WALTER SCHMIDT

Kostenorientierte Preisbildung?

Etwa seit Herbst vorigen Jahres breiten sich in destlichen Industrielandern Ab-
satzhemmungen aus, die sich stellenweise zu eigeirechten Absatzkrise ausgewachsen
haben. Eine der merkwirdigsten Begleiterscheinungedie Stabilitat der Preisedie
Verbraucherpreise stiegen sogar bis vor kurzem aaciManche fithren dies auf steigende
Kostenzuriick und sprechen von Kosteninflation oder — gafgemein — von. kosten-
orientierter Preisbildung. Das mul3 die Preistheari€ den Plan rufen, denn nach ihr
entsteht der Preis im Zusammenspiel von Kosterd Absatzsituation (Angebot und
Nachfrage). Wie dieses Zusammenspiel aussiehtuistleider seit vielen Jahrzehnten
hart umstritten, namentlich die Angebots- und Koseite der Preistheorie. Es gibt
namlich eine herkbmmliche Lehrmeinung, deren Witlteitsferne Angriffe geradezu
provoziert. Obwohl die Fronde der Zweifler so etalle zehn Jahre aufbricht, um ihr
endlich den Todessto3 zu versetzen, hat sich dMseginaltheorie* vermdge ihrer
scharfen logischen Profilierung — und mangels einegfahigen Alternative — der
Angriffe bisher stets erwehren kénnen.

Zur Geschichte der Preischskussion

Der Streit begann 1922 mit dggmpty boxes“- Diskussion imEconomic Journd)
die nach kummervollen Feststellungen Uber die schera Fundamente der Preistheorie
schlielich 1931 den Grundgedanken der Theorie,menopolistischen Konkurrenz*
zutage fordertd. Mit ihrem empiristischen, stets an der Wirkligfitkpriifenden Sinn
waren es auch in der Folgezeit die britisch-amarichen Nationaldkonomen, die dem
Problem auf den Fersen blieben. Im Jahre 1939 gmiftutHarrod das Thema ,Kosten
und Preise adj. R. L. Hallund C.J. Hitch verdffentlichten an der gleichen Stelle die
Ergebnisse einer Befragung von Unternehmern, beis@edie ,Uberraschende” Ent-
deckung machen muR3ten, dall diese Leute ihre Raeg®ut nicht theoriengerecht, kal-
kulierten. Die Unternehmer erklarten namlich, ss@lggen den direkten Kosten ohne
besonders komplizierte Uberlegungen kurzerhandhitiggelche Gemeinkosten und einen
branchenlblichen Gewinn zu. Dieses Verhalten reégit¢ die Nationaldkonomie als
,full cost policy“. Es blieb den Theoretikern trotz einiger geistvoldshandlungef

im Grunde unerklarlich. — Rund ein Jahrzehnt spétgannen zwei amerikanische
Nationalékonomen in dieser offenen Wunde zu boh/én]. Eitemarund C. E. Guthrie
versandten Fragebogen an eine Anzahl Firmen, vemsehit Musterbeispielen von
Kostenkurven. Auch sie zogen aus den ResultatersSdehul3, die Lehrbuchauffassungen
tiber die Preisbildung muRten revidiert werden

Was hatte dieBetriebswirtschaftslehreu diesem Dilemma zu sageiviellerowicz
bemerkte, er halte die Auffassung der Volkswirtétstehre von der Preisstellung (nach
den Grenzkosten) flr eine theoretische Ubertreibdags ihrer allgemeinen Erfahrung
heraus verhalten sich die Vertreter dieses betrédten Zweiges der Wirtschaftswissen-
schaft ablehnend gegentiber der volkswirtschafticRecistheorie. Einer ihrer ehemals
prominentesten VertreteEugen Schmalenbachatte sich ein halbes Jahrhundert lang
vergeblich bemuht, die Unternehmer zu demjenigerlgen zu veranlassen, das ihnen

1) Eroffnet durch einen Angrif€laphamsauf das Theorem der steigenden Grenzkosten (,On Empty Economi
Boxes", Economic Journal, 1922), fortgefuhrt duRigou, Robertson, Sraffa. a.

2) R. F.Harrod »The Law of Decreasing Cost*, Economic Journal 1931

3) In den ,,Oxford Economic Papers* 1939, Nr. 2.

4) U. a. ErichSchneider,Der Realismus der Marginalanalyse in der Preistiep Weltwirtschaft!. Archiv Band
713/1954, Heft 1. FritMachlup,,Marginal Analysis and Empirical Research®, AmemcEconomic Review 1946.
— In der neuesten Auflage des bekannten LehrbuebesE. Schneiderwird dem Full-cost-Prinzip (ohne es zu
nennen) mit dem Hinweis Rechnung getragen (BdS1198), der Kostenverlauf sei nicht naturbestimsatndern
dethechnungsweise des Unternehmers anheimgedpdls. diese Rechnungsweise nun wiederum bestimmt] wi
nicht gesagt.

5) ,The Shape of the Average Cost Curve“, Ameri€&onomic Review 1952,
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die volkswirtschaftliche Kosten-Preis-Theorie zusih). Vor einigen Jahren machte
Erich Gutenbergim ersten Band seiner ,Grundlagen der Betriebsuliggislehre den
vielbeachteten Versuch, die Kostenwirklichkeit gefisierend (also theoretisch) zu ver-
arbeiten. Zur Erklarung der Preisbildung war daatigrdings noch nicht viel getan.

Eine Theorie, die sich selbst beweist

Das Peinliche an der Situation der traditionellariftheorie wird noch bedeutend
gesteigert dadurch, daf3 ihre Vertreter sich im @eudurch eine Erfahrungskritik gar
nicht betroffen fiihlen. Die Auffassung ist verbegitdie Lehrséatze seien logisch richtig
aus Pramissen abgeleitet, die ihrerseits — da eemdler Natur — durch Beobachtung
der Wirklichkeit weder bewiesen noch widerlegt warckénnten. Zu diesen Pramissen
gehort, dal? die Unternehmer maximalen Gewinn dretrémeistens maximalen Geld-
gewinn), dal3 sie bei Ausdehnung ihres Angebotssinikenden Absatzpreisen und
— irgendwann einmal — mit steigenden Stiickkosten meahmu3ten, und daf unter
diesen Umstanden ein ,Gleichgewichtspreis* abzetheiein misse. Der Streit, den wir
vorstehend anhand einiger Beispiele zu illustriexechten, drehte sich nun hauptsachlich
um die Pramisse steigender Stlickkosten. Es ist mélglich, sie in all ihren Varianten
hier vorzufiihren. Letztlich stimmt sie immer, da sthon in der Annahme eines ,Gleich-
gewichtspreises” steckt. Dem steht aber die allgeen&rfahrung entgegen, daR die
Unternehmer ihre Dispositionen in der Regel in d@ewul3tsein treffen, eine weitere
Ausdehnung ihrer Produktion verbillige die Stuckiems und daf3 die Lehrbuchtheorie
der ,Grenzkosten* fur ihre Preispolitik hochstersig am Rande eine Rolle spielt. Es
ware billig, behaupten zu wollen, sie richteterhsimbewu3t danach. Eine immer ratio-
neller (d. h. bewuf3ter) betriebene Kosten- unddRedkulation héatte einem angeblich
so bedeutenden Gegenstand schon langst irgendwebeggifflichen und verbalen Aus-
druck verliehen. Dal3 die Betriebe sich mehr fiir destieg der Stlickkosten bei riick-
laufiger als bei steigender Auslastung interessiehéingt wohl damit zusammen, daf3
der erstere unausweichlich ist, der letztere ameBelieben des Unternehmers steht. Er
kann ja Auftragsbestande bilden oder Gberschigsaghfrage abweisen; er kann sich
aber nicht beliebig zuséatzlichen Absatz schaffen.

Bei aller Steifnackigkeit gegenuber empirischenvi&inden hat unsere mathematisch
.gesicherte” volkswirtschaftliche Preistheorie jeticeine Achillesferse, nach der schon
vor einem Vierteljahrhundert einer der prominergasyolkswirte und Mathematiker
der Welt zielte:Oskar Morgenster?). Er attackierte den (blichen theoretischen Kunst-
griff, den Unternehmern (wie allen homines oecombrder Theorie) eine totale Welt-
kenntnis zu unterstellen, eine genaue Kenrdhés Tatsachen und Zusammenhange der
Vergangenheit — und der Zukunft bis zum WeltuntegyaWir wollen hier auf seine
glanzende erkenntnislogische Kritik nicht weitengghen. Die Vertreter der herkdmm-
lichen Preistheorie schwéachten jedenfalls behehde absurde Unterstellung dahin-
gehend ab, der Unternehmer taste sich eben amdiklichen“ Gegebenheiten heran.
Zwar funktioniere er nie mit der asthetischen ERektder theoretischen Modelle —
weshalb man Theorien Uber Unsicherheit und Risikoviekelte; an der Glaubwurdig-
keit der 6konomischen Lehrsétze &ndere das jeditiisnDamit aber behaupten diese
Theoretiker schlankweg, sie besafl3en selbst jermlhfate Allwissenheit, nach der die
Praktiker vergebens fahnden. Wir haben also veegesmter den Pramissen, aus denen
die Lehrséatze der Preistheorie hergeleitet werdenAnnahme zu erwahnen, daf} diese
Lehrsatze auch richtig sind. Hier hért nun allegdimer Spald auf.

6) In den ,Grundlagen der Selbstkostenberechntmg und Preispdiitikahireichen Auflagen). Seine bekannte
Empfehlung, die Preise nach den Grenzkosten zwehjlduRerte Schmalenbach schon um die Jahrhundetéwe
7) ,Vollkommene Voraussicht und wirtschaftliches Gleielgcht”, Zeitschrift fir Nationalokonomie, Band 6 @),
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Praktisches Denken wird vom Handeln bestimmt

Offenbar hapert es — wenn wir die logische Situatiotreffend beurteilt haben —
an der Methode der theoretischen Forschung. Mam leéme Theorie, die uns ja die
Deutung konkreter Vorgange ermdglichen soll, niabf spekulativen Behauptungen
grinden, die bestenfalls den Vorzug haben, sicht gjegenseitig zu widersprechen. Die
Verlockung zu theoretischen Luftschldssern liegtlith schon in der Art, wie die Frage
gestellt wird: ,Wie bildet sich der Preis, wenr (folgen irgendwelche Pramissen).
Hans Albert,dessen Kritik an der ,statischen Theorie* als babobend gelten kann,
meint dazu: Die ,unrealistische Formulierung ihRnémissen entspringt der gleichen
anthropologischetWurzel, ndmlich einem fundamentalen Irrtum Gber Siruktur der
menschlichen Erkenntnis und des menschlichen Hasfgl Allzu eng war die Preis-
theorie bislang einer unfruchtbaren, wohl vé@ntianismusinspirierten logizistischen
Denktechnik verhaftet. Man glaubte, aus der Lodlkim flieRe die Erkenntnis und
achtete daher die Wirklichkeitserfahrung geringe Mahnung vortWerner Sombart,
die Theoretiker sollten sich in die Situation desdtelnden Menschen versetzen (,ver-
stehende” Methode), ging in den Wind. Man sah nidaf2 die Unkenntnis der wahren
Gegebenheiten den wirtschaftenden Menschen zvgiadit,hdchst eigentiimlicher Metho-
den der Preisbildung zu bedienen. Biginri Bergsonund in der modernen Existential-
philosophie sind die nétigen erkenntnislogischeis&ne zu finden.

Dall die Logik des Wissenschaftlers zu ganz andéressagen Uber die gewinn-
bringendste Preisbildung fuhrt als die Logik deakpizierenden Unternehmers, zeigt
schon folgende Uberlegung: Der geruhsam nachdeekEodscher weil3, daf3 die end-
gultige Wahrheit nie ganz, sondern nur ,asymptatisaur mit beliebiger Naherung in
unendlicher Zukunft erreichbar ist. Stéandig wirddan theoretischen Lésung gefeilt, und
nie ist sie endgultig. Umgekehrt die Denkweise Mesnschen, der die Antwort braucht,
um sich zu entscheiden, um handeln zu kdnnen: Bgitken muf? man sich rasch, mog-
lichst sofort; und dann ist die Problemldsung, def diese Entscheidung beruht, von
einer durch den Handlungsvollzug abgeschlossendgitiigkeit. ,Eben weil das Leben
die Handlung hoéher stellt und dringender forded die Erkenntnis, kann es deren
Zustandekommen gar nicht abwar)ehDer praktische Unternehmer denkt also anders
als der theoretische Forscher.

Die herkdmmliche Preistheorie hat nun den Fehlenagit, die ihr eigentiimliche
Denkweise den Wirtschaftssubjekten zu unterstelabei hatte die Denkweise des
Uber Angebot und Preisstellung entscheidenden bekeners gerade der Gegenstand
der Untersuchung sein mussen. Wir wollen daher ranf®oretische Frage nach dem
Zustandekommen der Preise einmal so stellen: Welsimel dieMethodenmit denen
der Unternehmer sidBewil3heitiiber den gewinnbringendsten Preis verschafft?

Stereotype Kalkulationsnormen

Diese GewiBheit kommt unter zeitlicher Pressiortanme, und daher ist sie auch ganz
anders begrundet als die (durch Skepsis abgesctayjadierzeugung des Wissenschaftlers
von der Wabhrheit seiner Aussadgeeter Hofstatt gibt dazu die folgende sozial-
psychologische Erlauterung: ,Angesichts solcherwsdadigkeiten (sc. alle mdglichen
Entscheidungen treffen zu missen) habe ich niefitadsraschend gefunden, dalR die
meisten Menschen irgendeine Meinung fir ihre eigeréaren, obwohl an deren Zu-
standekommen weder ihre eigene Erfahrung nochigemes Denken beteiligt waren.
Es gibt aus dem Unbehagen des erlebten ,Ich weifd!hangesichts der Vielfalt der

8) ,Okonomische Ideologie und politische Theorie*, Maraphien zu Politik, Heft 4, Géttingen 1954, S. 31
9)Peter RHofstéatter,Die Psychologie der 6ffentlichen Meinung“, Wien4d®, S. 12.
10) Peter RHofstétter,a.a.0., S. 5.
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verlangten Entscheidungen kaum einen anderen Aua¥geden der Leichtfertigkeit;
ihr Gegenteil ware die Nie-Fertigkeit.”

Wenn also die Unternehmer den Preis ,kalkulieréniem sie zu den unmittelbar
erkennbaren Kosten einen ,branchenublichen* Zugchiachen, dann ist dies das einzig
mogliche Verfahren, angesichts der Unkenntnis dgragen Kosten zu einer Entschei-
dung zu kommen. Der Gegensatz zur herkdmmlicheistReerie a3t sich etwa so
herausarbeiten: Die Unternehmer schlieen nicht gegebenen Kosten- und Absatz-
verhaltnissen auf den optimalen Preis, sonderscdditeen von den Absatzverhéltnissen
und einem Zuschlag zu den unmittelbar erkennbarestéq auf die Gesamtgrofle
.Kosten + Gewinn“(,full cost*). Die unmittelbar erkennbaren Stiickkosten sind die
Ausgaben fur verarbeitetes bzw. eingekauftes Matarid in Produktionsbetrieben auch
die Fertigungsléhne. Der Zuschlag zwecks Preisdtmg (im Handel die ,Spanne®)
enthélt alle Gbrigen Kosten mitsamt einem konvewilen Gewinn, der kalkulatorisch
ganzlich unbestimmt bleib).

An diesen stereotypen Kalkulationsnormen halten Wiernehmer mit &hnlicher
Hartnéckigkeit fest wie andere Leute an ihrer padhien ,Meinung“. Beide suchen
damit ihre Unsicherheit zu Uberspielen. Manche Rdagpgen sehen als Quelle dieser
Verhaltensschemata die allgemeine Erfahrung desrbehmers an. ,Human behavior
is in most cases learned behavi¢&. Katona). Henri Bergsobhemerkte aber schon,
daR die Inhalte der Wahrnehmung bzw. Erfahrungsselbn den Verhaltensschemata
beeinfluldt sind. ,Erfahrungen” kénnen also nicls abjektive Instanz gelten, auch wenn
die Unternehmer sie als solche ansehen und sicsi@bgrufen.

Was aber bestimmt nun die Hohe und die Veranderudgs Zuschlags? Die Héhe
des Zuschlags dirfte vorwiegend bestimmt sein dighden gesellschaftlichen oder
Konsum-Standard, den der Unternehmer anstrebgu@h die beabsichtigte Expansion
des Betriebes (der BetriebsgrofRe und des Markisnt8eide Beweggriinde fallen zu-
sammen, wenn der Betrieb im Markte schon eine Ralelt, so dal3 sein Marktanteil
Uber die gesellschaftliche Rolle des Inhabers kdwg Direktoriums entscheidet Wir
mussen jedenfalls von der Lehrbuch-Vorstellung doskien, das Gewinnstreben sei auf
jeden Fall ein Streben nach dem objektiv maximaBawinn. Die einzig rationale
Konsequenz aus der Unkenntnis der wirklichen Kosted der wirklichen Nachfrage-
elastizitat ist es, den ,Gewinn“ zusammen mit Kabstandteilen algorgegebene
GroRe in die Rechnung einzufiihré@iinter Danert) bezeichnet ganz dhnliche Motive
als letzte Motive der Unternehmungsentscheidundesbthin. Er nennt (1) Erhaltung
und Fortbestand des Unternehmens, (2) ErhaltungVdietschaftlichkeit, (3) keine
Verschlechterung der Stellung des Unternehmensdauof Markte (Marktanteil und
technischen Fuhrungsanspruch).

Der ,Gewinn“ selbst ist in der Vorstellung des disferenden Unternehmers anders
abgegrenzt als in der reichlich ,statischen” Vdigtey der Volkswirte. Abschreibungen
und Nettoinvestitionen werden nicht getrennt, dadén Unternehmeauf lange Sicht
alle Investitionen — einschlie3lich der Ubrigen vaer Betriebsgrof3e abhangigen Aus-
gaben — nichts weiter sind als die Kosten der Buhglt(oder Erweiterung) des Markt-
anteils. Das bisherige Wachstum der gesamten Beamébt ein historisches Element in
die Selbstfinanzierungsvorstellungen hinein. Hikemmt die mehr oder weniger grol3e
Neigung (oder Mdglichkeit), die Investitionen Ubden Kapitalmarkt zu finanzieren.
Neben den langfristigen Gesichtspunkt der Marktquoitt als typischkurzfristiger
die Erhaltung der Liquiditat, was namentlich dieikkeren Unternehmer veranlafit, die

11)Wenn in der betriebsinternen Kalkulation ein Gewinn alsh&w extra zugeschlagen wird, so ist das nur eine
unmangebliche AuBerlichkeit; denn der Zuschlag fur Gernstek ist nicht weniger konventionell als diese
Gewinnspanne.

12),Zur Vorbereitung von unternehmerischen Entscheidungentseteift fiir handelswissenschaftliche Forschung,
Juni 1958, S. 319.
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Kosten mit den jeweils falligen Ausgaben zu idenfen. Gerade fir viele kleine
Unternehmer mit unmaRgeblicher Marktgeltung ist Bitaltung ihres Standards der
privaten Barentnahme das Hauptmotiv bei der Priiglaion. In diesem Zusammen-
hang sollte man einmal die Bedeutungen untersuahierjem Worte ,Kosten* von den
Unternehmern beigelegt werden; denn ,den Wortea,vdr alltaglich verwenden,
... liegen Anschauungen und Sinnbeziige zugrundeymsere begrifflichen Operationen
unvermerkt lenken®).

Preissenkungen auf langere Sicht

Der Angebotspreis des Betriebes setzt sich alsarmaoen aus den sofort erfal3baren
bzw. dem Produkt zurechenbaren Betriebsausgabsmieru,Kosten der langfristigen
Marktpolitik und/oder dem beabsichtigten privatennsumstandard, wobei sich die
beiden letzteren Motive nicht sauber voneinandenrien lassen. Was aber bestimmt
nun denMarktpreis, d. h. wie wirken die Absatzverhaltnisse und nanemtberen
Anderungen bei der Bestimmung des wirklichen Peers@? Wir kommen jetzt also
auf die Frage zuriick, warum gegenwartig — bei stadem Absatz in fast allen
Landern der westlichen Welt — zahlreiche Preise geliebher Waren nicht sinken,
sondern sogar steigen.

Die u. a. vonAlbert Hahrt¥) gegebene klassische* Erklarung, daR die steigenden
Lohnsétze die sog. kurzfristigen Grenzkosten deri@me und damit den Preis erhdhen,
kann schon aus logischen Griinden nicht befriedigen.gleichzeitigem Riickgang der
Nachfrage sinkt namlich gleichzeitig die Kurve derg. Grenzerlése, was einen preis-
senkenden Einflu@ hat. Selbst im Rahmen der herkidtmam Theorie mif3te zunadchst
einmal geklart werden, welche Komponente Uberwiegt.

Die Theorie der Preis-Absatz-Relation ist durch sag.Knickkurven-Theoreram
eine interessante Variante bereichert worden. Hsiele¢ die Situation eines ,Kéaufer-
marktes" dadurch, daf3 die Anbieter bei Preiserhgbnr(Preissenkungen) mit scharfem
Absatzriickgang (unverdndertem Absatz) rechnen,iel@msvarten, dall die anderen
Anbieter diese Preiserh6hung nicht mitmachen (eRreissenkung aber folgen). Um-
gekehrt kénnen die Unternehmer im ,Verkaufermankit solidarischen Preissteige-
rungen der Konkurrenten rechnen, so dafd der eimziinch die Preiserh6hung keinen
Markt an die Konkurrenz verliert. Oligopolitischeefhaltnisse solcher Art sind ja sehr
haufig anzutreffen. Die Widerstandsfahigkeit desigtiveaus und der Kalkulations-
normen bei Ubergang zum Kaufermarkt erklart sichrdaus der Beflirchtung des
einzelnen Unternehmers, eine Preissenkung werdBreise der anderen mitreiRen und
mithin seinen eigenen Absatz nicht merklich erhéHeamit stabilisiert sich das Preis-
niveau auf der durch die Wirtschaftsziele der Umdmer bzw. deren Kalkulations-
normen fixierten Hohe.

Dies erklart aber noch nicht, weshalb sogar Pmrigstungen eintreten. Es ist vor
allem der Einzelhandel, der trotz stabiler oderasaymalfiigter Erzeugerpreise in ganz
Westeuropa und in den USA seine Preise erhohte. dfisteht der Verdacht, daf3 die
Erzeuger von in zweiter Hand preisgebundenen Marii&eln mit steigenden Handels-
spannen — d. h. mit steigenden Endverbraucherpreiseum die Gunst der Handler
konkurrieren. Die Handler ihrerseits kénnen daiimeeRevision ihrer brancheneigen-
timlichen ,Gemeinkostenzuschlage* schlechthin seBamk der steigenden Lohnsétze
ist ja im Handel von einem Kaufermarkt noch relatignig die Rede. Dies ware erst
der Fall, wenn aus den weniger begunstigten Wigfishereichen ein Zustrom von
Kapital und Arbeitskraften in das Handelsgeschifsetzen wirde, was freilich seine
Zeit braucht.

13) P. RHofstétter,a.a.O., S. 82.

14) AlbertHahn,,Konjunkturtheoretische Betrachtungen zur gegenwartigenuijirlage”, Neue Zircher Zeitung vom 15.
6. 1958.
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Die traditionellen Kalkulationszuschlage kénnerhsitso infolge der geringen Preis-
elastizitdt des Absatzes bei abgeschwachter Kohjudnge Zeit halten. Neue Kalku-
lationsbrauche setzen sich vorwiegend erst auf demweg uber wirklich oder scheinbar
neue Produkte (etwa die Einflhrung neuer Passdagsdn im Flugverkehr), neue Pro-
duktionsverfahren (,grof3er Umsatz, kleiner Nutzém“der Massenproduktion), neue
Betriebsformen (z. B. Diskonthauspraktiken im BanBkéektrohandel, Versandhauser)
oder auf sozialpolitische Initiative durch (Kiuhlsahk-Preissenkung der Konsumge-
nossenschaften im Sommer letzten Jahres). Wenmém kleinbetrieblichen Branche
die Kalkulationsnorm von der Absicht bestimmt &ihen bestimmten Konsumstandard
zu halten, dann werden Neuankémmlinge, denen edasniPrestige eines grolien Markt-
anteils geht, diese Norm durchbrechen. Nach demrAegten schutzbedurftiger Unter-
nehmer zu schliel3en, sind solche Vorgange nictersel/ermutlich treten sie in Kaufer-
markten (bei Preisdruck) eher auf als in einer deleriinflatorischer Ausweitung der
Nachfrage, wie wir sie in den vergangenen Jahrétema

Zusammenfassung

Die Preisbildung ist nicht kostenorientiert in d&imne, dal} die tatsachlichen Kosten
Uber den Preis entscheiden. Die gesamten Kostendgim Unternehmer ebensowenig
bekannt wie die Reaktion der Abnehmer auf Preis@mdgen. Die Preisstellung lehnt

sich zwar an unmittelbar festzustellende Kostenetaen (Material, Fertigungslohne) an,
der wesentliche EinfluBfaktor ist jedoch das Bedi@irfdes Unternehmers nach einem
bestimmten Konsumstandard und/oder nach einemnirettin Betriebsumfang (Markt-

anteil). Die Unkenntnis der wirklichen Markt- undgtenverhaltnisse zwingt ihn dazu,
stereotype Kalkulationsnormen zu bilden. Bei Obaggaum Kaufermarkt bewéahren

sich diese als Stabilisatoren so lange, bis neugkfdemen und Kalkulationsgewohn-

heiten in den Markt einbrechen.

615



