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Wir baben schon seit einiger Zeit tiglich, verschiedene Male
auch nachts um 1 Uhr, das Zeitsignal abgehdrt, ohne dass jemals
eine Storung eingetreten wire. Auch die beiden anderen Stationen
in Halle a S. arbeiten zur vollsten Zufriedenheit. Zurzeit sind
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berg usw. in Vorbereitung. Die eingegangenen zahlreichen Be-
stellongen, etwa B0, werden jetzt der Reibhe nach erledigt.

Die Stationen in Halle a. 8. sind iibrigens bereits von der
Postbehirde abgenommen und haben keinen Anlass zu Ein-

weitere Stationen in Aachen, Kiln, Halle a. 8., Magdeburg, Kénigs- | wendungen gegeben.

Gesteigerter Umsatz ohne grissere Spesen.

In einer der letzten Nummern des ,Simplizissimus* erziihlt
Roda Boda von einem Kochbuche seiner Frau, in welchem sich
folgende Stelle befindet: ,Wenn unverhofft Besuch kommt und
man hat niehts im Hause, so schneide man kalten Kalbsbraten
auf.“ Das erinnert stark an die bewegliche Klage jener Hausfrau,
die da meinte: ,Im Koehbuehe steht immer ,man nimmt’, aber
woher man es nimmt, stebt nirgends dabei.”

(ileiche Gedanken kionnen den beschleichen, der die gut
gemeinten und dorchaus beherzigenswerten Vorschlige zur zeit
gemiisseren Ausgestaltung der Uhrendetailgeschiifte naeh aussen
und innen liest. Fiir viele der Kollegen wird es leicht sein, sie
im vollen Umfange zu befolgen. Aber mancher, der es gern
michte, der kann es nieht, weil — nicht dabei steht, woher man
e8 nimmt.

Es ist gar nicht so leicht, immer auf der Hdhe zu sein und
sich von keiner konkurrierenden Seite iiberfligeln zu lassen, selbst
wenn der Kostenpunkt vorliufig noch ganz ausser acht gelassen
wird. Wo aber jede kleine Ausgabe zar KrhShupng der Werbe-
fihigkeit des Geschiifts schwer ins Gewicht fillt, wird auf die
Betatigung des Khrgeizes in dieser Riehtung verzichtet werden
milssen. Die Gefahr, dass mangels geniigender Erfabrung oder
wegen fehlenden geschiifilichen Woeitblickes eine kostspielige
Massnahme ganz zweeklos getroffen werden kdnnte, besteht
ausserdem. KEine soleche verfehlte Massnahme kann aber einen
an sich sehon pekuniir schwachen (feschifismann noch weiter
bedenklich sebwiichen.

Deshalb soll die Aufmerksamkeit auf eine weniger kostspielige,
keine Kxtraausgaben erfordernde Art der Hebung des Umsatzes
gerichtet werden. Dort, wo es nicht auf den Kostenpunkt an-
kommt, braucht sich indessen niemand abbalten zu lassen, seine
stiirkeren Geschiltze in das Feuer zu fithren.

Es gibt nur zwei Wege fiir die Vergrosserung des Umsatzes.
Der eine heisst: ,Mehr Kunden zu bekommen®, der andere: ,An
die alten Kunden mehr zu verkaufen.”

Wenn ein Kunde den Laden betritt, in der Absieht, 25 Mk.
auszugeben, und es gelingt, ihm anstatt dessen einen oder

mehrere Gegenstinde fir den doppelten Betrag zu verkaufen, so |

ist der Umsatiz verdoppelt worden, wiihrend die Spesen dieselben
geblieben sind. Stenern, Ladenmiete, Lichtspesen und Gehilter
sind ganz dieselben geblieben, als ob der Mann nur 25 Mk. mit
einem entsprechend niedrigeren Gewinn ausgegeben hiitte.

Viele Ubrmacher, und besonders deren (iehilfen, wenn sie
den Chef einmal im Laden vertreten und als Verkiiufer titig sein
miilssen, handeln so, als wilssten sie von der Richtigkeit dieser
klaren Rechnung nichts. Sie verkaufen dem Kunden das, was
er wilnseht, vielleicht noch etwas Billigeres, als er es sich im
Stillen ausgedacht hatte, und vergessen ganz den elementarsten
Yerkiinfergrundsatz, mehr oder Teuereres zu verkaufen, als der
Kunde beabsichtigte. Zu solcher Verkiiufertitickeit brancht man
eigentlich keinen Menschen, dem die Natur Augen, Zunge und
Gehirn gegeben hat. Ein Automat, in den der Geldbetrag oben
hineingeworfen wird und der unten die Ware ausliefert, kinnte
dieselben Pflichten in derselben Art erfiillen.

Was wir brauchen — und das gilt fiir den Chel ebenso wie
fiir sein gesamtes Personal, soweit es zur Kundenbedienung heran-
gezogen wird — sind Uhrenverkiiufer, die imstande sind, den
Kiufer in der richtigen Art zu beeinflussen. Er darf nicht den
Laden verlassen, ohne auch die teuereren Waren gesehen zu
haben und ohne unterrichtet worden zu sein, warum diese Waren
teuerer und besser sind. Es ist ein grosser Fehler, dem Kunden
die Ware nach dem Preise vorzulegen und die Qualitit nur
nebenher zu erwiihnen. Erst muss vielmehr die Qualitit, Schon-
heit und Neunheit der Ware hervorgehoben werden. ehe der Preis
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genannt wird. Der EKunde wird dann die Ware von diesem
(Gesichtspunkte aus beurteilen. Nicht eine Ubr fiir 30 Mk., sondern
eine gute Uhr muss der Kunde kaufen. Der Preis kommt dann
nicht so sehr in Frage, und die Erhihung des Umsatzes ist bei
solehen Verkiufern ein Kinderspiel.

Wer eine Kette kauft, dem sollten aueh Anhiinger mit an-
geboten werden, wer eine schlechte Ubr zur Reparatur bringt,
dem sollten in zwangloser Art eine Anzahl schdner neuwer
Exemplare gezeigt werden, und wer ein halbes Duatzend Silber-
loffel kauft, der sollte nicht hinausgehen, ohne auch Messer und
Gabeln desselben Musters, oder andere Silberwaren gesehen zu
baben und iber Qualititsuntersechiede und Preise unterrichtet
worden zo sein,

Ein solches Verfahren dankt sich. ks ist lohnend, jedem
Kunden einige Augenblicke mehr zu widmen, als zu seiner Be-
dienung unbedingt erforderlich sind, und ihn fir die bessere
Ware zu interessieren, fiber dis Vorzige der besseren Qualititen
zu onterrichten und ihm zu zeigen, wollir er den grisseren Betrag
bezahlt. Sind Newheiten hereingekommen — und fir jeden
Kunden lisst sich jedesmal etwas Neues finden —, so soll er
darauf aufmerksam gemaeht werden. Wird nieht sofort ein
(#eschiift daraus, so kommt der Kunde doeh spiter wieder und
bringt dem Laden daon den grisseren Umsatz und Reingewinn,
ohne einen Pfennig Unkosten zun verursachen.

Dazu gehort freflich ein Verkidufer, der am Verkaof das
volle Interesse bat. Kiner, der den Kunden mit Ungeduld bedient,
weil er denkt, dass ibm die Unruhwelle fortlinft, die er gerade
im Begriffe ist, einzudrehen, ist dafiir nieht tauglich. Ein Mannp
mit geteiltem Interesse ist in beiden Berufen nur halb, Halber
Ubrmacher und halber Verkinfer. Zur Vergrisserung des Um-
satzes bei den alten Kunden ohne Mehrkosten ist aber ein halber
Verkiinfer zu wenig, dazu gehiort bestimmt ein ganzer.

Es empfiehlt sich fir jeden Gesehiiftsmann, einmal dariiber
nachzudenken, wieviel Geschiifte mehr gemacht werden kdnonten,
wenn noch niemals ein Kunde verloren gegangen wire. Im
Anschluss daran muss natiirlich aveh dariiber nachgedacht werden,
ob ein bereehtigter Grund datiir vorhanden ist, dass Kunden ver-
loren gehen konnen. Wenn ein Kunde verloren wurde, so kinnen
nur drei Dinge daran die Schuld tragen: Ks muss mit der Ware,
oder mit den Preisen, oder mit der Bedienung etwas falseh sein.
Wenn ein Loch im Dache ist, und man weiss, wo es ist, so kann
es leicht wverstopft und der Sehaden behoben werden. Ehenso,
wenn das Geschiift irgendwo ein Loch hat. Weiss man erst, wo
es ist, so kann es leicht repariert werden. Deshalb erforsche man
die Ursache, warum es Leute gibt, die niecht mehr in den Laden
kommen wollen, und hat man sie gefunden, so verstopfe man
dieses Loch im (Geschiift, wenn man es kann.

Es darf niemals vergessen werden, dass das ganze (eschift
von den vielen einzelnen kleinen Kunden abhingt, die dureh die
Ladentiir hereinkommen. Horen diese damit auf, so ist die
geschiifiliche Launfbahn des Ladeninhabers als soleher zu Kode.
Ist aber das Verhiiltnis zwischen Kiufer und Verkiiufer riehtig,
so werden die letzteren oft und gern kommen; noch mehr, sie
werden ihre Freunde hinschicken und diese Freunde wieder ihre
Freunde, so dass sich das Geschiift von selbst vergriossert. Wenn
es aber nieht so ist, oder wenn die Kunden nur einen Teil ihres
Bedarfes in diesem Laden decken, so stimmt etwas nicht mit
dem Geschiift oder mit der Gesehifisfiihrung.

Kein Ubhrmacher soll mit seiner Kundschaft zufrieden sein,
die bei ibm nur reparieren lisst und die neue Ware in einem
anderen Geschiift kauft. oder die bei ihm Kleinigkeiten kauft und
die besseren, kostspieligeren Stiicke in irgend einem anderen
(Gesehiift. In solehen Fillen ist irgend etwas falsch, aber nicht
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Wir flhren Wissen.



