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Rationalisierungsbestrebungen im Handel

Die hohere Rentabilitat und die Wetthewerbsvorteile dey Warenhduser
Grofifilialbetriebe und Konsumgenossenschaften haben die mittleren und
kleinen Betricbe des Handels veranlafit, Wege zur Steigerung der Produk-
tivitit in Einkauf und Absatz zu suchen Insbesondere im Lebensmittelhandel
sind in letzter Zeit lebhafte Rationalisierungsbemiithungen zu beobachten Die
schon seit langem bestehenden Einkaufsgenossenschaften der Lebensiittel-
einzelhiandler nehmen an Bedeutung zu, es wurden vier freiwillige Zusammen-
sehliisse zwischen Grofi- und Einzelhindlern gegriindet, die ihren Marke-
anteil standig ausweiten, und die Selbstbedienung dringt rasch vor

In der vorliegenden Arbeit untersucht das Institut die Arbeitsweise und
die Erfolge dieser neuen Organisations- und Uertriebsformen des Lebens-
mittelhandels und versucht, thre gesamtwirtschafiliche Bedeulung aufzuzeigen

Die steigende Tendenz der Vertetlungskosten!)
hat schon seit Beginn des Jahthunderts zu ernsthaf-
ten Bemithungen umn eine Verbilligung des Absatzes
von Konsumgttern gefithit. Schrittmacher waren
wie auch in anderen Wirtschaftsbereichen die USA.
Es entwickelten sich dort im Laufe der Jahrzehnte
verschiedene neue Vertriebsformen des Einzelhan-
dels, Warenhiuser, Massenfilialbetriebe, Einheits-
preisgeschifte, Versandhiuser, Selbstbedienungs-
liden, Supermarkets und Diskonthauser, die alle
den Zweck hatten, Kosten und Spannen zu senken
und den Einkaul der Konsumenten zu verbilligen.
Dieses Ziel sollte vor allem durch Groflbezug, be-
wuldte Sortimentspolitik vetbunden mit rascherem
Lagerumschlag, durch teilweisen Verzicht aut Kun-
dendienste, einfache Ausstattung der Betriebe u 4
erreicht werden. Daneben entstanden Zusammen-
schlisse von Grofhindlern, Einzelhiandlern, Einzel-
hiandlern und Groffhandler, die kleineien und mitt-
leren Betrieben die Arbeitsweise fortschrittlicher
Groflunternchmen zugute kommen lieflen

Eine dhnliche Entwicklung scheint sich nun-
mehr auch in Usterreich anzubahnen, nachdem die
Kriegs- und Nachkriegswirtschaft, in der alle Ab-
satzprobleme zwangslidufig vernachldssigt wurden,

1Y In den USA z B sind in der Zeit von 1869 bis 1929
allein die Handelskosten von 32% auf 37% der Ausgaben
fiir Konsumgiiter gestiegen. Seither {(bis 1948) haben sie sich
zwar nur geringfiigig erhéht, vor allem aber weil die Indu-
strie immer mehr Verteilungsfunktionen ibernahm, Die ge-
samten Verteilungskosten haben aber wahrscheinlich noch
weiter zugenommen. (Hiezu H. Barger, ,Distribution’s Place
in the American Economy since 1869°. Princeton 195%)

tiberwunden ist. Uber Holland und Deutschland fin-
den viele der neuartigen Vertriebs- und Organisa-
tionsformen Eingang in den &sterzeichischen Han-
del und verdndern seine Struktur

Freiwillige Zusammenschliisse im Lebensmittel-
handel

In letzter Zeit wurde vor allem der Lebensmii-
tethandel von Rationalisierungshestrebungen erfafit
Ahbgesehen davon, dafl hier die starke Zersplitte-
rung des Absatzes durch die grofie Zahl von Betrie-
ben und die teilweise veraiteten und unhygienischen
Verkaufsmethoden dringend eine Anderung ver-
langten, war im Lebensmittelhandel auch der Kon-
kwrenzdruck der GroBunternehmen besonders stark
tihibar. Konsumgenossenschaften und Filialunter-
nehmen, die durch Betriebskonzentration grofle
Wetthewerbsvorteile erzielen, konnten ihren Markt-
anteil stindig erweitern Die Konsumgenossen-
schaften haben von 1953 bis 1959 ithre Abgabestel-
len um 216 (15%0) auf 1.617 erhoht, die Zahl der
Filialbetriehe des Lebensmittelhandels nabm in der
gleichen Zeit um etwa 80 (25%) zu. Demgegenuber
war die Gesamtzahl der Lebensmittelgeschifte (ohne
Konsumgenossenschaften) nach der Statistik der
Fachgruppenmitglieder Ende 1958 sogar um rund
1.500 (4%0) geringer als Ende 1953 Umsatzmafig
1dfit sich der Marktanteil der Groflunternehmen
mangels vollstindiger statistischer Daten zwar nicht
genau ermitteln, zweifellos ist er aber auch ge-
wachsen
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Den Wetthewerbsvorteilen der Konsumgenos-
senschaften und Filialbetriebe konnten aber die an-
deren Handelsbetriebe am wirksamsten durch Zu-
sammenschliisse begegnen, deren Oiganisation und
Arbeitsinstrumentarium weitgehend dem der Grofi-
unternehmungen nachgebildet ist Ahnlich wie in
anderen Lindern entwickelten sich je nach den
beteiligten Handelsstufen und der Rechtsform der
Organisation mehiere Formen von Zusammen-
schlissen,

Die alteste Form ist die Einkaufsgenossenschafi,
eine freiwillige Vereinigung von selbstindig blei-
benden Kinzethindlern, die in erster Linie dem ge-
meinsamen, billigen Einkauf dient Spiter wurde
jedoch auch die Férderung des Absatzes in den
Aufgabenbereich der Einkaufsgenossenschaften ein-
bezogen. Die bereits nach dem ersten Weltkrieg
gegrindete ADEG (Arbeitsgemeinschaft der Ein-
kaufsgenossenschaften) hat sich in den letzten Jah-
ren rasch entwickelt. Sie besteht derzeit ans 25 aber
das ganze Bundesgebiet verteilte Einkaufsgenossen-
schaften mit rund 4 300 angeschlossenen Lebens-
mitteleinzelhdndlern Der Umsatz dieser Betriebe
wird [ir 1959 auf 1'8 bis 19 Mid S geschatzt, d. s.
etwa 8 bis 9% des Gesamtumsatzes des Lebensmit-
teleinzelhandels. Demgegeniiber hatten in der Bun-
desrepublik Deutschland die Einkanfsgenossen-
schaften des Lebensmittelhandels (EDEKA wund
REWE) bereits 1956 einen Marktanteil von rund
20y,

Handelsvereinigungen oder ,, freiwillige Ketten®
sind Zusammenschlisse von Grofl- und Einzelhdnd-
lern mit dem Ziel, den Geschaftsablauf beider Han-
delsstufen zu rationalisieren. Zum Unterschied von
den Einkaofsgenossenschaften wurden sie aus-
schlieflich auf Initiative von Grofhindlern ge-
grindet, die auch dic Entwicklung und die Arbeit
der Organisation weitgehend bestimmen Die Aus-
wahl der Mitgliederbetriche ist im allgemeinen
selektiver (es werden maoglichst grofle und leistungs-
fahige Anschluflkunden gesucht) als bei den Ein-
kaufsgenossenschaften und die organisatorische Bin-
dung ist meist straffer. Deizeit arheiten in Uster-
reich 4 solcher Handelsvereinigungen: SPAR,
A & O, TIP und Fachring, die alle internationalen
Organisationen angehoren Den gréften Mitglieder-
stand hat die 1957 aus der PAKO (Packungskom-
pagnie) hervorgegangene ,Freie Leistungsgemein-
schaft A & O (33 Grofihdndler und rund 3 000
Einzelhdndler); die dlteste Organisation ist die 1954
in Tirol gegriindete ,SPAR®, in der zur Zeit 14
Grofthdndler und 1600 Einzelhdndler aus allen

Bundesldndern, ausgenommen Kérnten, zusammen-
gefallt sind Die beiden anderen Handelsvereini-
gungen entstanden erst 1959 und sind noch ielativ
klein Insgesamt sind in diesen Organisationen der-
zeit 61 Groflhdndler und 6150 Einzelhindler mit
einem Umsatz von etwa 4 bis 5 Mrd S oder schit-
zungsweise 20% des Gesamtumsatzes des Lebens-
mitteleinzelhandels zusammengeschlossen In der
Bundesrepublik Deutschland, wo die Entwicklung
der Handelsvereinigungen etwa 5 Jahre frither ein-
setzte, gab es 1958 im Lebensmittelhandel schon 14
solcher Gemeinschaftsorganisationen mit etwa 500
Grofthéndlern und 35000 Einzelhiandlern') Ih:
Marktanteil wird auf etwa ein Drittel geschitat

Als dritte Organisationsform entstanden im Le-
bensmittelhandel reine Zusammenschliisse von
Grofihindlern, die keinerlei Bindung mit ihren Ab-
nehmern anstreben, sondern allen Lebensmittel-
einzelhdndlern zur Verfiigung stehen Hier ist die
Leistungsgemeinschaft ,UNITAS® zu nennen, die
schon vor einigen Jahren gegriindet, 1958 aber re-
organisiert wurde und rund 150 Mitglieder hat Die
Verbindung zwischen Giofi- und Einzelhindlern
witd durch ecine grofle Zahl von Vertretern her-
gestellt

Ziele und Arbeitsweise der verschiedenen
Organisationen haben sich tm Laufe der Zeit weit-
gehend genihert Alle verfolgen Kostensenkung im
Ein- und Verkauf des Grofi- und Einzelhandels,
Verbesserung der Marktposition und der wirtschaft-
lichen Lage der Einzelunternehmen durch Zusam-
menarheit. Die Formen dieser Zusammenarbeit wei-
chen jedoch je nach Intensitit und Art der be-
stehenden oder angestrebten Bindung zum Teil
etwas ab

Die Gtundlage jeder auif Rationalisierung ab-
rielenden Zusammenarbeit im Handel ist die Ein-~
kaufs- und Auftragskonzentration. Die Lieferanten
gewihren beim Bezug groflet Mengen neben Men-
genrabatten auch Sonderkonditionen, die den
Wareneinkaufl stark verbilligen Groflauftrige ver-
vrsachen im Grofthandel relativ weniger Kosten als
kleine Bestellungen, weil verschiedene variable
Kosten, wie Uberwachung der Auftragsduichfih-
rung, Ausstellung der Rechnung, Zustellung, Zah-
lungskontrolle nahezu unabhingig von der Auf-

1) Vgl €. Ruberg, ,Zwei Partner — ¢in Ziel, Moderne
Formen der Zusammenarbeit zwischen Grofi- und Einzelhan-
del®, Rationalisierungsgemeinschaft des Handels, Kéln 1958
Die vielfach angegebene Zahl von 70 000 bis 80 600 in Han-
delsvereinigungen  zusammengeschlossenen  Einzelhindlern
enthilt wahrscheinlich zum Teil auch nichtorganisierte Kun-
den der vereinigten Grofhindler
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tragshohe sind Auflerdem sind verschiedene kosten-
sparende Arbeitsmethoden (planmifliger Aufbau
und Ubersicht des Lagers, Aufnahme der Bestel-
lungen und Fakturierung nach Orderbiichern, Ver-
wendung von Gabelstaplern u. 4.) nuz bei grofieren
Auftrigen 1entabel Schliefllich 148t sich bei einer
geringen Zahl grofler Abnehmer das Sortiment des
Groflhandels leichter auf den Bedarf der Einzel-
héandler abstimmen. Das Sortiment kann bereinigt
und der Lagerumschlag erhoht werden Diese Auf-
tragskonzentration wird von den einzelnen Orga-
nisationen durch verschiedene, der gewiinschten
Bindung entsprechende Methoden angestrebt: Fest-
legung von Mindestauftidgen, wochentliche oder
l4tigige Bestellung und Auslieferung, nach der
Hohe des Auftrages gestaffelte Preise, Auf- ode:
Abschldge zur Rechnung oder zur Vertreterprovi-
sion, Verpllichtung zum Bezug eines [estgelegten
Teiles des Wareneinkaufs vom Groflhandler der
Organisation Der Grad der Bindung wird auch
duich die Zaklungsbedingungen beeinflafit Die
meisten Organisationen bevorzugen das Barzah-
lungsprinzip, nicht nur weil es die Abhdngigkeit
des Einzelhindlers verringert, sondern weil das
Kapital der Grofhandler dadurch beweglicher und
rationeller eingesetzt werden kann Vielfach tritt
aber an die Stelle des Warenkredits der Kredit fiu
Modernisierung und Ausbau des Geschiftes, der
eine noch engere Bindung schafft

Alle Organisationen wollen den Absatz des
Einzelhandels durch Gemeinschaftswerbung {or-
dern. Die verwendeten Methoden sind jedoch nicht
gleich. Wihrend einzelne Organisationen eigene
Marken einfuhren und die Zugehdrigkeit zur
Gruppe dutch besondete Kennzeichnung oder
gletchartige Gestaltung des Einzelhandelsgeschiftes
betonen, begniigen sich andere mit der Ausgabe von
Plakaten, Handzetteln und Kundenzeitschriften, die
der Selbstindigkeit des Kaufmannes einen weitaus
grofleren Spieltaum lassen Sonderverkiufe, die
meist wochentlich wechseln, werden von allen
Organisationen durchgefithrt. In vielen Fallen wird
der Absatz der GroB-, teilweise auch der Einzel-
héndler noch durch Gebietsabgrenzung geférdert
Der Absatzioiderung dienen auch die verschie-
denen Zusatzletstungen f{iir den Finzelhandel
Neben Verkaufsschulung, Beratung durch Fachleute
in innerbetrieblichen Organisations-, Rechts- und
Steuetfragen wird vor allem die Modernisierung
der Liden geplant und finanziert Auflerdem wes-
den von einzelnen Organisationen Betriebsvergleiche
fiir den Grofi- und Einzelhandel durchgefithrt, die
zusammen it der betriebswirtschaftlichen Bera-

tung entscheidend zur Rationalisierung der Betriebe
beitragen

Die Zusammenarheit im Grof- und Einzelhan-
del zeitigt unbestieitbare Rationalisierungserfolge
Es ist allerdings vielfach schwierig, sie zahlenmafig
za belegen, da statistische Unterlagen insbesondere
fur die Zeit vor dem Zusammenschlufl meist fehien
und sich die Rationalisierung nicht auf einzelne Be-
triebsvorgidnge beschrdnkt, sondern den gesamten
Betrieb erfafit. Die Erfahrungen in Osterreich und
in anderen Lindern zeigen aber, daf} alle in Orga-
nisationen zusammengeschlossenen Grofhindler
ithren Umsatz steigesn konnten Der Verkauf an die
angeschlossenen  Einzelhdndler (Systemkunden)
stieg stirker als der an die tbrigen Wahrend die
Zahl der Systemkunden zunahm, sank die der tibri-
gen Abnehmer Insgesamt ist die Zahl der Kunden
zuriickgegangen und die Hobe der Auftrige gestie-
gen. Der Umsatz je Kunde erhéht sich im allgemei-
nen mit der Dauer seiner Zugehorigkeit zur Orga-
nisation. Die Kostenbelastung (Kosten in Prozent
des Umsatzes) nimmt in der Regel mit der Umsatz-
steigerung ab, vor allem weil der Anteil der fizxen
Kosten im Grofihandel relativ hoch ist (etwa zwei
Drittel)

Nach den Ergebnissen des Betriebsvergleiches
der ,SPAR® (fiir die iibrigen Zusammenschliisse
sind keine ausieichenden Unterlagen vorhanden)
haben die schon linger der Organisation angehd-
renden Grofhindler ihre Umsétze in den letzten
zwei Jahren im Durchschnitt um 2796 steigern kon-
nen Da nach dem Umsatzindex des Institutes der
gesamte Umsatz des Lcbensmitteleinzelhandels in
der gleichen Zeit nur um 14%% zugenommen hat, ist
der Marktanteil der organisierten Gioflhindler
offensichtlich gestiegen!) Die Verkdufe an SPAR-
Kunden nahmen 1959 um 19%0 zu, die an die tibri-
gen Kunden dagegen sanken um $3% Diese
Entwicklung ist teils das Exgebnis der Kundenselek-
tion, teils auf die Bemithungen um Auftragskonzen-
tration zuriickzufuhren Der Anteil der organisierten
Kunden stieg von 49% {1958) auf 69% (1959) und
die Auftrige der SPAR-Kunden waren 1959 im
Durchschnitt mehr als dreieinbalbmal so hoch wie
die der nichtorganisierten Abnehmer Der durch-
schnittliche Spesensatz sank von 7'6% (1957) stan-
dig bis auf 6 3% (1959) Das Optimum liegt bei
5'3%e, das schlechteste Ergebnis bei 76%. In den
gleichen Betrieben betrug die Kostenbelastung 1957
noch 6'5% und 82% bzw 8 5%

1} Dieser Uberlegung liegt die Annahme zugrunde, da8
sich der Groflhandelsumsatz im Lebensmittelhandel ann3-
hetnd parallel zum Einzelhandelsumsatz entwickelt



227

Rationalisierungserfolge im SPAR-Grofihandel')

1958 195%
Umsatzverinderung gegen ] insgesamt | +14'1 +109
Votjaheic % .. . . an SPAR-Kunden 4193
Umsatzkonzentration in %% ... .. . 84 50
Verinderupg der Kunden | SPAR-Kunden +58
gegen Vorjabr in % .. . Jitbrige Kupden -—-54'8

Kuadenkonzentration in %4%) .. .. ... 49 69

Durchschaittliche Avftrags-| SPAR-Kunden 5490 6.232
héhe in Schilling ibrige Kunden 1196 1725

Durchschaittlicher Kostensatz in 944) . 71 63

1) Nach den Betrichevergleichsergebnissen von 12 Grofihandelsbetrieben, — %) Antell
der Verkiufe an SPAR-Kunden am Gesamtumsatz. .— 3) Anteil der SPAR-Kunder an
det gesamten Kundenzahl — ) Antell der Kosten am Umsatz.

Im FEinzelhandel sind die Rationalisierungs-
erfolge der Zusammenarbeit meist weniger ausge-
pragt als im Grofhandel, da das Geschaftsergebnis
zum Teil durch Faktoren besttimmt wird, auf die
der Unternehmer keinen oder nur geringen Einflufl
nehmen kann (z. B. Kaufkralt und Kanfgewohn-
heiten der Verbraucher, Betriebsleerlauf) Auler-
dem sind die Betriehsstatistiken noch weniger als
im Groflhandel entwickelt. Im allgemeinen kann
jedoch festgestellt werden, daB der Zusammen-
schluff die Einstandspreise des Einzelhandels meist
senkt und seinen Absatz vor allem durch Werbung
und Modernisierung des Geschiftes hebt Im Inter-
esse einer moglichst hohen Auftragskonzentration
wird meist das Sortiment durch Bereinigung auf
das des Organisationsgrohéndlers abgestimmt und
dadurch der Lagerumschlag gesteigert In den mei-
sten Fillen decken die Einzelhindler 50 bis 80%
ihres Warenbedarles innerhalb der Organisation.

Selbstbedienungsliden

Die Rationalisierungserfolge der Zusammen-
arbeit werden im Einzelhandel noch durch die Um-
stellung auf Selbstbedienung unterstiitzt Diese neue
Vertriebsform, die in den USA bereits nach dem
ersten Weltkrieg eingefithr{ wurde und derzeit den
itberwiegenden Teil des amerikanischen Lebensmit-
telabsatzes abwickelt, hat in Usterreich relativ spét
und sehr zégernd Eingang gefunden Bahnbrecher
waren die Konsumgenossenschaften Sie eréffneten
in den Jahren 1951 bis 1953 die ersten Selbstbedie-
nungsliden des Lebensmittelhandels, deren Erfolg
in Fachkreisen sehr angezwetlelt wurde, weil ein
Verzicht auf Verkaufsgesprich und Beratung nicht
mit den Finkaufsgewohnheiten der dsterreichischen
Hausfraunen vereinbar schien. Die tatsichliche Ent-
wicklung hat aber das Gegenteil bewiesen Der gute
Geschiftsgang in den Selbstbedienungsliden hat
die Konsumgenossenschaften bewogen, ihre Zahl zu
vermehien Derzeit haben sie bereits 71 Abgabe-
stellen mit Selbstbedienung

Dem Beispiel det Konsumgenossenschafien ist
auch der private Einzelhandel gefolgt Insbesondere
die {reiwilligen Zusammenschlisse férdern die Um-
stellung der Geschifte auf Selbstbedienung durch
fachméannische Beratung beim Umbau und durch
Beschaffung billiger Kredite!). Anfang 1960 hatte
allein die SPAR etwa 330 Selbsthedienungsldden,
die jedoch als Ubergang zum 'Teil das alte Bedie-
nungssystem beibehalten haben (Freiwahlliden).
Fir 1960 ist die Umstellung weiterter 200 Liden
anf Selbstbedienung vorgesehen 30 Selbstbedie-
nungsliden wurden von A & O-Einzelhdndlern er-
richtet Die Filialunteinehmen haben 12, die nicht
organisierten Finzelhindler 7 Selbstbedienungs-
tiden Trotz ihrer raschen Zunahme ist verglichen
mit anderen westeuropiischen Lindern die Selbst-
bedienung in Usterreich noch wenig verbreitet Hiex
entfillt derzeit ein Selbstbedienungsladen aut
15.700 Einwohner. Dagegen kam in der Bundes-
republik Deutschland schon Ende 1958 ein Selbst-
bedienungsladen auf 5.400, in Norwegen auf 2 400
und in Schweden sogar nur aufl 1.900 Personen

Dichte der Selbstbedienungsliden in einigen
europdischen Lindernt)

Land Zahl der Einwohner

SB-Laden je 8B-Laden
Schweden 3.984 7861
Norwegen ... ... . 1477 2.387
Bundestepublik Deuvtschland 9675 5.390
Schwels . . . 1.264 4102
Niederlande . 1026 10.903
GroBbritannien . . 4,875 10,601
Ostesreich?) .o . 448 15.692

1) Nach Angaben des dste:teichischen Verttetets bei der European Productivity
Agency. Asbeitsgruppe fiit Selbstbedienung. Stand Anfang 1955 — %) Stand Bade Mirz
19560

Die Entwicklung der Selbstbedienung in Oster-
reich ist vor allem den Fortschritten dexr Uer-
packungs- und Kithlwirtschaft zu danken. Die wich-
tigste Voraussetzung f{iir die Selbstbedienung ist,
dafl alle Waren in ansprechender und hygienischer
Verpackung angeboten werden, ohne dall die Preise
nennenswert erthoht werden. Dies ist aber meist nur

1y Manche O:ganisationen (ADEG) haben eigene Birg-
schaftsgenossenschaften gegriindet, mit dem Zweck, langfri-
stige Investitionskredite an sclbstindige Lebensmitieleinzel-
hindler zu verbilrgen, andere erleichtern ihren Mitgliedern
den Erwerb von Krediten in der Birgschaftskreditakiion des
Bundesministeriums fiii Handel und Wiederaufbau, die dank
Zinszuschiissen nur 5%/4%e kosten Da diese Kredite aber mit
60.000 S pro Fall limitiert sind, reichen sie fir die Umstel-
lung auf Selbstbedienung nicht aus, so dafl auch Bankkredite
in Anspruch genommen werden missen (Die Kosten fir die
Errichiung und Ausgestaltung eines Selbstbedienungsladens
werden derzeit je nach den rdumlichen Verhdltnissen auf
2000 bis 3.0008 pro m? geschitzt)
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moglich, wenn die Ware bereits vom Erzeuge: oder
Grofihindler verpackt wird, wo sie in gréfieren
Mengen anfdlit. So erklart es sich auch, daff mit
den Zusammenschlissen, die diese Art der Ver-
packung geférdert haben, die Umstellung auf
Selbstbedienung erleichtert wurde. Die Verbreitung
von Kihl- und Gefrieranlagen hat die Aufnahme
leicht verderblicher Waren (Milch, Fleisch, Fische,
Gefluigel, Obst und Gemise) in das Sortiment der
Selbsthedienungsliden ermaglicht

Verglichen mit den USA und den westeuro-
pdischen Landern sind die &sterreichischen Selbst-
bedienungsldden im Durchschnitt relativ klein, vor
allem weil die meisten durch Umbau von Bedie-
nungsliden entstanden sind. So haben von den
Selbstbedienungsldden der SPAR 65% eine Ver-
kaufsfliche von 41 bis 100 m2, 25%0 eine solche von
21 bis 40 m® und nur 9% sind iber 100 m? grofd
1% ist sogar kieinet als 20 m® Die durchschnitt-
liche Grofle (mit der Zahl der Liden gewogener
Durchschnitt) Liegt bei 70 m?, in der Bundesrepublik
Deutschland ist sie dagegen etwa doppelt so hoch.
Zwar lehrt die Erfahrung, dafl gréfiere Selbstbedie-
nungsliden rentabler sind als kleinere (in Uster-
reich hat sich die Giofle von 100 his 200 m? Ver-
kaufsfliche am rentabelsten erwiesen), doch ist die
Grifle des Ladens nicht entscheidend fiixr den Ei-
folg des Selbstbedienungssystems. Er hangt vor
allem von der verkaufstordernden Gestaltung des
Ladens und einer entsprechenden Warendarbietung
ab. Gerade ein kleiner Laden kann durch die Um-
stellung auf Selbsthedienung grofle Umsatzerfolge
erzielen, weil der Kunde auf dem vorhandenen
Raum mit mehr Ware in Kontakt kommt als beim
Bedienungssystem. Der kleine Selbstbedienungs-
laden ist auerdem gegeniiber dem grofien dadurch
in Vorteil, daf} er sein Sortiment spezieller auf die
Bedifnisse seiner Stammkundschaft abstellen und
sie intensiver beraten kann. Die optimale Grifie
cines Selbstbedienungsladens richtet sich im all-
gemeinen nach den Standortverhidlinissen. GroR-
raumladen oder Supermarkets mit Verkaufsflichen
von mehr als 1000 m? wic in den USA und teil-
weise auch in Deutschland, sind in Osterteich hoch-
stens an einzelnen, wenigen Brennpunkten des Ver-
kaufs geeignet.

Die Rationalisierungserfolge der Selbstbedie-
nungsldden liegen vor allem im héheren Umsatz,
un rascheren Lagerumschlag, in der héheren und
gleichmifigeren Auslastung des Personals und den
dadurch geringeren Personalkosten. Die E:ifah-
rungen in anderen Lindern und teilweise auch in
Usterreich zeigen, dafl durch Umstellung auf Selbst-

bedienung die Umsitze — nicht nur voribergehend
— um 20 bis 30% steigen. Da der Personalstand
gleichbleibt (in der Regel werden die Beschéftigten
mur anders verwendet) oder sogar sinkt, nimmt
auch die Umsatzleistung je Beschiftigten im Durch-
schnitt um 25% zu Die hohere Personalleistung
senkt die Personalkosten und infolge ihies hohen
Anteiles auch die Gesamtkosten. Auflerdem 1afit
die hohere Personalleistung auch den fithlbaren
Mangel an gutem Verkaufspersonal und die Vei-
kirzung der Arbeitszeit leichter iberwinden In-
folge der zahlreichen Impulskiufe ist der Umsatz
je Kunde giéfer als im Bedienungsladen {in
Deutschland um etwa 10%), so daf} bei gleichem
Umsatz weniger Kunden abgelertigt werden mis-
sen. Die jdhiliche Umschlagshiufigkeit des Lagers
betragt etwa 20 (mit Spitzenergebnissen bis zu 40)
gegen nur etwa 12 im Bedienungsladen

Die Uorteile der Selbstbedienung fitr den Kun-
den liegen vor allem in der Zeiterspainis beim Fin-
kaut (geringere Wartezeit) und in der hygienischen
Verpackung Er kann aber auch die Ware in Ruhe
aussuchen und den Kauf tberlegen, ohne von einem
Verkiufer gedringt zu werden Dadurch kénnen
Preise und Qualitét leichter verglichen werden als
im Bedienungsladen Vor allem jiingere Haus-
frauven, Berufstitige und Méanner zichen das Selbst-
bedienen dem bisherigen Einkauf vor.

Zum Unterschied von anderen Landern ist die
Selbstbedienung in Usterreich bisher anf Lebens-
mittel beschrinkt geblieben, teils weil die Konsu-
menten hier noch am ehesten aul eine fachmannische
Beratung veizichten konnen, teils weil infolge des
haufigen Finkaufs die Voiteile der Selbstbedienung
stitker ins Gewicht fallen. In anderen Branchen
diizfte sich dagegen in niachster Zeit das Uersand-
geschéft stirker entwickeln Schon jetzt erzielen die
bestehenden Versandhiuser gute Verkaufsexfolge
In der Bundesrepublik Deutschland hat seit einiger
Zeit die SPAR mit dem Versand von Lebensmit-
teln und anderen Waren begonnen, als Gegen-
mafinahme gegen Versandgeschifte, die auch Le-
bensmittel in ihr Sortiment einbezogen haben Das
Versandgeschift der SPAR hat bisher gute Erfolge
gehabt und es ist zu erwarten, dafl sich diese Ver-
triebsform auch in andeien Landern verbreiten
wird

Zunehmende Ernenetung des Betriebsbestandes

Die Rationalisierungsbestrebungen im Handel
haben in den letzten Jahren auch dadurch Auftrieb
erhalten, dafd sich der Bestand an Handelsbettieben
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seit der Aufhebung des Untersagungsgesetzes stark
erpeaert hat Dank dem leichieren Frwerb von
Handelsberechtigungen und der ginstigen Kon-
junktur wurden nach der Statistik der Bundeshan-
delskammer in den Jahren 1954 bis 1958 im Durch-
schnitt rund 7.500 Stammbetriebe und 760 Filial-
betriebel) pro Jahr im Handel neu angemeldet. Der
Bestand an Betrieben ist aber nicht im gleichen
Umfang gestiegen, da gleichzeitig zahlreiche, ins-
besondere alte Unternehmer thre Gewerbeberechti-
gung niederlegten, teils um in den Genufl der
Alterspension zu kommen, feils weil ihre Betiiebe
unrentabel arbeiteten. Nach der gleichen Statistik
hat sich in den Jahren 1954 bis 1958 die Zahl der
Stammbetriebe nur um rund 800 und die der Filial-
betricbe um 2 600 erhoht, weil in dieser Zeit etwa
36.600 Gewerbeberechtigungen fiir Stammbetriebe
und etwa I 200 fiir Filialbetriebe geloschi wuiden.

Neugriimdungen und Uerdnderungen des. Betriehs-
bestandes im Handel!)

Newgriindungen von
Handelshetrichen

Verinderungen des Bestandes
zn Handelsbetrieben?)

Zeit Stamm- Filial- Stamm- Filial-

betriebe beiriche betriche betrieke
1354 7.500 §22 -— 267 + 644
1955 7237 B51 + 388 4 644
1956 7 262 40 + 671 + 587
1957 T 266 09 +1.237 + M9
1958 ... 8113 690 —1262 < 319
1954—1958 37378 382 + 757 +2.593

) Nach der Statistik der Buadeskammer des gewesblichcn Wirtschafe — %) Neu-

griindungen minus Léschungen

Dank dieser Entwicklung lag die Erneuerungs-
quote (Neugriindungen in Prozenten des Betriebs-
bestandes) bei den Handelsbetrieben seit 1954
zwischenn 7% und 8% pro Jahi. 1959 war bereits
mehs als ein Drittel der Handelshetriebe Neugriin-
dungen nach 1955 Diese Struktur durfte im Le-
bensmittelhandel noch etwas stirker ausgeprigt
sein, da die Uberalterung der Unternehmer iiber-
durchschnittlich hoch war?) und zahlreiche Betriebe
sehr unrentabel arbeiteten.

Obwohl viele neu angemeldeten Betriebe am
Standort eines bereits bestehenden errichtet wurden
und praktisch nur etne Neuitbernahme hedeuten,
bietet ein neues Unternechmen fur die Einfithiung

1 Unter Filialbetricben werden in der Statistik der
Bundeshandelskammer alle zweiten Verkaufsstellen eines Un-
ternehmens verstanden, auch Kioske in Bahnhofen. Kinos
u. 4 Der Begriff deckt sich nicht mit den Laden der Giofi-
filialunternehmungen

3 So waren nach der Mitgliederstatistik der Wiener
Handelskammer am 1 Jidnner 1953 im Lebensmittelkandel
29%y der Unternehmer iiber 60 Jahre und 9% iiber 70 Jahre
alt, im gesamten Handel 28% und 8%

rationeller Arbeitsmethoden giinstigere Voraus-
setzungen als ein altes Abgeschen davon, daf dex
Inhaber meist noch verhdltnisméfig jung und fir
neue Organisations- und Vertriebsformen aufge-
schlossener ist, wird mit der Ubeinahme vielfach
auch das Lokal umgebaut oder zumindest die Aws-
stattung der Betriebe modernisiert und damit der
Absatz gefordert Diese Erfolge erhdhen gleich-
zeitig auch dic Bereitschaft dieser Unternchmer fiir
weitere Rationalisierungsmafinahmen

Volkswirtschaftliche und soziale Aspekte der
Rationalisierung im Handel

Neben den rein bettichswistschaftlichen Er-
folgen hat die Rationalisierung im Handel, ins-
besondere die dutch Zusamienarbeit, eine Rethe
nachhaltiger allgemein wirtschaftlicher und sozialer
Auswirkungen.

Die Gruppenbildung hat den Weitbewerh im
Handel sehz verschirft Wihrend sich vor allem in
der Lebensmittelbranche die Masse der kleinen und
mittleren Betriebe frither nur der Konkurrenz der
Konsumgenossenschaften und der Grofifilialbetriche
mit relativ geringen Marktanteilen gegeniiber sah,
haben die Zusammenschlusse im Hande! neue kraf-
tige Wettbewerbsgruppen geschaffen, die nicht nut
untereinander, sondern vor allem mit den nicht
organisierten Betrieben in scharfem Konkwirenz-
kampt stehen Da der Ausdehnung und Neubildung
von Zusammenschlissen teils durch Gebietsschutz,
teils durch die Auswahlprinzipien und die Arbeits-
weise der Organisation Grenzen gesetzt sind, wer-
den zahlieiche, insbesondere schwache Betriebe kei-
nen Anschlufl an die Gruppen finden kénnen Auf
diese Weise beschleunigen die Zusammenschlisse
die Auslese im Handel und tragen zur besseren und
billigeren Versorgung der Konsumenten bel

Andezerseits 15t die Rationalisierung ein witk-
sames Mittel gegen das Uordringen der Grofi-
betriebe und die ,Uberfremdung® im Handel Mit
dem wachsenden Marktanteil der organisierten,
wirtschaftlich arbeitenden Betriebe nehmen die
Geschiftschancen und damit das Interesse in- und
auslandischer Groflunternehmen, sich auszuweiten
oder niederzulassen ab. Die Masse der kleinen und
mittleren Betriebe und die soziologische Struktur
des Handels bleiben dadurch weitgehend erhalten
Die Mittelstandspolitik findet somit in den Ratio-
nalisierungsbestrebungen eine witksame Unter-
stiitzung.

Die Konzentration der Nachfrage in den Zu-
sammenschlussen hat die Markiposition des Handels
sehy gestirkt Die Industrie, deren Absatz bisher
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'_"s.tark zersplittert war, sicht sich fun einigen weni-
" gen Finkaufsblécken gegeniiber, die einen grofien

Einflufl auf die Anbicter ausiiben. Abgesehen von
Mengenrabatten, die die Erzeuger frither nur ein-
zelnen Groflabnehmern gewdhrten, erreichen die
Einkaufsorganisationen auch verschiedene andere
Zugestindnisse in den Zahlungshedingungen, Lie-
ferterminen, Verpackung u 4 Vielfach fithrt die
Industrie nur noch Lohnauftrdge aus Der Einflufl
der Einkaufsorganisationen ist um so grofler, je
starker das Angebot zersplittert ist. Insbesondere
kleinere Erzeuger, fur die bereits der Auftrag einer
einzigen Handelsorganisation entscheidend fur die
Beschaftigung ist, sind zu weitgehenden Konzes-
sionen bereit, um den Abnehmer nicht zu verlieien.
Die Marktposition der Zusammenschliisse wachst
aber auch, wenn die Beschiitigung der Erzeuger
allgemein nachlafit, da die Auftrdge leicht bei Kon-
kurrenzunternchmungen untergebracht werden
kénnen

Zum Unterschied von den Zusammenschliissen
in der Erzeugung iibt die Nachfragekonzentiation
einen fur den Verbraucher ginstigen Einfluff auf
die Preise aus. Setzt eine Handelsorganisation einen
Teil der erzielten Einkaufsvorteile im Wettbewerb
um den Verbraucher ein — z B. in Form attrakti-
ver Sonderangebote —, so werden auch die Konkur-
renten zu entsprechenden Mafinahmen veranlafit
Der Preiswettbewerb zwischen den Gruppen be-
schrinkt sich allerdings meist nur auf Teilmarkte

mit wenig differenziertem Angebot. Bei den ibrigen
Wazen sind die Organisationen vom Niederstpreis-
prinzip weitgehend abgegangen, da sich erwicsen
hat, dafl die Konsumenten die Qualitit meist nach
dem Preis beurteilen.

Andererseits beschrdnken die Zusammen-
schliisse den Preiswettbewerb zwischen ihren Mit-
gliedern Die Sortiments- und Einzelmarken der
Handelsorganisationen haben nicht nur den Zweck,
das Vertrauen der Kunden in die Qualitdt der
Waren zu gewinnen und die Werbung fiir die
Organisation zu unterstiltzen, sondern schaffen auch
cine Reihe zusitzlicher Pretsbindungen. Vielfach
gelten fir die Sortiments- und Einzelmarken nw
Richtpreise, die jedoch praktisch wie Festpreise be-
handelt werden Besonders straff ist die Preisbin-
dung bet den woichentlichen Sonderaktionen.

Abgesechen vom weitgehenden Verzicht auf
eine freie Preisgestaltung werden die Vorteile der
Zusammenschitisse vom Einzelhandel auch mit an-
deren Beschrinkungen der unternehmerischen Frei-
heit erkauff Rechtlich und wirtschaftlich bleiben
die Unternehmer freilich unabhidngig, in ihrer Ge-
schiftsfithrung missen sie sich jedoch teilweise dem
Gruppenwillen unterordnen. Die Fieiheit in der
Geschiftsfihrung wird um so mehr eingeschrinkt,
je stirker der Wettbewerbsdruck wird. Gerade die-
ser Verzicht auf eimen Teil der Selbstindigkert
sichert aber in vielen Fillen den Bestand des Unte:-
nehmens
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