgangs sind die Herstellungs-
betriebe bemiiht, die Warenliger zu verkleinern. Selbst betriebs-
wirtschaftlich richtige Uberlegungen kdnnen es geboten erscheinen lassen,
die Vorratswaren zu einem unter den kalkulierten Selbstkosten liegen-
den Preis abzustoflen. Dartiber hinaus kann es fiir den Betrieb in der
Depressionszeit vorteilhaft sein, auch neu hergestellte Waren
unter den Vollkosten abzusetzen, und zwar zu Preisen, die
hochstens bis nahe an die durch die Herstellung bedingten neuen Kosten,
die Differenzkosten, gedriickt sind. Ist es dann bei einer allge-
meinen Belebung der Wirtschaft méglich, die den Kosten
entsprechenden Preise und gar die nicht gedeckten Kosten der Depres-
sionszeit wieder hereinzuholen, so bedeutet das eine Preissteigerung auf
der ganzen Linie. Das sind also ganz klar erfafibare wirtschaftliche Krifte.

Dazu kommen dann manchmal noch
Krifte, die aus der Gewinnsucht

der an der Wirtschaft beteiligten Menschen erwachsen. Sie duflern sich
als Steigerung der Warenpreise unter Ausnutzung der dringlichen Markt-
verhiltnisse.

Alle diese Krifte wirken auf den freien Mirkten. Die kapita-
listische Wirtschaftsentwicklung hat jedoch das Gebiet der freien Markt-
wirtschaft durch Bindungen aller Art (Kartelle, Syndikate, Ab-
reden, Monopole) sehr stark eingeengt. Infolgedessen kann auch
die Preisbewegung nicht vollstindig frei sein. Das bedeutet natiirlich
nicht, daf} alle Stufen auf diesen Mirkten gebunden sind. Hiufig sind
nur einige Stufen gebunden. Diese Bindungen iuflern sich bei den End-
produkten verschieden je nach dem Anteil der gebundenen Preise am
Preise des Endprodukts.

Die nationalsozialistische Wirtschaftspolitik hat die Preisgestaltung an
den Beschaffungsmirkten sehr stark beeinfluflt. Erwachsen ist diese
Marktbeeinflussung aus dem Streben, die Wirtschaftsgestaltung in die
hoheren gemeinwirtschaftlichen Zielsetzungen, nimlich die der landwirt-
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schaftlichen Versorgungspolitik und die des Arbeitsbeschaffungspro-
gramms, einzuordnen.

Die Markt- und Preisbeeinflussung im gewerblichen Sektor der Wirt-
schaft wurde vor allem als eine wirtschaftliche Voraussetzung zur erfolg-
reichen Durchfithrung des zweiten Vierjahresplans angeschen.

»Alle wirtschaftlichen Vorginge in der Volkswirtschaft haben, gleichgiiltig wie um-
fangreich das Warenvorkommen und der Bedarf sind, einer wirtschaftlichen Gesamt-
ordnung zu dienen, die Grundlage der Lebensmoglichkeit und Sicherheit des gesamten
Volkes ist. Die Preislage in ihrer Gesamtheit mufl so gehalten sein, dafl sie sozial
nicht sehr starken Schichten die Méglichkeit gibt, einen Lebensstandard aufrechtzuerhalten,
der ihnen die physische und seelische Kraft sichert, jeden Gesamtdaseinskampf der
Nation erfolgreich mit durchstehen zu kénnen*. — ,,Es ist einfach eine Unmbglichkeit
fiir den Staat, der auf den Thesen der vdlkischen Gemeinschaft aufbaut und das
Lebensinteresse der Gesamtheit als hoheres Recht erklirt, wirtschaftlichem Egoismus
freien Lauf zu lassen*!) .

Durch diese zentralen Einwirkungen auf die Preise der Beschaffungs-
mirkte ist es gelungen, die Preisbewegungen in einer Zeit starken wirt-
schaftlichen Aufstiegs zu unterbinden.

Wihrend der Lebenshaltungsindex von 1926 bis 1929, als die Pro-
duktion sich um 24% erhdhte, um 16% anstieg, erhdhte sich dieser Index
von 1934 bis 1937 um 3% bis 4%, obschon in dieser Zeit der Produktions-
index um 40% anstieg. Diese geringfiigige Steigerung der Preise ist in
der Hauptsache auf die Preisverinderung bei Auslands-
w aren zuriickzufiihren.

Die Marktbeeinflussung in der gewerblichen Wirtschaft stellt sich so
der Marktordnung in der landwirtschaftlichen Sphire an die Seite: V e r-
schieden sind die Mittel und Wege der Marktbecinflussung, ver-
schieden sind die Aufgaben, aber einheitlich ist das Gesamtziel,
nimlich die Unterordnung der Wirtschaftspolitik unter die Sorge um
die Existenzfihigkeit des (%eutschen Volkes.

Die Folge all dieser Mafinahmen ist — worauf bereits einmal hin-
gewiesen wurde —, dafl die vom Beschaffungsmarkt aus-
gehenden dufleren Krifte zur Beeinflussung der Lei-
stung des Einzelhandelsbetriebs an Stirke verlieren.

Als weitere duflere Krifte wirken vom Beschaffungsmarkt aus die
6rtliche Lage und die Ausdehnung der Mirkte. Einzel-
handelsbetriebe, die weit von den Beschaffungsmirkten entfernt liegen
oder deren Beschaffungsmirkte sehr enge sind, miissen ein grofleres
Lager unterhalten als solche, die in kiirzester Zeit und mit voller Gewif3-
heit beliefert werden konnen. Das bedeutet fiir die zuerst genannten
Betriebe einen Zwang zur Investierung eines grofleren Kapitals und
damit eine Einschrinkung ihrer Leistungsfihigkeit.

3. Die den Kostenaufbau des Betriebs beeinflussenden Krifte

Von auflen wirkt der Wettbewerb innerhalb eines gleichartigen
Wirtschaftszweiges sehr stark auf das Kostengefiige der einzelnen
Betriebe. Ein Betrieb kann durch die im Wettbewerb stehenden Betriebe
z. B. an einen bestimmten Standort oder zu einer bestimmten aufleren
Aufmachung des Geschiftshauses oder zu ganz bestimmten Werbemaf}-

1) Gauleiter Wagner auf dem I. Deutschen Fachkongreff fiir das Priifungs- und
Treuhandwesen in Weimar, 13.—15. November 1936.

42



nahmen gezwungen werden. Damit wird ein Zwang zu besonderen
Kosten herbeigefiihrt, die ohne den Zufleren Druck anders, im beson-
deren niedriger, sein konnen. Weiter kann die Aufwandsseite des Ein-
zelhandelsbetriebs
von auflen auch stark durch gesetzliche Mafinahmen

beeinfluflt werden, z. B. durch die Auflage von sozialen Abgaben,
Steuern, aber auch durch Arbeitszeitregelung, Sozialbestimmungen, Ver-
ordnungen tiber Berufsforderung der Angestellten, durch Gesetze und
Bestimmungen iiber die Verkaufszeit, die Sonderveranstaltungen, die
Werbemafinahmen.

Hierher gehoren auch alle diejenigen dufleren Einwirkungen, die die

Kapitalkosten des Einzelhandelsbetriebs

beeinflussen. Diese Kosten werden ihrer Hohe nach einmal durch die
Grofle des bendtigten Kapitals und zum zweiten durch die
Hohe des Zinssatzes bestimmt.

Will man versuchen,

aus der Bilanzstatistik ein Urteil

iiber den typischen Kapitalbedarf der einzelnen Gruppen von Einzelhandelsbetrieben zu
gewinnen, so stofit man zunichst auf die Schwierigkeit, dafl ein Teil der Betriebe in
betriebseigenen Hiusern gefiihrt wird, wihrend ein anderer Teil in Mietriumen unter-
gebracht ist. Dieser Unterschied mufl entscheidend auf die Hdhe des vom Betrieb
bendtigten Kapitals wirken. Da man im groben Durchschnitt damit rechnen kann,
daf in Betrieben mit eigenem Grundstiick der auf die Gebiude- und Grundstiicksanlagen
entfallende Teil des Gesamtvermdgens ungefihr 50% ausmacht, diirfte das bendtigte
Kapital in Betrieben mit Mietriumen etwa die Hilfte desjenigen in Betrieben mit eigenen
Gebiuden ausmachen.

Gesamtkapital je Kopf der im Einzelhandeisbetrieb mit eigenen
Grundstiicken titigen Personen (1935)

Kolonialwaren Milch Wein u. Spirituosen Tabakwaren

im Betriecb] RM }im Betrieb] RM |}im Betrieb] RM fim Betrieb] RM
titig. Pers.| je Person [titig. Pers.| je Person Jtitig. Pers.| je Person ftitig. Pers.] je Person

1,3 2482 2,1 2569 2,1 8273 1,4 9928
1,8 4963 2,5 3590 3,5 9948 1,8 12613
2,6 6984 3,8 4889 5,7 12 043 2,8 14 955
4,7 6545 7,9 4707 12,3 14 515 5,0 16 173
9,7 7243 55,3 11 468

30,2 7443

Als charakteristisch ergibt sich aus der vorstehenden Aufstellung, dafl
dasChje titige Person bendtigte Kapital mit der Grofle des Betriebes
wichst.

Das diirfte im wesentlichen mit der dufleren Notwendigkeit zu er-
kliren sein, dafl grofle Betriebe auf einen lingeren Verkaufsradius an-
gewiesen sind und infolgedessen ihren Standort in Verkaufsbezirken
wihlen miissen, in denen erhdhte Anforderungen an die duflere Auf-
machung der Betriebe zu stellen sind.

Der relative Wert des Lagers und der Forderungen
diirfte im grofleren Einzelhandelsbetrieb kaum hoher
liegen als im kleineren.

Aber in den Zweigen des Einzelhandels wird die Hohe des bendtigten
Kapitals wesentlich bestimmt durch die Auflenstinde und das Lager.
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Ganz allgemein kann man wohl sagen, daf} in Einzelhandelsbetrieben
fiir langlebige Gebrauchs- und Verbrauchsgiiter die Auflenstinde, ins-
besondere wenn es sich um Grofistiicke ﬁandelt (Mébel, Rundfunk-
gerit), in ihrer wertmifligen (bilanzmifligen) Hohe an die Lagerwerte
nahe heranreichen, wihrend im iibrigen, z. B. bei Kolonialwaren, Drogen,
Tabakwaren, aber auch bei Spielwaren, die Auflenstinde sich um *
bis */s der Lagerwerte halten.

Der Lagerumfang und damit die Hohe des im Lager
investierten Kapitals in den verschiedenen Einzelhandelszweigen
wird weitgehend beeinflufit durch die Hohe des Preises der um-
zusetzenden Einzelstiicke (Gegensatz: Mobel — Tabak), durch
den Umfang des notwendigen Sortiments und durch die Nachschubmdg-
lichkeiten, also durch den Zwang zum groéfleren oder geringeren
Reservelager.

Der Kapitalbedarf fiir das Lager schwankt im Einzelhandelsbetrieb
naturgemifl entsprechend der wechselnden Grofle des Warenvorrats.

Wie bei fast allen Wirtschaftsbewegungen, laufen auch bei den Ver-
dnderungen der Lagervorrite verschiedene Bewegungsfor-
men nebeneinander, die sich einzelnen Gruppen zuordnen lassen. Als
Einteilungsprinzip dringtsichzunichstder Grad der Regel-
mifligkeit dieser Verinderungen auf. Danach kann man die zufil-
ligenvondenregelmifligenSchwankungen unterscheiden. Zu
den dufleren Kriften, die zufillige Verinderungen der Lager-
grofle herbeifithren, sind zu rechnen: Versagen des Nachschubs, plotz-
liche Verinderung des Kaufumfanges; demgegeniiber stehen solche Ver-
inderungen, die regelmifig, z. T. sogar gesetzmiflig auftreten.

Im allgemeinen schwankt die Lagergrofle des Handels infolge des Ab-
satzes und der dadurch bedingten Auffiillung, also infolge der normalen
Betriebstitigkeit, laufend. Diese Verinderungen vollziehen sich zunichst
stiindlich und tiglich, und zwar in einem Rhythmus, der auf der
einen Seite durch die Bewegungen der Umsatztitigkeit, auf der anderen
Seite durch die Zufilligkeiten der Wareneinginge bestimmt wird. Sie
sind nur in geringem Maf} beeinflufibar und stellen der Betriebspolitik
keine besonderen Aufgaben.

Anders ist es mit den lingerfristigen Schwankungen der
Lagergrofle, aus denen sehr bedeutsame betriebspolitische Aufgaben er-
wachsen. Zu diesen in lingeren Zeitabstinden verlaufenden regelmifligen
Schwankungen der Lagergrofle gehdren die saisonmifligen, allgemein-
wirtschaftlichen und strukturellen Verinderungen.

Fast in jedem Zweige des Einzelhandels ist das Ver-
hiltnis der Stirke der einzelnen Schwankungen der
Lagergrofle verschieden. Der Grund hierfiir ist zunichst in
der Natur der gehandelten Ware zu suchen. Diejenigen Waren, deren
Einlagerungnacheineranbestimmten Jahreszeiten ge-
bundenen Produktion notwendig ist, bedingen deutliche saison-
miflige Schwankungen der Lagerhaltung, die hiufig die iibrigen regel-
mifligen Verinderungen an Stirke bei weitem {iberragen.
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Jahreszeitlich gebundene Produktionsschwankungen iibertragen sich
bei der stufenweise geordneten handelsmifligen Warenverteilung aber
nur zum Teil oder gar nicht auf den Einzelhandel. Obgleich z. B. der
Gesamtvorrat an Lebensmitteln infolge des stoflweise hervortretenden
Imports bzw. der an die Jahreszeit gebundenen Ernte starken saison-
mifligen Schwankungen unterliegt, treten diese im Einzelhandel (wie im
Halbgroffhandel) nur geringfiigig hervor. Die jahreszeitlichen Bewe-
gungen werden auf den ersten Handelsstufen zum grofiten Teil auf-
gefangen.

Dagegen zeigen Lager, deren Waren starken allgemeinwirt-
schaftlichen Preisverinderungen unterliegen, sehr grofle
Schwankungen der Lagergrofie. Bei Waren, deren Natur zu einem
schnellen Lagerumschlag zwingt, hingt die Verinderung der
Lagergrofle innig mit der Verinderung der Umsatzgrofle zusammen. Ist
die strukturelle Umsatzverinderung grofler als die saison-
miflige und allgemeinwirtschaftliche — was allerdings selten ist —, so
iiberwiegt hier die strukturelle Verinderung der Lagergrofle. Insbeson-
dere konnen Modeverinderungen starke diskontinuierliche Strukturver-
inderungen in der Lagergrofle bedingen.

Weiterhin ist es auch moglich, dafl in Einzelhandelsbetrieben die
strukturellen Schwankungen ger Lagergrofle ganz betrichtlich und vor-
herrschend sind, nimlich dann, wenn sie auf Umlagerungen der Ge-
schiftstitigkeit von Betrieb zu Betrieb — in der Regédl in Verbindung
mit einem Betriebsausbau — zuriickzufiihren sind.

Neben der Hohe des Kapitals iibt der Zinssatz einen entscheiden-
den Einflufl auf die Kapitalkosten in den verschiedenen FEinzelhandels-
betrieben aus. Wichtig ist dabei in erster Linie, welche Kapital-
quelle der Betrieb vorwiegend in Anspruch nimmt. Ganz allgemein
diirfte sich aus der Bilanzstatistik ergeben haben, dafl im Einzelhandel
mehr als die Hilfte des bendtigten Kapitals aus Eigenkapital besteht
und dafl die Lieferantenschulden mehr allsJ doppelt so hoch sind wie die
iibrigen Schulden. Die dufleren Krifte, die zu dieser Kapitalzusam-
mensetzung fiithren, lassen sich nicht einheitlich bezeichnen. In der
Vorkriegszeit hat das Eigenkapital im gesamten Ein-
zelhandel sicherlich eine groflere Rolle gespielt als
heute. Das diirfte in erster Linie mit der frither grofleren Moglichkeit
zur Selbstfinanzierung aus dem Ertrag und der friiher linger dauernden
Verbindung einer einzelnen Familie durch Generationen mit einem Be-
trieb zu erkliren sein. Wir diirfen ferner vermuten, dafl in der Vor-
kriegszeit der Kredit der Kreditinstitute im Finzelhandel
relativ grofler war als heute, weil frither im besonderen die Privat-
bankiers den Einzelhandelsbetrieben ein hohes Interesse entgegen
bringen konnten.

Alle diese dufleren Krifteverinderungen haben auf den Zinssatz, den
der Einzelhandel zu tragen gezwungen ist, einen entscheidenden Einfluf§
ausgeiibt. Insbesondere ist der Einzelhandel veranlafit, die erhdhten
Kosten des Lieferantenkredits zu tragen, die iiber diejenigen des Bank-
kredits — betrachtet in der Wirkung fiir den Einzelbetrieb — weit
hinausgehen.
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II. Die inneren Krifte

An zweiter Stelle wirken auf die Leistung des Einzelhandelsbetriebs
Krifte, die aus dem Betrieb selbst hervorgehen. Diese Krifte
erwachsen aus der Organisation des Betriebs und des Be-
triebsgeschehens.

Die Betriebsorganisation ist die nach dem erstrebten Betriebsziel aus-
gerichtete harmonische und dauernde Gestaltung des Betriebsablaufs. Die
Tatsache, dafl ein Betrieb vorhanden ist, schliefit die Organisation ein;
denn ohne Organisation gibt es keinen Betrieb. Nur mangelhaft ist eine
vorhandene Organisation hiufig, entweder dadurch, dafl wichtige Seiten
des Betriebsgeschehens von der Organisation nicht erfaflt werden oder
dafl die Organisation falsch ausgerichtet ist. Eine Leistungssteigerung, die
sich auf den inneren Kriften des Betriebs aufbaut, muf} sich deshalb mit
der Hebung der Betriebsorganisation befassen.

C. Verluste aus der mangelhaften
Kapazitatsausnufjung

I. Verlust und Verlustquelle

Der Begriff Verlust hat in den Betrieben eine mehrfache Bedeutung.
Ein Verlust entsteht, wenn im Lauf eines Rechnungsabschnitts, beispiels-
weise eines Jahres, der Aufwand gréf8er ist als der Ertrag.
Als Verlust bezeichnet man weiter auch die Differenz, die entsteht, wenn
bei dem einzelnen Umsatzakt der Verkaufspreis niedriger als
der Einstandspreis zuziiglich der Betriebskosten ist. Drittens be-
zeichnet man auch denjenigen Teil der Kosten als Verlust, der
iiber die normalen und notwendigen Kosten eines Betriebes hinausgeht.
Von diesem zuletzt genannten Begriff des Verlustes soll hier die Rede
sein.

Die Pflicht zur Vermeidung von Verlusten im Einzelhandelsbetrieb,
d. h. zur Durchfilhrung der Einzelhandelsleistung mit den niedrigsten
Kosten, erwichst nicht allein aus betriebswirtschaftlichen Erwigungen.
Sie hingt auch zusammen mit der Verantwortung, die jeder
Einzelhandelsbetrieb, wie jedes andere Glied der
Wirtschaftsgemeinschaft, gegeniiber der Volksge-
samtheit hat. Dariilber hinaus verlangt auch der Wett-
bewerb auf der letzten Stufe der Warenverteilung eine Vermei-
dung von Verlusten, weil das Streben nach billiger Warenvertei-
lung Wettbewerbsformen bei der Versorgung’der Letztverbraucher mit
Waren ins Leben gerufen hat, die vor allem auf eine Verkiirzung des
Warenweges abzielen: auf der einen Seite haben Produzenten Ver-
kaufsbetriebe eingerichtet und stoflen mit ihrem Absatzapparat bis zum
letzten Konsumenten vor; auf der andern Seite entstanden Verbraucher-
gemeinschaften, die den Handel, vor allem den Einzelhandel, durch
einen Direktbezug iiberspringen mdchten, z. B. Verbraucher-
genossenschaften.
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Fiir den gesamten Einzelhandel ist als eine der bedeutsamsten Verlust-
quellen die
nicht volle Ausnutzung der Betriebskapazitit,

der Betriebsleerlauf, zu bezeichnen. Dieser ist in der Hauptsache auf die
Schwankungenim Einkaufsrhythmusder Verbraucher
zuriickzufiihren, von denen oben die Rede war. Auf Grund von Einzel-
untersuchungen, insbesondere nach den Erhebungen des Enquéte-
Ausschusses, kann man annehmen, dafl im gesamten Einzelhandel die
regelmifligen Schwankungen der eigentlichen Betriebstitigkeit eine Min-
derausnutzung von rund 60% herbeifiihren.

Die Einzelhandelsbetriebe sind somit nur zu einem verhiltnismiflig
geringen Teil ihrer Kapazitit im Durchschnitt eines Jahres ausgenutzt.

Das ist aber letzten Endes nicht Schuld der Einzelhindler; vielmehr
wird dieser Leerlauf durch die Einkaufsgewohnheiten der Verbraucher
erzwungen. Die Verbraucher dringen somit dem Einzelhandel mit die-
sem Leerlauf Verlustquellen im allergrofiten Mafle auf.

Il. Aufferungen der geringen Kapazitdtsausnufjung

1. Druck der fixen Kosten

Gefiihlsmiflig weifl jeder Einzelhindler, dafl sein Betrieb weitgehend
auf blofle Bereitschaft eingestellt ist. Er sicht das vor allgem an
der schwankenden Betriebsbeanspruchung im Laufe des Tages, der Woche
und des Jahres. Dabei fillt ihm in erster Linie die mangelhafte Be-
anspruchung der Arbeitskraft ins Auge. Genau genommen
geht der Betriebsleerlauf aber weiter. Er erfaflit den gesamten Betrieb
und muf sich iiberall dort duflern, wo die Kosten in ithrer Hohe nicht
durch die Betriebsleistung, sondern durch die Tatsache des Vorhanden-
seins des Betriebes bestimmt werden, d. h. wo fixe Kosten im Betrieb
entstehen.

Von der Tatsache, daf} der grofite Teil der Betriebskosten fixer Natur
ist, kann keine Einzelhandelsgruppe ausgenommen werden.

Eine besondere Stellung nimmt in dieser Richtung nur das Ver-
sandgeschift ein, in dem die fixen Kosten relativ geringer sind als
im Ladengeschift. Die Folge ist, dal im Versandgeschift bei einer Ver-
inderung der UmsatzhShe die Kosten je Umsatzeinheit sich nicht im
gleichen Mafl in entgegengesetzer Richtung bewegen wie im Laden-
geschift.)

Die blofle Betriebsbereitschaft im Ladengeschift bewirkte,
dafl der Anteil der fixen Kosten an den Gesamtkosten in
jedem Einzelhandelsbetrieb besonders hoch ist. Thre zahlen-
miflige Feststellung bereitet aber grofle Schwierigkeiten. Das soll an einem Beispiel
verdeutlicht werden.

1) Niés&)lag, Die Versandgeschifte in Deutschland. Berlin 1939, Seite 91 ff.



Kosten eines Md&belfachgeschifis

1933 1934 1935 1936
Kosten % d. % d. % d. % d.
RM Ums. RM Ums. RM Ums. RM Ums.
1. Arbeitskosten
Gehidlter .. ...... 3931 8,6 | 4077] 6,9 | 4775 8,1 5033 8,2
Unternehmerlohn . . . | 2730 5,8 | 3000| 5,1 3 400 5,8 3750} 6,1
Iohn .......... 729 1,6 806 1,37 | 1126 1,91 | 1079 1,75
Sozialabgaben . . . . . 359| 079| 379 o66| 448| 071 464| 0,76
insgesamt | 7749 16,79 | 8 262 | 14,03 | 9749 | 16,52 {10326 | 16,81
II. Raumkosten
Miete . . . oo v oo 1419 3,10} 1260| 2,15| 1670 2,84 114071 2,31
Licht und Kraft .. .. 409 | 0,88 4991 0,85 467 | 0,80 485 | 0,79
Heizung, Reinigung . | 5941 1,29] 685 1,21 747 | 1,27 712¢{ 1,17
Instandhaltung . . . . . 198 | 0,44 543 0,92 47 0,08 114§ 0,19
Bewachung . ...... 21 0,05 143 0,24 160 0,27 78 0,13
Versicherung . . . . . . 150{ 0,33 21| 0,04 21| 0,03 6 —
insgesamt | 2 791 6,091 3 151 5,41 13112 5,29 | 2 802 4,59
III. Werbung
Inserate . ....... . 358| 0,791 379| 0,64 320 0,54 397 | 0,65
Werbebriefe . ... .. 103| 0,23] 134] 0,223 365| 0,62| 516] 0,85
Sonstige Reklame . . . 71] o,16 9 —_ 26 | 0,04 781 0,13
Dekorat.-Utensilien . . 51| 0,14 64| 0,11 64| 0,11 681 0,09
Reisespesen . . . . . .« . 249| 0,55 2601 0,44 236 0,40 196 | 0,32
Einkaufsspesen . . . . . 511 o,11| 125] 0,21 561 0,101 102} 0,16
Autokosten . . ... .. —_ — — —_ 410 0,70 351 0,57
insgesamt | 883| 1,98 971 1,62f1477] 251|1708] 2,77
1IV. Steuern
Umsatzsteuer . . ... 702| 1,55}1308] 2,2 {1272} 22 1718} 23
Gewerbesteuer , . .. . 114] 0,25 83| 0,13] 2291 0,39| 410! 0,66
Berufsvertretung 100] 0,22 100 0,17 90 0,15 157 0,26
insgesamt 916 | 2,02] 1491 2,50) 1591 | 2,74]|2285| 3,22
V. Zinsen . ........ 1 804 3,931 2056 3,51 1712 29111816 2,98
VI. Verschiedenes
Biicherrevisor . ... . 391 0,08 541 0,09 641 0,11 145 0,24
Berufsschulbeitrag . . . 51| 0,11 54| 0,09 61| 0,10 72| 0,12
Porto ..o v v v v v 160| 0,35 1881 0,32 190 0,32 187 | 0,31
Telephon . .. ..... 3771 0,83 350| 0,60 318 0,54 3571 0,59
Biiromaterial oo 143] o31] 143| o024] 178] 030 166| 0,27
Verpackungsmaterial . 67| 0,07 60| 0,10 731 0,12 75} 0,13
Autokosten . . . . . . . 701 1,55| 856 | 1.50 4261 0,73 515 | 0,84
Warenzufuhr . . . . .. 1861 0,40 267 0,45 2271 0,39 285 0,47
Verbands- u.Vers. Btrg. 28| 0,06 381 0,06 34] 0,05 321 0,05
Gerichtskosten , . . . . 13| 0,03 4 — 20| 0,03 3 —
Kleine Spesen ... .. 484 1,06 310 0,51 436 0,74 513 0,84
Unberechnete Kosten . | 1034 2,27 1025 1,70 | 1007 1,70 { 1012 1,66
insgesamt | 3283| 7,12} 3349 5,66 | 3034 5,13 | 3 362 5,52
Umsatz . ..... 45 764 — |58 565 — 158779 — 160 889 —
Kosten insgesamt |17 426 35,2 [19280 | 31,1 |20675 | 35,1 [22299 1 35,2
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Die Kostengruppen sind in der vorstehenden Ubersicht weitgehend
aufgeteilt worden, so dafl die Verinderung von Jahr zu Jahr bei wech-
selnder Umsatzhohe verfolgt werden kann.

Als Ergebnis ist zunichst festzustellen,daR keineKostenposition
sich in ithrer absoluten Hohe von Jahr zu Jahr gleich
bleibt. Es ist weiter festzustellen, daff auch keine Kostenposi-
tion sich parallel zur Umsatzhéhe verindert, dafl also
die Kostenprozentzahlen gleich bleiben. Im iibrigen bewegen sich
die Kosten scheinbar ohne Gesetzmifligkeit im Ver-
hiltnis zur Umsatzverinderung. Damit kommen wir zu einem Ergebnis,
das HENZELY) auch fir den Industriebetrieb ermittelt hat: dafl die
einzelnen Kosten gegeniiber dem Beschiftigungsgrad ein derart sprung-
haftes und eigenwilliges Verhalten zeigen, dafl von einer eindeutigen
Beziehung zwischen Kosten und Beschiftigungsgrad nicht gesprochen
werden kann.

An sich ist damit keine neue Erkenntnis gewonnen, die die theoretischen Er-
wigungen iiber das Verhalten der Kosten bei ,,schwankendem Beschiftigungsgrad® um-
stoflen; denn der von

Schmalenbach entwickelte Begriff ,.fixe Kosten*

enthilt vor allem nicht das Begriffsmerkmal der Unverinderlichkeit. Nur ist darin
enthalten, dafl die Betriebstitigkeit (der Beschiftigungsgrad) nicht Ursache der Ver-
inderung ist, falls sie in der Grofle wechselt. Das bedeutet aber nicht, dafl die Ein-
teilung in beschiftigungsabhingige und beschiftigungsunabhingige Kosten wertlos sei
fir die Beurteilung der Kostengestaltung. Selbst wenn unmittelbare Abhingigkeit von
anderen Kriften besteht, so 1ifit sich hiufig doch ein mittelbarer Zusammenhang zwi-
schen Kosten und Betriebstitigkeit feststellen. Infolgedessen konnen, wenn man aus
der Erfahrung vieler Jahre den Zusammenhang beispielsweise zwischen Umsatz- und
Kostenverinderung erkannt hat, daraus Folgerungen fiir die Kostengestaltung in be-
stimmten Zeitabschnitten und damit fiir die Beurteilung der Kapazititsausnutzung ge-
zogen werden.

Bei der Kostenaufstellung-in der Ubersicht Seite 48 fillt vor allem auf,
daf} gewisse Kosten, die man ohne weiteres als fix anzusehen gewohnt
ist, sich von Jahr zu Jahr indern. Genaue Einzelfeststellungen lassen aber
erkennen, dafl es sich dabei immer um iuflere Kostenbeeinflussungen

handelt.

Bei der Miete handelt es sich um Berechnungen des Mietwertes von
Riumen im eigenen Hause. Im Jahr 1934 wurden Erneuerungsbauten
nur in geringem Umfang durchgefithrt. Besonders hoch waren die
Kosten der Erneuerungsbauten im Jahr 1935. Ein Teil der mit diesen
Erneuerungen verbundenen Kosten wurde in der Miete des betreffenden
Jahres verrechnet. — Das Honorar fiir den Biicherrevisor
ist infolge von besonderen Vereinbarungen von 1933 bis 1935 erhoht
worden. — Die Gehilter, die erfahrungsgemifl einen sehr grofien
fixen Anteil enthalten, steigen von 1934 auf 1935 je Umsatzeinheit
stirker als der Umsatz. Das ist darauf zuriickzufithren, dafl die Einzel-
gehilter bei der Besserung des Geschiftsganges betrichtlich erhoht wer-
den mufiten, weil vorher teilweise unter Tarif entlohnt wurde, um iiber-
miflige Entlassungen zu vermeiden.

1) Henzel, Fritz, Kostenanalyse, Biihl 1937.
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So lassen sich von Fall zu Fall die dufleren — nicht absatzbedingten
— Krifte fiir die Kostenverinderung finden.

Will man fiir praktische Zwecke die jihrlichen fixen Kosten fiir den
Zeitraum von 1933 bis 1936 auf Grund der Ubersicht Seite 48 errech-
nen, so kommt man ohne Schitzungen nicht aus. Grundsitzlich
wiirde man die Kosten, die threr Natur nach zu den fixen Kosten zu
rechnen sind, groflenmiflig im Jahr des niedrigsten Umsatzes, also im
Jahr 1933, erfassen. Man konnte dann auf Grund besonderer Uber-
legungen einzelne Zahlengroflen noch bereinigen. So wiirde man aus den
Gehiltern nur dicjenigen Posten herausgreifen, die dem Dauerpersonal
gezahlt sind; aus den Werbungskosten ist der unbedingt notwendige
Teil auszusondern usw. Bei jedem einzelnen Posten sind die fixen Be-
standteile herauszustellen, wobei eine gewisse rohe Schitzung nicht zu
vermeiden ist. Man gelangt dann fiir den in Ubersicht Seite 48 als Bei-
spiel gewihlten Betrieb etwa zu folgenden Zahlengréfien:

Fixe Kosten in einem M&belgeschift im Jahr 1933

Gruppe Position Teil Vorls{]ﬁlte Insig(e]i/:[imt
1. Arbeitskosten . .. .. — % — 5166
1I. Raumkosten . .. ... — - —_ 2791
Il. Werbung . . ...... Inserate % 179
Werbebriefe % 52
Sonstige Reklame 14 61
Reisespesen iz 184
Einkaufsspesen — 51 527
IV. Steuern usw. . . . ... Gewerbesteuer - 114
Berufsvertretung — 100 214
V.Zinsen. . . ....... 1 804
VI. Verschiedenes. . . . . . Biicherrevisor — 39
Berufsschulbeitrag — 51
Porto 1% 80
Telephon % 189
Biiromaterial — 143
Auto % 350
Beitrige — 28
Gerichtskosten —_ 13
Kleine Spesen 34 242
Sonstige Kosten Y% 542 1667
12 169

Bei 17426 RM Gesamtkosten betragen die hier errechneten fixen
Kosten in Hohe von 12169 RM rund 70%. Legt man fiir die Jahre 1934,
1935 und 1936 die fiir das Jahr 1933 errechneten fixen Kosten zugrunde,
so ergeben sich die verinderlichen Kosten als eine Diffe-
renz der Gesamtkosten und dieser fixen Kosten.
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An einer anderen Stelle!) habe ich versucht, rein rechnungsmiflig aus den monat-
lichen Kostenzahlen auf die fixen und nicht fixen Kostenbestandteile zu schlieflen. Ich
verfuhr dabei folgendermaflen:

Es wurde aus einer Reihe monatlicher Umsatz- und Kostenziffern fiir mehrere
Jahre das Jahr des niedrigsten Umsatzes und der niedrigsten Kosten gesucht. Dann
mufite auf Grund von Uberlegungen festgestellt werden, welche Monate des Jahres
einen normalen, d. h. etwa durchschnittlichen Umsatz, aufweisen. Steigen nun im Ver-
gleich zu diesem Monat in cinem andern Monat die Umsitze und damit die Kosten,
dann wird unterstellt, daff diese Kostensteigerung auf die Umsatzerhéhung zuriickzu-
fithren ist. Das bedeutet, dafl die Kostensteigerung ausschlieflich auf der absoluten Zu-
nahme verinderlicher Kosten beruht. Berechnet man die Kosten auf die Einheit der
Umsatzzunahme, so gewinnt man eine Zahl, die Schmalenbach als ,,proportionalen
Satz“ — neuerdings auch als ,,Grenzkosten® — bezeichnet. Fiir den soeben bezeich-
neten Normalmonat lassen sich aus der Multiplikation der Umsatzeinheiten und dem
proportionalen Satz die nicht fixen Kosten und somit auch die fixen Kosten des
Monats berechnen. Damit sind auch die fixen Kosten eines Jahres gegeben, deren Héhe
auch fiir die iibrigen nahe beieinander liegenden Jahre gilt, sofern in der Kosten-
struktur nicht wesentliche Anderungen eintreten.

Auch bei diesem Verfahren lassen sich naturgemifl die fixen Kosten nur an-
niherungsweise errechnen. Auf jeden Fall werden so Vorstellungsgréflen gewonnen,
mit denen in der Praxis zu arbeiten ist.

In den einzelnen Branchen wirken die fixen Kosten ganz unter-
schiedlich, wie die nachfolgenden Zahlen erkennen lassen?).

Vergleich von Umsafy- und Kostenverénderung

(Verinderung gegeniiber dem Vorjahr in %)

Einzelhandel 1930 1931 1932 1933 1934 1935
U K] U K U K U | K U K u K

Lebensmittel-

fachgeschifte | — 7,1| - [— 8,1|411]|—150+11|]—36| —0|+ 55— 6|+83|— 5
Textilwaren aller

Art ... ... —10,4| - | —15,6{4 3|—22,6] - j+1.6| - |+16,8{— 9]—0,1|— 1
Kurz-. Weiff- u.

Wollwaren . .| —12,1| « | —15,1| - |—21,8; + |—09| - |+10,3|— 8}43,6|— 4
Damen- u. Mid-

chenkleidung .| — 7.2| - |—1461+ 1|—224| - |—2.1| - |+11,0/—11]+0 |+ O
Herren- u. Kna-

benkleidung .| —14,1| - |—176] . [—21,8] - |4-0,8] - }|+23,7|—13]42,6]— 3
Mosbel ... ... —19,0| « | — 3,5|4- 1|—34,1|+425|—0,1| —4]-+437,0|—10]—2,7|+ 7
Tapeten ... .. . o | —20,1|4+ 7] —22,9|+12]4-2.0| —5{-+25,0|—13]—5,0|-+12
Drogerien . . . .|— 57| « | —14.5]4-10] —17.1 |- 5[—7.8| « |4 4.9|—11|4-49]|— 6
Uhren ... ... | o | —28i04-18] —24.0[4-19)4-1.0| —5 | 24,1 — 19| +-5.2|— 3

Greifen wir aus der vorstehenden Ubersicht beispielsweise das Jahr
1934 heraus, also das Jahr einer allgemeinen Umsatzsteigerung. In allen
aufgefithrten Branchen sinken die relativen Kosten. Aber das Verhiltnis
der Umsatz- und Kostenverinderung ist verschieden. Ordnet man die
Verinderungsprozentzahlen der Umsitze und Kosten nach denjenigen
des Umsatzes, so ergibt sich folgendes Bild:

1) Ruberg, C., Kurzfristige Erfolgskontrolle im Einzelhandelsbetrieb, Stuttgart

1931, S. 77 ff.
%) Schriftenreihe der Forschungsstelle fiir den Handel beim RKW., Neue Folge Nr. 1.
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Verénderung des Umsafjes und der anteiligen Kosten im Jahr 1934

(in % gegeniiber dem Vorjahr)

Umsatz Kosten Umsatz Kosten
+ 4,9 —11 23,7 —13
-+ 5,5 — 6 +24,1 —19
10,3 — 8 -25,0 —13
11,0 —11 +37,0 —10
+16,8 — 9

Eine gewisse Tendenz zur verstirkten Senkung der
Kostensitze bei einer deutlicher hervortretenden
Umsatzsteigerung ist im ganzen unverkennbar. Aber es
zeigen sich merkliche Ausnahmen, die man in entsprechender Weise auch
bei einem Riickgang der Umsitze feststellen kann. Diese verchieden-
artige Kostenentwicklung hingt mit der besonderen Natur der einzelnen
Branchen zusammen.

Der Lebensmitteleinzelhandel z. B. weist trotz Anderung
der allgemeinen Wirtschaftslage eine relativ gleichbleibende Mengen-
leistung auf. Zwar verindern sich die Umsatzwerte, aber die Kiufer
wandern zu billigeren Qualititen ab. Hinzukommt, das die Kaufbetrige
je Einzelkauf abnehmen, so daf} die Verkaufsarbeit relativ zunimmt. Die
Folge ist, daf} die Personalkosten als wesentlicher Teil der Gesamtkosten
sich nur verhiltnismiflig wenig indern konnen trotz schwankender
wertmifliger Umsatzgrofie; der hohe fixe Kostenanteil bewirkt Verinde-
rungen der Kosten, die iiber die Verinderungen des Umsatzes hinaus-
gehen.

Im Uhrenhandel treten die fixen Kosten ebenfalls stark in den
Vordergrund und bewirken eine verhiltnismiflig starke Bewegung der
anteiligen Kosten.

Bei Tapeten dagegen sind die Kosten in héherem Maf} von dem
Umsatz abhingig. Die Kosteninderung ist deshalb geringer als die Um-
satzinderung.

Lediglich das Vorhandensein von fixen Kosten driickt aber noch nicht
die Hohe der Leerlaufkosten des Betriebs aus. Die fixen Kosten erhalten
in diesem Zusammenhang erst ihre Bedeutung, wenn man weif}, daf} die
Kapazitit des Betriebs und damit die festen Kosten auf den Hochst-
umsatz, der in dem Betrieb erreicht wird oder erreicht werden muf, ein-
gestellt sind. Uberlegungen, wie sie im Herstellungsbetrieb anzustellen
sind, ob die Leistungsbereitschaft des Betriebs den Absatzschwankungen
anzupassen ist oder nicht, tauchen im Einzelhandelsbetrieb iiberhaupt
nicht auf.

Da — wie frither gezeigt wurde — die Betriebskapazitit nur in einem
verhiltnismiflig kurzen Zeitraum voll ausgenutzt werden kann, im
iibrigen aber im Durchschnitt der Ausnutzungsgrad sehr tief liegt, ergibt
sich ohne weiteres, daff im Einzelhandelsbetrieb der Kostendruck sehr
hoch sein muf.

52



2. Geringe Umsiifie je Arbeitskraft

Nach den Feststellungen des Enquéte-Ausschusses fiir einzelne
Gruppen entfallen von der gesamten Arbeitszeit des Verkaufspersonals
nur etwa 50% auf die wirkliche Verkaufstitigkeit. Die
Folge ist, daf} die Umsatzbetrige je Person im Laufe eines Jahres sehr
gering sind.

In den institutsmifligen Berechnungen wird im allgemeinen der Um-
satz jeweils auf die im Betrieb titigen Personen umgelegt. Dazu gehdren
neben Betriebsleitern, Verkaufspersonen, Biiropersonen auch Personen,
die in der Vorbereitung des Verkaufs, im Transport, in der Expedition,
in der Zurichtung der Stiicke beschiftigt sind. Wenn man die Verkaufs-
leistung mit einer Umsatzzahl je beschiftigte Person darstellen will, so
muf} dieses Bild triigen, weil doch mehrere von diesen soeben genannten
Personen mit dem eigentlichen Verkauf nur wenig zu tun haben. In
Erkenntnis dieser Schwierigkeiten hat das Konjunkturinstitut fiir den
Mobelfachhandel den Umsatz nur ,je kaufminnisch Titigen®
berechnet. Der Umsatz der Betriebe wurde also durch die Zahl der
Inhaber, mitarbeitenden Familienangehdrigen und kaufminnischen An-
gestellten geteilt. Die in der Werkstatt und im Transportwesen be-
schiftigten Handwerker und Arbeiter wurden nicht mitgezihlt, weil
die Grofle der Werkstattbetriebe bei den Mobelfachgeschiften aufler-
ordentlich verschieden ist. Die Umsatzzahl je kaufminnisch Titigen
mufl somit héher liegen als die Umsatzzahl je Beschiftigten. Aber trotz-
dem liegt diese Zahl noch verhiltnismiflig niedrig. Fiir 1933 beispiels-
weise wurde der Umsatz je kaufminnisch Titigen mit 39840 RM
errechnet.

Man sollte annehmen, dafl

die Personalleistungen

in den verschiedenen Zweigen des Einzelhandels stark unter-
schiedlich sein mifiten auf Grund folgender Uberlegungen: In
den einzelnen Branchen wirken ganz ungleiche Krifte auf die Verkaufs-
tatigkeit. Einmal entwickeln sich diese aus der Natur der Ware
und zum zweiten aus der Art der Kiuferschaft, die sich in den
einzelnen Gruppen ganz unterschiedlich darstellen. Ware, die eine lingere
Beratung der Kundschaft, eine vorsichtige Auswahl nach Geschmack,
Ausstattung usw. notwendig macht, bedingt einen verhiltnismifig langen
Verkaufsakt im Gegensatz zu der Ware, die der Kundschaft ihrer Qualitit
nach zweifelsfrei bekannt ist (Lebensmittel, insbesondere auch Marken-
artikel!).

Die verschiedenartige Kiuferschaft stellt an die
Verkiufer ganz

ungleiche Anspriiche je nach dem Milieu,

aus dem sie stammt, nach der Gewohnheit, nach der natiir-
lichen Veranlagung. Und trotzdem ist es auffallend, daf die
Umsatzbetrige je Person bei den einzelnen Zweigen des Einzelhandels
etwa in der gleichen Ebene liegen, obschon die Einzelumsitze je Ver-
kaufsakt ganz verschieden hoch sind. Beriicksichtigt man z. B., dafl der
Durchschnittsumsatz im Lebensmitteleinzelhandel sich bei dem einzelnen
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Verkaufsakt etwa bei 0,50 RM hilt, wihrend der Durchschnittsumsatz
in einem Mobelfachgeschift um 250 RM herum liegen diirfte, so erhellt
ohne weiteres, wie grofl der Leerlauf bei der Personalleistung sein mufi,
wenn der Unterschied zwischen den Umsitzen je Tatigen nur 36%, be-
zogen auf die hohere Zahl, ist. Noch eine andere Beziehung lifit er-
kennen, wie unterschiedlich der Leerlauf in den verschiedenen Zweigen
des Einzelhandels sein muff. Wir haben den Durchschnittsumsatz je Ver-
kaufsakt im Mobelfachhandel mit 250 RM angenommen. Wenn der Um-
satz je kaufminnisch Titigen 41 000 RM im Jahre betrigt, so lifit sich
ohne weiteres errechnen, dafl im ganzen Jahr je kaufminnisch Titigen
160—170 Verkiufe entfallen. Das wiirde bedeuten, dafl nur jeden zwei-
ten bis dritten Tag durch die Verkaufsperson ein Verkaufsabschlufl ge-
titigt werden kann. Im Lebensmittelhandel jedoch diirften die Verkaufs-
akte je Titigen sich auf 27 000 bis 30 000 belaufen, d. h. etwa 100 je Tag.
Und trotzdem kann damit eine Arbeitskraft nicht voll ausgefiillt werden.

3. Leerlauf bei der Kapitalnuizung

Die Verlustquellen aus dem Betriebsleerlauf erwachsen ferner bei der
Kapitalnutzung Kapital wird im Einzelhandelsbetrieb in der
Hauptsache in der Lagerhaltung und in dem Aktivkredit
gebunden.

a) Lagerkapital

Ein Teil des Lagers im Einzelhandel ist bestimmt aus Verschulden der
verantwortlichen Personen zu groff, weil nicht darauf geachtet wird,

Ladenhiiter rechtzeitig abzustofien,

und weil auf die Abhingigkeit des Lagers vom Umstaz nur zu wenig
das Augenmerk gerichtet wird.

Die Kapitalbindungim Lager unterliegtsehrstarken
strukturellen und konjunkturellen Schwankungen.
Diese erkliren sich zum Teil aus den Funktionen, die das Lager des
Einzelhandels zu erfiillen hat:

1. Es soll ein Sortiment enthalten, aus dem Nachfragen reibungs-
los erledigt werden konnen.

2. Dariiber hinaus geht der Reservebestand, der angegriffen
wird, wenn unvorhergesehen die Auffiillung nicht sogleich moglich ist.

3. Endlich umfaflt das Lager dort, wo stirkere Preisschwankungen
moglich sind, einen Spekulationsbestand, der gehalten wird,
um aus zeitlichen Preisdifferenzen am Markt Gewinne zu erzielen. Diese
Unterscheidung bezieht sich natiirlich nicht auf voneinander getrennte
Warenmengen, erklirt vielmehr nur eine bestimmte Lagergrofie im
Ganzen.

Im allgemeinen kann man sagen, daff in Einzelhandelsbetrieben die
Sortimentsfunktion des Lagers am stirksten in den Vordergrund tritt.

Der Spekulationscharakter des Lagers tritt nicht bei allen
Zweigen des Einzelhandels gleichmiflig in Erscheinung. Dort, wo der
Einzelhandel auf eine geordnete Versorgung durch die Vorstufen rechnen
kann, tritt die Reservefunktion des Lagers sehr stark zuriick.
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Die verschiedenartige Aufgabe des Lagers bedingt unterschiedliche
Bindungen von Lagerkapital.

Im Einzelhandel pflegt wihrend des Betriebsausbaus das
Lager rasch zuzunehmen. Meistens eilt die Lageranreicherung dem Um-
satzanstieg voraus, mindestens bewegt sich die Lagergrofie in gleicher
Stirke wie der Umstaz. Auf diese Weise will der Betrieb mit Hilfe eines
mannigfaltigen Sortiments eine groflere Kiuferschicht erreichen. Ist das
Lager den Betriebszielen entsprechend assortiert, so sind die kontinuier-
lichen und strukturellen Schwankungen der Lagergrofie und des Lager-
kapitals bedeutend geringer als diejenigen des Umsatzes.

Allgemeine Zahlen iiber die Lagerverhiltnisse im Einzelhandel stehen fiir einen langen
Zeitabschnitt nicht zur Verfiigung, aber aus dem bekanntgegebenen statistischen
Zahlenmaterial der Konsumvereine liflt sich

ein Bild der Lagerentwicklung

gewinnen. Nach der Umgriindung des Zentralverbandes Deutscher Konsumvereine im
Jahr 1903 nahmen mit der Mitgliederzahl Umsatz und Warenvorrat zu. Anfangs stieg
dabei der Vorrat stirker als der Umsatz, bis zum Kriege aber blieb die Vorrats-
zunahme relativ zuriick. Auch wenn man iber den Zentralverband hinausgeht, so zeigt
sich das gleiche Bild der Entwicklung: Von 1892 bis 1913 verringert sich die Lager-
dauer des Warenbestandes in Konsumvereinen von 62 auf 50 Tage. Im Sonderheft 5 der
Vierteljahrshefte zur Konjunkturforschung wird eine #hnliche Entwicklung fiir einen
Einzelbetrieb fiir Textilien nachgewiesen. Wihrend der ersten 2% Jahre des Bestehens
der Unternehmung steigt das Lager um mehr als 66%, von da ab in 5% Jahren
noch um 20%. Der Umsatz nimmt in den gleichen Zeitabschnitten um rd. 100%
bzw. 55% zu.

Ein vollstindiges Gleichbleiben der absoluten Lagergrofle bei steigen-
den Umsitzen ist eine Seltenheit. Theoretisch wire dies zwar moglich,
nimlich dann, wenn neue Warengattungen nicht aufgenommen werden
und wenn die Lagerauffiillung jeweils mit der gleichen Schnelligkeit wie
der Absatz erfolgen kdnnte. Selbst wenn die erste Vorbedingung erfiille
wire, kann die zweite nur bis zu einem gewissen Grad moglich sein; sie
scheitert an den technischen Bedingungen, insbesondere, wenn die Kosten
der Vorratserneuerung tragbar bleiben sollen.

Eine strukturelle Umsatzsteigerung mufl demnach
in der Regel von einer Lagererhohung begleitet sein.
Ein struktureller Umsatzriickgang braucht nicht immer
einen entsprechenden Lagerabbau nach sich zu ziehen. Fast das gleiche
Bild ergibt sich fiir die konjunkturbedingten Verinderungen. Das tritt
deutlich bei den Untersuchungen des Instituts fiir Konjunkturforschung
und der Forschungsstelle fiir den Handel iiber die Umsatzgestaltung und
Lagerhaltung im Deutschen Einzelhandel von 1924 bis 1931, also etwa
bis zum Tiefpunkt der konjunkturellen Umsatzbewegung in Erschei-
nung, obgleich aus gewissen methodischen Griinden das Bild getriibt ist,
insbesondere, weil die Endpunkte des Auf- und Abstiegs nicht mit dem
Jahresschlul zusammenfallen. Infolgedessen werden bei einer Erfassung
der jihrlichen Umsatz- und Lagergroflen — wie das bei den groflen
Erhebungen durchweg geschieht — in der Zeit der Umkehr der allge-
meinen Wirtschaftsbewegung kiirzere oder lingere Abschnitte verschie-
dener Wirtschaftslagen zusammengefafit. Wire es moglich, die fiir die
Entwicklung von Umsatz und Lagerhaltung entscheidenden Wende-
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punkte zu erfassen, so wiirde der Unterschied von Umsatz- und Lager-
bewegung noch klarer hervortreten. Immerhin kdnnen typische Unter-
schiede zwischen der konjunkturellen Umsatz- und Lagerverinderung
bei den einzelnen Branchen an Hand der folgenden Ubersicht festgestellt
werden.')

Umsatz- und Lagerverinderung in verschiedenen Branchen des Einzelhandels
(Verinderung gegeniiber dem Vorjahr in %)

U=

Einzelhandel Umsatz | 1924 | 1925 | 1926 | 1927 | 1928 | 1929 | 1930 | 1931
L=Lager

Kolonialwaren . . U . 421 |+ 7 411 | +2]F 0] —12]—18
L +44 | 4+12 |+ 4} +51+2]+ 1] —17 | —26
Textilwaren all. Art U . +16 | —8|+ 8]+ 4| —4]|—13]--16
L +73 | +11 | —13 | +20| + 4| — 1| —17 | —23
Herren- u. Knaben- U . +21{—9 | +13 | +5|—3|—14]|—18
kleidung .. .. L +53 | +15 |} —19 | +19 |+ 7| — 5| —12 | —22
Damen- u. Madchen- U . +14 -9l 41414+ 2] —61}—11]—15
kleidung . . L. L +98 | — 4| —24 | +21 |+ 5| — 2| —11}|—28
Wiche- und Weif}- U . +11{—6}+8|+3|—6|—141—17
waren . . .. .. L +68 | +12 | —13 | +23 1+ 6| — 7 | —16 | —24
Mébel . ... ... U . +39 | — 9| +40 | +15 | +13 | —19 | — 4
L +24 ) 4+16 } +26 { + 4| +11 | — 5| —15}| —14
Tapeten und Lino- U . +26 | —19 | +19 | +10 | — 5| —15 | —21
leum . ...... L +71|+9 ]l —12|— 1|+ 4| —4—9|—24
Herrenartikel . . . U . +51—0)l 411 |+ 7| —4)—14]—17
L +70 | +10 ) —22y 425 |+ 4 — 517 | —17
Schuhwaren(Filialen) U . +12 ) +11 | +28 | + 8| — 6| — 4] —13
L +25 |1 4+20|—7 | +27}|+ 8} —51]—18 | —10
Warenhduser . . . U . 414 | +3|F11 | F+12|—1}—61]—15
L +93 | +12 | —9 | +30 | +3 )+ 9| —17 |31

Aus der Ubersicht geht hervor, dafl wihrend der allgemeinen Ver-
brauchssteigerung und der damit verbundenen Umsatzerhdhung im
Jahr 1924 die Warenlager auflerordentlich stark zugenommen haben.
Damit haben wir einen ausgesprochen strukturellen Lagerausbau vor uns.
Ein Vergleich mit der Umsatzbewegung ist fiir 1924 nicht mdglich, wohl
aber fiir 1926. Bei Wische, Herrenartikeln und Schuhen steigt das Lager
stirker als der Umsatz, bei Warenhiusern, Textilien aller Art, Herren-
oberkleidung und Lebensmitteln aber bleibt die Lagererhthung hinter
der Umsatzsteigerung zuriick, bei Damenoberkleidung geht das Lager
zuriick, wihrend der Umsatz steigt.

Stark reagibel auf allgemeine Wirtschaftsschwan-
kungen zeigt sich die Lagerhaltung in Textilien, be-

1) Quelle: Keiser-Ruberg, Umsatz und Lagerhaltung im deutschen Einzelhandel
seit 1924, Sonderheft 14 der Vjh. z. Kf.,

Benning-Nieschlag, Umsatz, Lagerhaltung und Kosten im deutschen Einzelhandel.
1924 bis 1932, Sonderheft 32 der Vjh. z. Kf.
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deutend schwicher dagegen bei Lebensmitteln. Bei
Mo6beln ist das Verhiltnis der Bewegungen von Umsatz und Lager
ganz unterschiedlich; es scheint, als ob aus dem Wechsel in den Be-
wegungsverhiltnissen jeweils auf eine nachherige Anpassung des Lagers
an den Umsatz geschlossen werden konnte.

Die Verschiedenartigkeit der Umsatz- und Lagerverinderung im Jahr nach der
Wihrungsstabilisierung wie auch in den folgenden Jahren kann durch das Zusammen-
wirken mehrerer Faktoren erklirt werden.

Im Jahr 1925 sind neben den strukturellen Aufbaukriften bereits

die konjunkturellen Krifte wirksam,

in einigen Branchen mdgen diese bereits die strukturellen {iberwuchert haben. Immerhin
lassen die Steigerungsziffern fiir 1924 erkennen, welche auflerordentlich grofe struk-
turelle Erhohung das Lager nach der Inflation erfahren hat. Die kontinuierliche
Steigerung war demgegeniiber in den nachfolgenden Jahren gering. Am stirksten war
sie in den Jahren 1924 bis 1927 bei Schuhgeschiften, in denen die Mode nach steter
Sortimentsanreicherung verlangte. Es ist allerdings anzunehmen, dafl hier das Lager
mit nicht gangbaren Sorten iiberlastet ist. Die Lagererh6hung in Warenhdusern diirfte
zum grofiten Teil eine Folge des Ausbaues einzelner Abteilungen sein: Lebensmittel,
Hausrat, Schuhe.

Der Lagerabbau nach der Krisis im Jahr 1929 ist wohl in erster Linie als Folge der
péssimistischen Wirtschaftsbeurteilung zu werten. Die Verluste in der Krisis zwingen
zu allgemeiner — vielleicht {ibertriebener — Vorsicht.

Neben der strukturellen und konjunkturellen Verinderung der Lager-
grofle spielt drittens auch die saisonmiflige eine Rolle. Das gilt im
besonderen fiir diejenigen Geschifte, in denen alle oder einzelne Artikel
nur eine kurze Umsatzsaison aufweisen und sich nicht zur lingeren
Lagerung eignen, wie Sportartikel, ausgesprochen jahreszeitlich geeignete
Bekleidungsstiicke, Spielwaren, Tapeten. Bei diesen Waren steigt
innerhalb der Dispositionszeit das Lager an, sinkt
dannindem Hauptumsatzmonat und erreicht meistens
kurz nach diesem Monat infolge der Nachkiufe durch die Ver-
braucher bei dem Fehlen von Nachdispositionen den geringsten Umfang.

Aus den Untersuchungen der Forschungsstelle fiir den Handel er-
gibt sich beispielsweise folgende typische saisonmifige Verinderung des monatlichen
Lagerbestandes in Spielwaren-Spezialgeschiften.

Typische saisonméfjige Verinderung des Lagerbestandes
im Spielwaren-Einzelhandel
(Verinderung gegeniiber dem Vormonat in %)

Januar | Febr.| Mirz| April] Mai { Juni | Juli |August] Sept. | Okt. | Nov. | Dez.

niedr.

Stand | +5 +2 | 49 | +4 | 420 +32| +1 | +12 | +21 | +1 | —56

Auffallend ist die frithzeitige Lagerauffiillung in der
Mitte des Jahres. Im September und im Oktober liuft bereits der
Hauptteil der Restdisposition ein. Die Industrie ist naturgemifl auf eine
so rechtzeitige Abnahme durch den Einzelhandel angewiesen. Fiir diesen
bedeutet der Zwang zur Lagerhaltung aber eine lange und verhiltnis-
mifiig hohe Bindung von Kapital. Ahnlich wie beim Spielwareneinzel-
handel liegen die Lagerverhiltnisse auch beim tiibrigen saisonabhingigen
Einzelhandel.

57



b) Kapital zur Kreditgewihrung

Bei der Behandlung der mit dem Kreditkauf durch Letztverbraucher
zusammmenhingenden Probleme muf die entscheidend wichtige Vor-
frage gestellt werden, ob die Inanspruchnahme von Krediten auf der
letzten Stufe der Warenverteilung in einem solchen Umfang geschieht,
daf sie liberhaupt als bedeutungsvoll angesprochen werden kann. Vorweg
sei betont, dafl eine genaue statistische Erfassung der Kreditkiufe in
Deutschland noch nicht durchgefithrt ist, so dafl man bei der Beurtei-
lung des Kreditvolumens auf Schitzungen angewiesen ist.
Dabei kann man die Entstehung der Forderungen auf der Absatzseite
oder die Entstehung der Schulden auf der Kiuferseite betrachten.

Uber die Entstehung von Schulden bei den Letztverbrauchern liegen
groflere Untersuchungen aus den allerletzten Jahren nicht vor. Die kiirz-
lich abgeschlossene Erhebung des Statistischen Reichsamtes iiber Haus-
haltsrechnungen ist noch nicht ganz ausgewertet!). Man ist deshalb heute
‘noch auf Zahlen angewiesen, die bei der Erhebung von Wirtschafts-
rechnungen durch das Statistische Reichsamt im Jahr
1927/28 gewonnen wurden. Dieses Material ist allerdings so reichhaltig,
daf es fiir den Erhebungszeitraum einen ziemlich um-
fassenden Einblick in die Schuldenentstehung wih-
rend eines Jahres bei den Verbrauchern gewidhrt, nur die
Dauer des Kredites it sich dabei nicht ermitteln, weil nach den
Angaben des Statistischen Reichsamtes die Angaben in den Haushaltungs-
biichern fiir solche Feststellungen nicht ausreichten.

Bedeutsam ist zunichst die Tatsache, dafl vier Fiinftel der untersuch-
ten 2000 Arbeiter-, Angestellten- und Beamtenhaushaltungen, die iiber
das ganze Reichsgebiet verteilt waren, an Kreditkiufen beteiligt sind. An-
nihernd ein Zwanzigstel des gesamten Jahresverbrauchs wird gegen
Kredit gekauft.

Ein Teil dieser Kredite wird nach kurzer Zeit zuriickgezahlt. Wenn
dann am Ende eines lingeren Rechnungsabschnittes, z. B. eines Monats,
die Fehlbetrige ermittelt werden, so ist der Umfang naturgemif} geringer
als die Kreditkiufe. So nur sind die Angaben aus andern Untersuchungen,
dafl nur in geringem Ausmaf, z. B. nur bei rd. % der untersuchten Fille
Fehlbetrige entstanden sind, mit den Erhebungen des Statistischen Reichs-
amts in Einklang zu bringen.

Kreditkiufe in Prozent der Gesamftkiufe

Fille in % Kreditkiufe
der untersuchten Zahl in % des Verbrauchs
Arbeiter . . . . . 84 4,4
Angestellte . . . . 84 4,8
Beamte . . . . . . 91 5,9

Am stirksten war, nach den Feststellungen des Stati-
stischen Reichsamts, die Kreditinanspruchnahme in den Beamten-
haushaltungen. Inwieweit es sich bei den verschiedenen Gruppen um ein
blofles ,,Anschreiben”, also um eine voriibergehende Inanspruch-

1) Wirtschaft und Statistik, 2. Februar-Heft 1939.
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