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Rupert Fey, beyond-flora

Die Preise zeigen nach oben

Vor Preiserhhungen schreckt man in der Regel zuriick: aus Angst vor Kun-
denverlust, Imageverlust und dem Satz ,,Du bist teuer®. Rupert Fey geht also
der Frage nach, was passiert, wenn die Preise nicht erh6ht und die steigenden
Kosten geschluckt werden. Denn die Methodik ,Umkehrung ins Gegenteil“
ist eine wirkungsvolle Waffe fiir mehr Klarheit bei Entscheidungen.

al angenommen, wir heben die Preise nicht an: Dann ist der Betrieb nach
Mzwei bis drei Jahren der giinstigste Anbieter. Das bringt unweigerlich
Kunden - preissensible Kunden. Die bisherigen Kunden werden weitgehend
bleiben. Leider sind die Zahlen tiefrot und es fallt schwer, die Mitarbeiter gut
zu bezahlen. Gut, mehr Einsatz der Familie und l&ngere Arbeitstage sind mog-
lich. Und wer immer arbeitet, gibt auch kein Geld fiir Urlaub aus. Der Nach-
wuchs wird diese Entwicklung sehen und seine Schliisse ziehen.
Bei unserem Angebot sind wir dann gezwungen, eher die giinstige und auch
mal &ltere Ware zu kaufen. Und moglichst nichts zu vernichten. Man sagt also
eher ,,geht noch“ und verkauft dann eben schlechtere Qualitat.
Die Wettbewerber im Fachhandel halten wir damit auf Abstand. So steigt auch
der Beerdigungs- und Hochzeitsanteil. Die Auftrage konnen wir an Wochen-
enden und nachts abarbeiten. Das wiirde mit Mitarbeitern sowieso dauerhaft
nicht gehen. Also besser alles alleine machen. Spart auch wieder Geld.
Wir haben also alle Hande voll zu tun, verdienen aber kaum Geld. Im Kern
bedeutet diese Strategie: noch mehr arbeiten. Vielleicht mit der Vermutung,
dass uns die Kunden dankbar sind und immer treu bleiben. Ich habe in iiber
35 Jahren in der Branche aller-
dings noch nie erlebt, das Kunden
auf der Suche nach ,Billigpreisen*

Hohere Kosten ohne

Pr@isaUSgIEiCh bedeuten: treuund dankbar sind. Denn wer

noc h me h ra rb e i ten fiir kleine Preise kommt, geht fiir

(noch) kleinere Preise.

Ein Blick in die monatliche BWA
zeigt, dass ,immer giinstiger* nicht funktionieren kann. Weil die Kosten trotz-
dem immer héher sind als im Discounter mit zentraler und direkter Beschaf-
fung. Das gilt auch fiir alle, die sagen ,Der Laden ist Eigentum“ oder ,,Das
sammle ich in der Natur oder habe ich selber”. Das ist Selbstausbeutung! Al-
ternativ kann der Laden vermietet und die Eigenproduktion verkauft werden.
Wer sein Geschiéft als Geschift sieht, braucht auskommliche Preise. Und die
zeigen nach oben. Das ist der Schliissel zum (Uber-)Leben in der Branche. M
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