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Sorgen ums Weihnachtsgeschitt

Und wie man sie mildern kann

Von Juwelier Jaro Reimann

Bitte, licber Leser, erwarten Sie von mir nicht, dafi ich
lhnen ein fix und fertiges Rezept geben werde, wie man nicht
nur den Umsatz des vorigen Jahres erreichen, sondern ihn
woméglich noch gréfler gestalten kann; das weill ich nimlich
selber nicht.

Natiirlich wird das diesjiéhrige Dezem-
bergeschiit im allgemeinen kleiner sein
als im Vorjahre. Diese Erkenntnis ist die erste Bedingung
fiir ein ersprieBliches Disponieren. Warum es kleiner sein
wird, das braucht man ja des nidheren nicht auszulfiihren;
jeder weill es. Was aber nicht allen Kollegen bekannt sein
diirfte, ist der ungefihre Durchschnitisatz, um welchen die
Umsiitze zuriickgegangen sind. Nach den bisher vorliegenden
Resultaten unserer Erhebungen liegt das Minus im Vergleich
zum Vorjahre immerhin (im Durchschnitt gerechnet) zwischen
20 und 25 %.

Es gibt Geschiafte, die 1thren Umsatz 1m
Jahre 1931 vergrobBert haben, und andere, die
ihn wenigstens aul der Vorjahreshéhe halten konnten. Aber
das sind Ausnahmen! Machen Sie sich freundlichst keine
Vorwiirfe, wenn es lhnen nicht gegliickt ist. Der gute Durch-
schnitt unseres Gewerbes liegt eben weit im Umsatz zuriick,
und auch der Dezember wird daran, wenn kein Wunder ge-
schieht, nicht viel &ndern kénnen...

Trolzdem werden wir uns alle gerade
dieses Jahr sehr anstrengen miissen, um
aus dem Hauptgeschiftsmonat das Menschenmdgliche her-
auszuholen, denn das Jahr 1932 scheint nicht rosig zu wer-
den, und wenn von dem Weihnachtsgeschaft nicht ein hib-
chen Geld iibrighleibt, wird mancher im kommenden Jahre
die Waffen strecken miissen.

Die Liger des GroBhandels und der
Fabrikanten sind im allgemeinen klein,
und es wird sich bestimmt in den géngigen Artikeln eine
empfindliche Warenknappheit zeigen. Auswahlen und Kon-

signationsstiicke werden Sie nicht, oder fast nicht, bekom-
men: das ist mal sicher. Darum nehmen Sie lhre Aufzeich-
nungen zur Hand und sehen Sie nach, was sich am besten
umgesetzt hat. Von Sachen dieser Art kann man sich ruhig
elwas hinlegen. Wenn Sie mit * des vorjahrigen Umsatzes
rechnen, so wird Thnen dies vielleicht einen kleinen Anhall
geben, wieviel Sie einkaufen sollen. Aber Lager miissen Sie
haben, wenn Sie verkaufen wollen. Kaufen Sie also jetzl;
nachher wird man vielleicht gerade das Verlangte kaum
bekommen.

Lieber Kollege!l Auch Sie haben viele
unverkdufiliche Sachen, wieviel, das wissen Sie
am besten. Sehen Sie sich mal Thre Licblinge und lang-
jahrigen Lagerpensiondre an! Setzen Sie riicksichtslos her-
unter, frisieren Sie diese Stiicke meinetwegen als ,,Gelegen-
heitskiufe”, wenden Sie ihnen e¢ine ganz besondere FPllege
und Aufmerksamkeit zu, und trachten 5ie diese, na, sagen
wir gleich richtig ,,Polels”, auf jeden Fall zu Geld zu machen.
Wenn Ihnen das jetzt, im Dezember, bei dem groflen Weg-
fluten nicht gelingt, dann kénnen Sie wieder zwiall Monate
warten. Ob Sie im nichsten Jahre dann noch daliir Kiufer
finden werden, ist fraglich. Also: immer raus mit dem Zeug!
Der erste Verlust ist der leichleste, und er bringl wenigstens
Geld!

Denken Sie mal, Sie widren Kunde und
méchten einen Ring kaufen; was machen Sie in
einem solchen Falle? Sie werden sich die Schaufenster an-
schen, nicht wahr? Und in den Laden, dessen Fenster Ihnen
am meisten zusagt, werden Sie hineingehen. Wenigstens macht
das der Durchschnittskiufer so. Da wir aber heute ins-
gesamt in Deutschland (jawohl, ich auch!) an Uberflul von
Geldmange] leiden, so werden sich die Weihnachtswiinsche
meistens auf einer bescheidenen Héhe halten miissen. Tragen
Sie diesem Umstand Rechnung, und stellen Sie daher das in
Ihrem Fenster aus, was der Kéufer méchte, und nicht das,
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