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44 DEUTSCHE UHRMACHER-ZEITUNG Nr. 4

wie werbewirksam ausgestaltet waren. In den Anzeigen der
einzelnen Fachgeschifte war jedoch kein Fortschritt festzu-
stellen, soweil es sich nicht um verkleinerte oder ent-
sprechend abgewandelte Anzeigen der Marken-Organisationen
handelte. Einen enlschiedenen Riickschritt gegeniiber [rither
bedeutete es, dall infolge der schlechten Absatzverhiltnisse
sehr stark mit Rabatt- und iibermiéBigen Qualitatsversprechun-
gen gearbeitet wurde. Leider befand sich unter den Geschil-
ten, die sich derartiger Mittel bedienten, auch eine ganze Reihe
von Handelsmarken-Vertretern. Es wire sehr zu begriiBen
und wiirde zur weiteren Verbreitung der allgemein anerkannten
Gepflogenheiten in unserem Fache beitragen, wenn die Leitun-
gen der Handelsmarken-Organisationen ihren groflen EinflulBl
aul die Mitglieder in disziplinierendem Sinne geltend machen
wiirden, wic sie dies bislang schon mit so gutem Erlolge ge-
tan haben und zwar nicht nur beziiglich der Innehaltung der
Preise fiir ihre eigenen Markenuhren.

Die Uhrenindustrie hat, von wenigen Firmen abge-
schen, im letzten Jahre viel weniger als im Jahre vorher
durch Anzeigen geworben, die sich direkt an die Verbraucher
wenden.  Dalir traten die Lieferanten von Edelmetall- und
Schmuckwaren mehr als bisher durch Anzeigen in Modezeit-
schriften usw. hervor. Von einer eigentlichen Gemein-
schallsreklame ftir Uhren, 2zu der sich die In-
dustrie leider noch immer nicht hat entschlieBen kénnen, war
auch drtlich fast nichts zu bemerken. Ziemlich erheblich war
dagegen eine schon aus dem Vorjahre bekannte Teiliorm der
Gemeinschaltsreklame, die darin  besteht, daBl die in dem
gleichen Bezirk ansissigen Vertreter bestimmter Handels-
marken gemeinschaftlich fiir diese Marke unter Nennung der
Vertretergeschifte werben, Bis auf einige wenige Fille ent-
standen zwischen den Markenuhren-Vertretern bezw. zwischen
dicsen und den {ibrigen Uhrengeschiften erfreulicherweise
keine Unstimmigkeiten.

Durch die Markenreklame wurde, wie uns auch jetzt wieder
lgemein bestitigt wird, die Nachfrage nach den besonders
hervorgehobenen Uhrenarten, vor allen Dingen Armband-
und Taschenuhren, erheblich geférdert oder wenigstens, was
bei der absinkenden Konjunktur das gleiche bedeutet, im Ver-
gleich zu dem vorigen Stande aufrecht erhalten. Der
schlechte Absatz von GroBuhren wird denn
auch von vielen Seiten in der Hauptsache darauf zuriickge-
tihrt, dall es bislang an einer groBziigigen Anzeigenwerbung
tir diese Uhren im Gegensatz zu derjenigen fiir Armband-
und Taschenuhren gefehlt hat. Hinzu kommt jedoch noch ein
anderer aullerordentlich wichliger Gesichtspunkt, der von
einem bekannten Handelsmarken-Vertreter mit Recht betont
wird: ,Die Fabrikmarke hat sich in unserem Fache nie
so recht durchgesetzt, weil ihr, sehr im Gegensatz zu der
Handelsmarke, die Echoreklame fehlt, d. h die Uhr-
macher setzen sich durchweg in ihrer gesamlen eigenen
Werbung nicht so fir die Fabrikmarke wie fir die Handels-
marke ein, die sie vertreten. Ganz besonders gilt dies Ffiir die
ot entscheidenden Gespriiche mit den Kunden im Laden. Dort
steht es ja zumeist im Belieben des Uhrmachers, diese oder jene
Marke zu empfehlen.” Auch die intensivste Markenreklame
hat es bislang nicht fertiggebracht, daB die Kunden in mehr
als Ausnahmefillen in den Laden kommen und eine bestimmte
Marke unler strikter Ablehnung jeder anderen verlangen, Eine
solche Wirkung verspricht man sich aber aueh in Handels-
markenkreisen gar nicht von der Reklame: man ist vielmehr
zulrieden, wenn das Publikum infolge der lebhaften Werbung
den Namen der Marke kennt, so daB der Verkauf sich er-
heblich leichter und schneller abwickelt. Ein Uhrmacher, der
eine Handelsmarke fiithrt, schreibt uns u. a. folgendes: ,,Mehr
noch als im vorigen Jahre kam mir zum BewuBtsein, wenn
ich, was ja selbstverstindlich ist, im Verkaulfsgesprich die
Vorziige meiner Marke pries, daBl das eigentlich kaum mehr
nolig war, da das Publikum die Marke sehr genau kennt. Es
ist eben viel leichter, eine Markenuhr zu verkaufen als eine
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andere ohne Marke, die genau so gut ist. Die Markenuhr hat
auch den Vorteil, dall die Kiufer echer bereit sind, einen
hiheren Preise fiir eine solche anzulegen." i

Jedenfalls kann es keinem Zweifel unterliegen, dal der
dem Publikum geschickt, nachdriicklich und lingere Zeit hin-
durch eingeprigle Markenname den Wunsch nach dem
Besitz einer Uhr nicht nur allgemein anregt und verstirkt, son-
dern auch den Verkauf der betreffenden Marke im Laden er-
leichtert. Ausschlagdebend dafiir, daB es bei dem Vorhanden-
sein mehrerer ungefihr gleichartiger und gleichwertiger Uhren
nun zu dem Kaul einer bestimmten Marke oder auch einer
markenlosen Uhr kommt, ist jedoch in fast allen Fillen der
Verkéufer, der den Kunden in fachménnischer und gewandter
Weise berdt. Der Inhaber eines gréileren Uhren-Spezialge-
schiltes schreibt uns hierzu folgendes: ,,Was nun die Marken-
frage betrifft, so muBte ich feststellen, daB das Publikum jetzt
mehr von Uhrenmarken gehirt und gelesen hat als friiher,
Immerhin war der Verkauf nicht davon abhingig, ob die be-
treffenden Marken auf Lager waren. Ein tiichtiger Verkiufer,
der selbstverstindlich einige bekannte Marken Fihren mull,
wird das Geschilt immer machen, selbst wenn der Kunde eine
andere Marke verlangen sollte. In erster Linie kommt doch
stets das Vertrauen zom Uhrmacher in Betracht.”

Ein erfolgreicher junger Uhrmacher auBert sich zu der
Markenfrage in folgender Weise: ,,Die Reklame fiir Handels-
und Fabrikmarken steht zur Zeit in voller Blite. Bald jeder
Kollege kriecht hinter eine solche Reklame und glaubt, ohne
diese Stiitze nicht bestehen zu konnen. Was ist aber heute
noch von dieser Reklame zu erwarten? Die Handels- und
Fabrikmarken werden forthestehen. Auf jede Uhr wird ein
Name gedruckt, und dann ist alles gut. Der Kunde kauft »ine
Markenuhr und glaubt, nun endlich elwas Gutes zu besitzen,
denn der Verkiuler erklirt ithm, es sei eine Markenuhr, und
Markenuhren seien gut. Auf diese Beweishiithrung ist die ganze
Reklame fiir Markenuhren abgestellt. Aber hinter einer
solchen Reklame findet auch die minderwertige Ware Schutz!
kin Name dafiir ist bald gelunden, und Markenware kann auch
jeder Nichtfachmann verkaufen. Der auf seine Kenntnisse
und Erfahrungen gestiitzte Fachmann sollte sich jedoch iiber
die Handels- und Fabrikmarken stellen. Von diesen Marken
kann er, soweit sie ihm nicht verschlossen sind, wihlen, was
gut ist, und fiir das er mit seinem Namen biirgen kann. Der
Kunde, der ihm sein Vertrauen schenkt, wird stets diejenige
Marke wiihlen, die ihm sein fachménnischer Berater als gut
empfichlt. Ich bin ebenfalls Mitglied einer guten Marken-
Vereinigung, und ich mache auch fiir deren Marke, der ich
grofles Interesse entgegenbringe, Reklame. Dabei vergesse ich
aber nicht, meinen Namen in allen Anzeigen usw. in den
Vordergrund zu stellen. Jede Reklame [iir Handels- und
Fabrikmarken hat schlieBllich doch nur Erfolg durch den Fach-
mann, der das volle Vertrauen seiner Kundschaft besitzt. Der
gute eigene Name ist der Grundstock [iir das ganze Geschift.”
Das Vertrauen zum Uhrmacher wird auch in dieser knappen
Bemerkung eines anderen Uhrmachers hervorgehoben: ,,Das
Publikum f[angt langsam an, durch die vielen Uhrenmarken
verwirrt zu werden und sich wieder ganz auf das Vertrauen zu
seinem altbekannten Uhrmacher zu verlassen, wenn ich auch
damit nicht bestreiten will, da es noch viele Kidufer gibt, die
sich durch die Werbung [iir Markenuhren beeinflussen lassen.”

DaBl der GroBuhrenabsatz zu einem erheblichen
Teil auf die fehlende umfassende Reklame fiir diese
Uhren zuriickzufithren ist, wurde bereits bemerkt. Wir konnen
nur hoffen, daBl diese ungemein wichtige Aufgabe im laufenden
Jahre zielbewuBt in Angrifl genommen wird, einerlei ob die
grofe Fusion innerhalb der Uhrenindustrie zustandekommt,
die Verhandlungen sich zerschlagen oder weitergefithrt werden.
VerhiltnismiBig untergeordnel ist es, ob die Fabriken getrennt
fiir ihre eigene Marke werben, oder ob sie unter Zuriick-
stellung aller Bedenken eine Gemeinschaftswerbung durch-
fithren. DaB wir die letztere Art vorziechen, auch weil sie
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