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trachtet man schon als ganz besonders gfinstig. Umntﬂiﬁ
mit dem Geschiftskapital zu verdienen, mull man im. urch-
«chniti einen efiektiven Reingewinn von 10 % bei jedem

» im Sommer nicht Weihnachten, sondern Pfing-
sem Wede wird es also nicht zu machen sein.
iber mit einer anderen M&glichkeit? Wie
h einmal auf den Standpunkt stellt,
1aupt nicht das gesamte Warenlager das ganze
zu halten braucht? Wie wire es.
| versuchen wiirde, gerade immer diejenige
lten, die gerade zu der belreffenden Zeit
s Geld nur in dieser kurzen Zeit in dieser
niissen, und um es dann zu einer anderen
ieder Iir eine andere Ware freizumachen?
iele hierfiir, Es diirfte sehr schwer mig-
oder zu Plingsten in irgendeinem Ge-
tngelshaar), Glaskugeln und dergleichen
ristbaumschmuck verwendet werden, zu
e gibt es eben nur zu Weihnachten. Neu-
irten wird man im Sommer wohl nur in
thl in den Papiergeschiften vorfinden,
‘u Neujahr gebraucht, Trauerkarten da-
ganze Jahr, denn der Tod macht ja
nreszeit Halt. Man kann also deutlich
hen Arlikeln, die das ganze Jahr vor-
‘en miussen, und zwischen Artikeln, in
1 bestimmten .I.‘I]":'l_‘-;'lz;_aj[-g-n eine gute Aus-

iber auch in unserem Gewerbe. Nur
anz so deutlich. Aber auch in unserem
veikannt, daB das Weckergeschift nicht
| sondern zum Herbst, Ip Weckern muf}
cin crobleres Lager im Herbst und Winter vorritig
: 1'-'3-_|11'_k:m| man es in der tibrigen Jahreszeit verkleinern
nd das Geld =g anderen 7w I."'I.'E-.E.'ﬂ verwenden kann. Das
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weitere. o MDG sie augzunutzen, dann
"elleres eine yigl bessere ﬂusuulzungs-

fahl von Waren
wiirde damis ochne
méglichkeit fii, dag

nalisierung unserer Verkaufstitigkeit dienen. Das ist zwar
ein aullerordentlich wichtiger Zweck, aber doch nur ein
Teil dessen, was wir anstreben. Wir wollen vor allen Dingen

wesentlich zu steigern.

Wenn jemand seinen Wecker noch nicht im Oktober ge-
kauft hat, dann besteht eben die Wahrscheinlichkeit, daBl er
zu einem Weihnachtsgeschenk werden wird, Ist der Wecker
aber im Oktober gekauft, dann tritt trotzdem zu Weih-
nachten die Notwendigkeit ein, ein Geschenk zu machen,
nur wird es dann nich{ der Wecker, sondern irgendein an-
derer Gegenstand sein, und es besteht immerhin die Mdg-
lichkeit, daB hierbei auch wieder ein Gegenstand aus un-
serem Gewerbe gewihlt wird. Schenkt jemand bereits zu
Weihnachlen eine Reiseuhr, dann entfsllt fiir thn die Not-
wendigkeit, diesen Einkauf zu Beginn der Reisezeit zu titi-
gen. Man sollte ihm also zu Pfingsten die Reiseuhr und statt
dessen zu Weihnachten ein Kollier, einen Ring oder eine
Platin-Armbanduhr verkaufen. LaBt sich ein solches Prinzip
durchfithren, dann kann man sich aber auch zy Weihnachten
ein gréBeres Lager von Kolliers hinlegen, denn man brauchi
ja sein Geld dann erst zu Pfingsten in den Reiseuhren zu in-
vestieren und kann dann trotz geringeren Kapitalbedarfs
doch jedesmal eine gute Auswahl bieten. Wenn wir aber
eine gute Auswahl bieten kénnen, dann wird es uns leichter
mbglich sein, Kunden in erhéhtem MaBe zum Kauf anzu.
reizen. Auch der Abschluf der Geschifte wird viel leichter
werden, wenn sich die Kundschaft bei threr Wahl auf he-
stimmte Dinge konzentriert, fiir die eben in der betreffenden
Leit schon ein gewisses Bediirfnis besteht, und die wir gerade
dann in entsprechend gréBerer Auswahl anbieten. Mit sol-
chen Mitteln wird es bestimmi gelingen, auch den Gesamt-
umsalz zu steigern.

Nun lassen sich solche Dinge aber weder mit Redens-
arten noch vom griinen Tisch aus machen. Sie sind auch
keineswegs immer so deutlich erkennbar wie bei den hier

groBere Wirtschaftlichkeit der Betriebe. sondern dariiber hin-
aus auch eine Erhéhung der Umséitze méglich machen miilite,
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I: \':I Iljl“fi." |1 .h !_l braucht also keineswegs erst angefiihrten ganz groben Beispielen. In der Praxis gleiten ,

atfdaue; s tbhel zu werden, sondern seine Um- sie unmerklich ineinander iiber, und der einzelne Geschifts-

betragen. So deutlich u:tlhl.m‘:\'.htr _“d“’_:"ﬁ“_iﬁ mehr zu mann wird aus seiner cigenen Erfahrung heraus iiberhaupt |

saisonmifig, Bedingthei I;._ai-u.- I‘:L E'”! zeigt sich nun die 1.:“3|]g[.;ht nur selten in der ]__.age sein, 1E.ltE Emze!thmtﬁzn deu.t-

Und doch hesteh kein ?u.ﬂt-_,|mi'”n_ anderen Waren nicht. Jich 2y erkennen. Hierbei ist schon ein Uberblick {iber ein

:__r--lu-n--.- Waren ip urm=.r|-.:1 5 ‘afd”“_ daB ﬂlm:h der !{aul groBeres Gebiet erforderlich. Da wir aber davon liberzeugt |

utade saisonmifig bedingt ,;L::\;F_r ¢ bis zu emnem gewissen  sind, dafl die hier entwickelten Ideen im Kern richtig und [

diese saisonmi fige e €hn es also gelingen wiirde, durchfiihrbar sind, und daB ihre Durchfithrung nicht nur eine |
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N der Ware in

haben wir uns entschlossen, diese Probleme einmal in Ver-
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. onn es delingen wiirde it i"r“—’ Kapital gegeben bindung mit hervorragend sachkundigen Praktikern einer
I'f;:,??“”_ {.”-’"-'t“I'Lf.'i-:v.-t-je._-:ml vt I{!Js 1'angdtIJ"“” wf‘m“ I néheren Bearbeitung zu unterziehen und hieriiber in be-
| dam lmmmﬂ NSTEsIL, saisonmi Bjg zuh ze Jahr maglichst sonderen Artikeln zu berichten. Wir zweifeln nicht daran.
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sleifern, dann wiirde
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er Ausnutzung des fe-
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danze Jahr hindy : Gf““dﬂ-b’!ﬂﬂ wDas
. ' desweds nur der Ratio-

dall es unseren Lesern moglich sein wird, geschiftliche Er-
folge zu erzielen, wenn sie unsere aus bester Praxis stam-
menden Hinweise beachten,

Die erfolgreiche Durchfithrung solcher Ideen liegt nun
aber keineswegs nur im Interesse des Einzelhandels, sondern
ebenso sehr auch im Interesse des GroBhandels und der Fa-

Stiick einkalkulieren, denn es wird ja im Durch:schrli‘lt nur auchdenUmsatzsteigern i wir wollen also das ganze f‘:
einmal im Jahre verkauft. Will ein Bicker mit seinem Kapi- Jahr h:ndurchr verkaufen, und wir wollen mehr ver- 5
T Reingewinn von 10 % erzielen, dann I?raucht er kaufen Wir wollen uns einen gmﬂerer& T:eﬂ des Ge]dqfs i’
'-|.- r it % Reindewinn in den Preis seiner Ware einzukalku- der Kunn!schﬂft erobern, als es bisher n‘!ﬂghch war. Wir ' b
||;-|'-=r denn seine Ware wird ja 360mal im Jahre verkauft. 1-j.rnn.[han nicht El‘ihlEEthr dastehen als die Verkiufer von p
L g heziiglich des Kapitalumschlages miiite man sich  Seiden-Luxusstriimpfen, von Pelzen, von Automobilen, von :
ik ederan. ob RickE Sie Rationalisierung méglich sei. Motorriadern und was dergleichen Dinge mehr sind, die, ge- . 3
. ..lm.-a-_ ' h der Beschleunigung des Kapitalumschlages nau wie unsere WRrEn: Gﬂhraucl:zs- und L“":USIEEEEDHE'H&E ' HJ
i solerllh i Ees e LA Ergeb- z:.ﬁimcl} bedeuten, und in denen die E{u:?dschaft ithr Geld an- |
landen, solange man die Sache so betrachtet, dafl legt. So sehr ':mtwend'ﬂ s nun auch ist, das Weihnachts- b

Jas gesamte | ager mit seinem groBen Kapitalbedarf gEEfEhii“rzu forcieren, so kinnen wir doch nicht in so kurzer | b

» und eben nur Giter, vielleicht zweimal im  Zeit allein die von uns gewollte Steigerung des Umsatzes er- j ]

hlagen werden soll, mit anderen Worten also, zielen. Nur durch eine verstirkte saisonmiBige Verkaufs- | i

len Aok einmal Weihnachten sein miiBite. Nun  tatigkeit wird es uns gelingen, auch den Gesamtumsatz :
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Wir flhren Wissen.



