Rolf Haftmann: Aufgabensammlung zur Hoheren Mathematik mit ausfuhrliclneL6sungen
(Hinweisezu den Quellen fur die Aufgaben)

Aufgabe 1.49

Das Verhdltnis der Differenz von Verkaufs- und Einkaufspreum Verkaufspreis einer
Ware wird als Handelsspanne bezeichnet. Eine FaustregeHdeadels lautet, dass bei
10 % Preisnachlass der Umsatz um 70 % steigen muss, um deheaglebewinn zu erzie-
len. Von welcher Handelsspanne beim nicht rabattierters Pness man ausgehen, um zu
dieser Aussage zu gelangen?

Losung:

Rabatte gegen die Kaufmiidigkeit

Sonderaktionen haben im Einzelhandel Hochkonjunktur
Frankfurter Rundschau 4. Juli 2002
FRANKFURT A.M. (dpa/fr). Kurafristig (|
S divte Rabatiabionen der Kaug (-

hiuser sind in Mode gekommen. (...

In eine argumentative Klemme bringen
solche Offerten nicht zuletzt den Haupt-
verband des Deutschen Einzelhandels
(HDE), der einerseits zwar versteht, dass
einzelne Firmen gegen die Ebbe in jhren
Kassen ankéimpfen, andererseits aber als
Sprachrohr der gesamten Branche fun-
giert. ,Es ist der Versuch, die kaufmiiden
Verbraucher wachzuriitteln und in die In-
nenstédte zu locken. Das gelingt auch®,
sagt HDE-Sprecher Hubertus Pellengah
Aber Rabatte kénnen nicht die Lésung un-
serer Probleme sein.“ Die Kunden fragten
sich, ob sie vorher zu viel bezahlt hitten,
wenn es plétzlich bis zu 30 Prozent Nach-
lass gebe. Nicht zweifelsfrei entschieden
sei ferner, ob die Angebote unter dem
Strich etwas bringen wiirden. Die bundes-
weit verdffentlichten Inserate kosten die
Kaufhausketten viel Geld, und hinzu.
kommt der reduzierte Verkaufspreis.Ji:\!
Faustregel gilt, bei zehn Prozent Preis-
nachlass muss der Umsatz um 70 Prozent
steigen, um den gleichen Gewinn zu erzie-
len“, erliutert Pellengahr.

che Uberlegungen spielen im Einzel-
fall freilich eine untergeordnete Rolle.
() )
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Ublicherweise bezeichnet man als Handelsspanne den demfieddarerbleibenden Anteil am
: Verkaufspreis— Einkaufspreis V —E
Verkaufspreis, d.h. Handelsspanae— o oP eIS~ EINKAUISPTEIS _
Verkaufspreis V

Der Umsatz ergibt sich durch Multiplikation der verkauftstuckzahl mit dem Preis. Ist die
zum nicht rabattierten Pre¥$ und ng die zum rabattierten Prelk verkaufbare Stlickzahl, so
bedeutet eine Umsatzsteigerung von 70 % bei einem Preisisaclon 10 %

1.7nV=nrVr=ngr0.9V.

Der Gewinn ergibt sich durch Multiplikation der verkaufbarStickzahl mit der Differenz von
Verkaufs- und Einkaufspreis. Gleichheit des Gewinns hedigti

n(V—E)=nr(VR—E)=nr (0.9V —E).
Zur Berechnung der Handelsspanne mussen die nicht in sielenden Grof3emund ng eli-

. . oL 1.7 17 L
miniert werden. Aus der ersten Gleichung ergibt sighi= 09 n= ) n. Setzt man dies in die
zweite Gleichung ein, so erhélt man '
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n(V—E):gn(O.QV—E)

V—E= %7(0.9V—E)
17 17
V-E=—09V-—E
9 9
17 17
—E-E=-—09V-V
9 9
17-9 _  17.09-9
E= Vv
9 9
8E = 6.3V, E = 0.7875V

Also betragt der Einkaufspreis 78,75 % vom nicht rabattieierkaufspreis, die Handelsspanne
damit 1—0,7875= 21,25 %




