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Bezugspreis
fiif Deulschland bei Bestellung bei der Ge-
schaftssielle monstlich 1.50 Goldmark, onter
slreifband 1,65 Galdmark; bei direkier Bestellung
bii der Posi monatlich 15— Goldmark.
Fiir das Ausland [unter Streifband] Jahres-
bezugeprals 25— Goldmark in Landes
whhrung (6105 A &, 15 Schweizer Franken asw.|

Che Deuteche Uhrmacher-Teitung
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Preise der Anzeigen

Raum von 1 mm Hohe und 4T mm Dreite lur Les
schiftn- und vermischte Anzeiges 0,24 Goldmark,
fir Stellen-Angebote v -Gesuche 8,15 Goldmari,
Die ganze Seite wird mit 225.— Geldmark be-
rechiael, ([he voralehenden Preise ergeben sich
sus: Grundpreis ® Moltiplikator 1.5 Goldmark]

Feostscheck-Konto 251 Barlin
Telegramm-Adresae: Uhrzeit Ber
Fernaprecher: Merkor 4660, 4651, 7635 719, 2504
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Moderne Methoden zur Bekampfung des Wettbewerbes
AuBenstehender”)

Die verschiedenen Formen des Wettbe-
Bei dem Worte .. Konkurrenten” denkt ein Uhr-
macher oder Juwelier gewdhnlich nur an Fachegenossen. Und
dech sind diese keineswegs die einzigen in Betracht kommen-
den Konkurrenten. Die Konkurrenz kommt aus den wver-
schiedenartigsten Quellen her, als da sind: Versandgeschilte,
Warenhauser, Metallwarenhandlungen, Geschenkldaden, Her-
renartikelgeschiiite, Drogerien usw. Es scheint manchmal
fast, als ob in jeder Art von Geschift irgendein Artikel ver-
kauft wiirde, mit welchem, streng genommen, dem Juwelier-
gewerbe Konkurrenz gemacht wird.

Im allgemeinen ist der Juwelier geneigt, die Bedeutung
seiner Konkurrenten zu unterschitzen. Es kommt ithm nicht
zum Bewultsein, welch ungeheure Menge von Geschiften
durch Versand nach aullerhalb erledigt wird. Er glaubt nicht,
dafl Metallwarenhandhungen viel Silberzeug verkaufen. Bei
schmucksachen fir Herren in den Herrenartikelgeschaften
denkt er hiichstens an einen sehr kleinen Vorrat von Kragen-
und Manschettenknéplen und billigen Krawattennadeln, die
nur fiir den Notfall gehalten werden. In seinen Augen ist der
Besitzer des Geschenkladens nur so eine Art besserer
Ramschhindler. Natiirlich fehlt es nicht allen Juwelieren
derart an Urteil Gber das, was sich in ihrer Branche auller-
halb der Juweliergeschifte ereignet, aber dies ist die allge-
meine Aulfassung.

Sicherlich wiirde jeder Juwelier iiberrascht sein, wenn
ihm die Anzahl der in seiner Stadt erfolgten Verkdule von
Waren seines Faches zu Ohren kiime. Er wiirde sofort sehen,
dall er nicht den ihm gebiihrenden Anteil des Handels be-

W ETIres

Gegenwirtic wird bei uns in Deutschland ein scharfer
Eampl gegen die Abwanderung won Waren unseres Faches in
Cieschifte anderer Gewerbezweige peflithrt. Da dirfte es von
groliem Interesse sein, einmal zu hiren, wie es in dieser Beziehung
in Nordamerika aussieht. Wir geben deshalb hier einen Auszupg
von Ausfidhrungen, die unter obiger Uberschrilt in The Jewelers
Circtlar erschienen sind. He Schriftleitung.

kommt, daB er durch den Wetthbewerb AubBenstehender um
eine groBe Anzahl von Geschiiften gebracht wird, Was kann
er nun tun, um diese Geschifte wieder an sich zu bringen!

Einer der ersten und wichtizsten Schritte, die der Uhr-
macher und Juwelier tun mub, um des ihm logischerweise zu
.L- lu||u'||ch'|| |_,';5{|1_fuhu|u5-'|~_= I"|i1].'lli'|i'.'ll|. KN "-'--‘|-.1--IL, besteht darin
daB er sich bemiihen muB, mehr Leute in sein Geschitt hin
einzulocken. Die meisten der aulenstehenden Konkurrenten
verkaufen Schmucksachen nur nebenbei und zwar an Leute,
die kommen. um ithre [{*_:_lh||'|i"|!'-."r'|. Waren zu kaulen und dabei
sufillip das Silberzeug, die Schmucksachen usw. sehen, sich
dafiir interessieren und so zum Kauf veranlaBt werden. Wenn
es dem Juwelier gelingt, mehr Publikum in seinen Laden
hineinzulocken, so werden mehr Leute die Waren in seinem
Geschift anstatt anderswo sehen, und sie werden kaulen, be
vor noch ein anderes Geschift an sie verkauft. Ein grolier
Vorteil, den andere Geschiftsinhaber vor dem Juwelier vor-
aus haben, besteht darin, dafl sie eine viel grillere Anzahl
von Kunden haben. Im regelrechten Geschiiltsbetriebe kom-
men viel nfehr Leute in jene anderen Geschiifte hinein als
in einen Juwelierladen. Auf welche Weise kann nun der
Juwelier mehr Publikum zum Besuch seines Geschéftslokals
veranlassen, um diesen Vorteil auszugleichent

Durch Erweiterung der Zweige dor gefithrten Waren
wird die Anziehung verstiirkt, und ¢s werden mehr Kunden
in das Geschiift gelockt, weil sich mehr Leute fiir dasselbe
interessieren. Jemand, der nichts auf Lager hat als Uhren,
kann nicht erwarten, daB ebenso viele Leute in seinen Laden
kommen wie in den eines Kaulmannes, der Uhren und Sil-
berzeug fithrt. Hinzufiigung noch weiterer Verkaulsgegen-
stinde bedingt wieder eine grilere Anzahl von Besuchern
des Ladens. Duwrch Hinzufiigung der Artikel eines ,Ge-
schenkladens” wird die Beliebtheit eines Ladens beim grobien
Publikum sehr verstiirkt und das Geschift in die Reihe der-
ienigen gebracht, in die Leute hineingehen, die ausgegangen
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