MARKT

Auf ein Wort, Manuela TodzL.

Wer seinen Kaffee fiir 0.30 EUR am
Automaten verkauft, hat ein Problem
mit seinem Selbstwertgefiihl

ittlerweile bin ich seit liber 25 Jahren in der Branche
tatig und ich kann mich an kein Jahr erinnern, welches
so nachhaltig von Preiserh6hungen gepragt war.

Ob wir von Kaffee, Zucker, Kakao, Milch oder Energie wie
Strom und Ol reden, alles ist enorm in die Hohe gegangen. Der
sonst so ruhige Markt war stindig in Bewegung. Dabei fiihle
ich mich in der Zwickmihle, auf der einen Seite die Preisstei-
gerungen und auf der anderen Seite der Wettbewerb.

Manchmal frage ich mich, kann mein Kollege nicht rech-
nen? Oder rechnet er tiberhaupt? Da rede ich nicht nur von den
Familienbetrieben im Operating, nein, es sind auch teilweise
unsere Groflen. So sind mir doch erst vor Kurzem, bei einer
groBBeren Ausschreibung Preise fiir einen Becher Kaffee von
0,30 € von einem Mitbewerber, der im Objekt-Operating zu-
hause ist, in die Hinde gefallen.

Da gibt es noch den groBen Kaltgetrinke-Operator in
Deutschland, der seine Flaschen fiir 0,70 € einschlief3lich
Riicknehmer anbietet.

Mag es daran liegen, dass in beiden Unternchmen Ange-
stellte das Geschift betreiben und die Unternehmensziele auf
Wachstum ausgerichtet sind. Gewinn wird anscheinend woan-
ders gemacht.

Da denke ich dann wieder an die Banken und an die Speku-
lanten. Sind das nicht auch Spekulanten, die unter dem Kost-
preis ihre Waren und Dienstleistungen verkaufen? Trdumen
Sie von Marktanteilen oder stehen die Mitarbeiter unter Um-
satzdruck?

Egal, das Ende ist abzusehen. Wir werden es erleben. Es ist
nur eine Frage der Zeit.

Die Haifischwirtschaft ist vorbei!

Auch wenn es noch nicht bei allen angekommen ist. So man-
cher Einkaufer hat sich bis heute das auspressen auf die Fahne
geschrieben. Daran konnen wir zu- néchst nichts dndern. Je-
doch wer zuletzt lacht, lacht am besten. Der Kunde wird der
Dumme sein, was ja sehr schon im Kaltgetrankegeschéft zu
beobachten ist. Was hat er von der giinstigen Limo, wenn der
Automat stdndig leer ist, weil im Personalbereich eingespart
wird. Oder der Becher 0,30 € Kaffee, der den Namen vom Ge-
schmack nicht verdient.

Jedoch gibt es auch die Operator, die sich einfach nicht trau-
en, dabei auf Billig- Kaffee umsteigen und das Gesprach mit
dem Kunden meiden.

Hier denke ich, dass kann ich gut verstehen. Ab und an geht
mir auch ,,der Hintern auf Grundeis. Nur ist das die Alternative?

Ich denke nein, denn wenn wir unsere Preise nicht ordent-
lich gestalten, bleibt die Dienstleistung auf der Strecke und da-
mit bleiben wir auf der Strecke.

Wer es nicht schafft, seine Preispolitik um das notwendi-
ge Muss durchzusetzen, der hat eine Aufgabe zu erledigen. Er
sollte sich um sein Selbstwertgefiihl kimmern. Denn nur so ist
es zu erkldren, dass er seine Dienstleistung und damit seine
Arbeitskraft verschenkt.

Preisverhandlungen kann man lernen,
man muss es nur wollen.

Ihre Kollegin
Manuela Todzi
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