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Sehen wir uns die Sache einmal niher an. Ks soll sieh,
nm die Rechnung einfach zu gestalten, um Waren handeln, he:
denen iiblicherweise (durch Angebot und Nachfrage bedingt) auf
den Einkaufspreis 50 Proz. draufgeschlagen werden, um den Ver-
kaufspreis zu erbalten, oder bei denen der Fabrikant auf seine
von ihm fiir den Verbraucher festgesetzten Verkaufspreise einen

Aligemeines Journal der Uhrmacherkunst.

Nachlass von 33!/, Proz. gewiibrt. Kinem Einkaufspreis von 6 Mk.
entspricht demnach ein Verkaufspreis von 9 Mk.

Nun hat der Uhrmacher eine giinstige Gelegenheit gehabt,
dieselbe Ware, etwa bei einem Konkurs, statt fiir & Mk, fiir die
Hiilfte, also fir 3 Mk. einzukaufen. Schligt er nun zu diesen
3 Mk. die gebriiuchlichen 50 Proz. fiir Generalunkosten und Ver-
dienst auf, so erhiilt er als Verkaufspreis nur 450 Mk.; selbst
wenn er statt dessen auf das Stick die gleiche wirkliche (nicht
prozentuale) Summe draufschligt, wie bei Erstehung zu normalem
Einkaufspreis, so ergibt sich als Verkaufspreis nur 6 Mk, Der
Yerkaufspreis wiire dann so hoch, wie der normale Einkaufspreis.
Kaufen wir gar die Ware fiir 2 Mk. ein, so ist bei prozentualem
Aufschlag von 50 Proz. der Verkaufsaufschlag 3 Mk. (die Hiilfte
des normalen Einkaufspreises), bei einem Aufschlag von 3 Mk.
dagegen 5 Mk. (immer noch billiger als der normale Einkaufs-
preis). Nun ist folgende Uebersicht sehr lehrreich:

Notiger Umsatz
Einkaufspreis Verkaufspreis Also Aufschlap far Mk
Bruttogewinn
(Normal) 6,— Mk. 9,— Mk. 8,— Mk. 100 Stick
unternormal 3,— 400 , 1.60 200
n gr_ ] Er" # 31"_ n 1(;3 #
n i L o n
n ﬂ1_"' : 3,— : 1,— : 300 n
n 21--_ i E,_ " 3|_ n lm "
n E'r_' n 31-_ " — n 43 n

Wir ersehen aus der Tabelle, dass wir bei unternormalem
Einkaufspreise und dabei normalem Verkaufspreise nur 50 Stiick
(bezw. nur 43 Stiick) umzusetzen brauchen, statt 100 Stiick bei
normalem Kinkaufspreise. Da aber doch bei gleichem Verkaufs-
preise auch der Absatz ein gleicher ist, so verdienen wir bei
unternormalem Kinkaufspreise von 3 Mk. bezw. 2 Mk. = 600 Mk,
bezw. 700 Mk. bruito, wenn wir dabei den normalen Verkaufspreis
lassen.

Diese 600 Mk. bezw. 700 Mk. statt 300 Mk. Bruttogewinn
sind uns also dann ohne weiteres sicher. Schlagen wir dagegen
auf den unternormalen Einkaufspreis nur 50 Proz. (also 1,60 Mk,
bezw. 1 Mk. auf), so miissen wir, um die 600 Mk. bezw. 700 Mk.
Bruttogewinn zu erzielen, 400 bezw. 700 Stick verkaufen, also
das Vier- bis Siebenfache wie sonst.

Schlagen wir statt 50 Proz. 3 Mk. auch auf den unternormalen
Preis drguf, so sind noch immerhin 200 bezw. 233 Stick dazu
nitig.

In der Praxis liegt die Sache noeh etwas ungiinstiger, weil
auch die Generalunkosten bei vermehrtem Umsatz etwas wachsen,
7. B. brauchen wir mehr Einwickelpapier, mehr Bindfaden usw.,
Kleinigkeiten, die aber doeh beachtenswert sind. Dann kann
eine vier- bis siebenfache Bedienung oft nicht so ohne weiteres

mit dem gleichen Personal bewiltigt werden, oder es bleibt
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manches unerledigt; man kann anderen Geschiiften nicht ge
nachgehen oder man iiberanstrengt sich und seine j.ngeuaﬁ::
was nicht im Geschiiftsinteresse liegt. Dazu kommt noeh, d.-
Schaufensterreklame oft nicht geniigt, sondern noch gar hﬂondm
Reklame gemacht werden muss.

Die angegebenen Zahlen bringen aber erst den gleiehan
Bruttogewinn, womit uns noch nicht gedient ist. Wenn wir
billigere Preise nehmen, so wollen wir doch dabel insgesamt
mehr verdienen. Da kommen dann noch grossere Umsaizzahlen
heraus.

Nun miissen wir ups zuniichst fragen: Konnen wir bei
kluger Ueberlegung wirklich auf den nétigen Umsatz des billig
eingekauften Artikels rechnen, wenn wir ihn weit unter nurmtlam
Verkaufspreise anbieten ?

Allein das miissen wir schon vielfach verneinen, denn der
(Gebrauch an Ubhren usw. kann aueh nur in beschriinkiem Masse
gesteigert werden. Dann verdienen wir aber weniger. Aber
wenn wir auch den nitigen Umsatz erreichen kdnnen, so miissen
wir doech wohl bedenken, dass allzn leicht ein Mehrabsatz des
einen ausnahmsweise billig angebotenen Artikels den Absatz der
anderen Waren einschriinkt, so dass der Mehrgewinn auf der einen
Seite wieder durch Verlust auf der anderen Seite ausgeglichen
wird, ja, dass sogar hier der Verlust stirker sein kann, als dort
der Gewinn. Wer sonst vielleicht etwa eine Uhrkette zu nurml.lam
Preise gekauft, macht sich diese Gelegenheit zunutze und kauft
eine billig angebotene Kette. Und wenn dies anch oft nieht in
der gleichen Zeit zutage ftritt, so zeigt es sich dann doch spiiter,
denn das Publikum benutzt gern solehe Gelegenheiten, um auf
Vorrat Uhren usw. zu Geschenkzwecken einzukaufen. Gewiss
wird manches mehr durch die billigen Preise eingekanft, aber
lange nicht soviel, als manche Uhrmacher glauben.

Aber zu diesem unmittelbaren Schaden kommt noeh hinzv,
soweit es sich nicht um den Verkehr zwischen Grosshindler und
Wiederverkiiufer handelt, dass die Erniedrigung des Preises fiir
pine bestimmte Ware fir den ganzen Uhrenbandel die Preise ver-
dirbt. Das Publikum findet durch die Ausnahmeangebote die
normalen Preise fiir Ubren und andere Waren der Branche mu
hoch und glaubt bei diesen allzu leicht an eine Uebervorteilung,
weil es eben der Begriindung der Ausnahmepreise keinen Glauben
schenkt. Das bewirkt aber in hohem Masse dauernden unmittel-
baren Schaden, sowohl fiir das eigene Geschift wie fiir den
ganzen Ubrmacherberuf; man muss in dieser Beziehung weit-
sichtig sein.

All diese Umstiinde mbge der Uhrmacher recht gut bedenken
und wohl erwiligen, ob eine Herabsetzung des Verkaufspreises aus
Anlass eines zufiilligen billigen Einkaufes von Nutzen ist. Von
diesem und von der Rilcksicht gegen seine Kollegen wolle man
gich leiten lassen: denn man hat das Recht dazu, den Vorteil
eines billigen Kinkaufes ganz zu behalten, und nicht die Pflicht,
dem lieben Publikum daran unter eigenem Verlust einen Anteil
zu fiberlassen.

Diese Ausfibhrungen gelten im allgemeinen nur fiir voll-
wertige Waren, aber auch bei beschiidigten und altmodischen
Waren richte man sich beim Verkauf nicht nach dem Einkaufs-
preise, sondern nach dem tatsiichlichen Werte.

Uaber das Ersetzen neuer Steine in Taschenuhren und die Anfertigung neuer Fassungen.

Von A. Piechota, Ziirich.

Das FErsetzen von Steinen in Taschenuhren ist fiir jeden
Ubrmacher eine sebr hiufig vorkommende Arbeit, die mit grosster
Eurgln]t ausgefiibrt werden muss. Aber leider kann man sehen,
dass in dieser Hipsicht viel gesiindigt wird, denn die uuagafﬂhrtan
Arbeiten zeugen oft von recht grossem Leichtsinn. Wie oft findet
man nieht, dass selbst in neuwen und guten Uhren manchmal
Ela:nfussungan ganz verdorben, Steine schief gefasst oder gar nur

eingelackt sind.

Die ?EIWHnﬂung von Lochsteinen bedeutet sicher einen|
grossen Fortschritt in der Uhrenfabrikation, denn es gibt kein
anderes Mittel, um die Reibung der Zapfen besser zu vermeiden,

jedoch behalten sie diese guten Kigenschaften nur so lange, als
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sie noch nicht beschiidigt sind. Deshalb hat man darauf zu
achten, dass die Steine stets in Ordnung sind und die beschidigten

'doreh neue zu erseizen, denn sie greifen die Zapfen an. Auch

zu weite Steinlocher sind schidlich, weil sie die Eingriffe un-
gicher machen. KEbenso hat man jeden Stein zu untersuchen, ob
er auch festsitzt, was man mit einem stumpf zugespitzten Putz-
holze machen soll, nicht mit einer Kornzange, deren harte Spitze
das Loeh besehiidigen kann.

Das Entfernen des schlechten Steines aus der Fassung muss
sehr vorsichtig geschehen, ohne dass dabei die Fassung be-
schiidigt wird, wie es z. B. bei Verwendung einer Kornzange ge-
schehen kanz. Man nimmt zu diesem Zwecke ein Putzholz, das
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