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Preise der Anzeigen

Raom won 1 mm Hohe ond 47 mm Breive fGr
Geschifte- und verrmischte Anzewgen .24 RM,
far Stellen - Angebore  und L-\.Lul e 0,15 RM
Die ganze Sace wird mit Mo,— EM be-
rechnet {Die vorstehenden [Preise  ergeben

sich  aws: Grundpreis X Muloplikator 1,6 R M
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! Von Fr.

Es machen sich deutliche Anzeichen bemerkbar, dall das
= diesjahricge Weihnachtsgeschaft sich zu einem erheblichen
F Teil nicht unter dem Zeichen des Weihnachtsgeschiites voll-
X zichen wird, sondern unter dem Druck der Wirtschaltslage in
Angstverkidufen und mit Schleuderangeboten, wobei einer den
anderen zu iibertreffen sucht. Ein besonders deutliches An-
zeichen hierfiir i1st der in dieser Nummer verdffentlichte
Sprechsaal-Artikel eines angesehenen Kollegen, der sonst
auch in schweren Zeilen wohl versteht, die kiihle Uberlegung
Fiithrer sein zu lassen. Solchen Anzeichen gegeniiber kann
man nur laut und deutlich allen Kollegen zurufen: Ruhig

Blut!

Die Weihnachlszeit ist nun einmal die Hauplgeschaltszeit
fiir das Uhrmacher- und Juweliergewerbe und fir zahlreiche
andere Gewerbe. An und fiir sich besteht in dieser Zeit in
breitesten Schichten des Publikums durchaus eine Kaulneigung
fiir unsere Waren. Sie braucht also nicht erst durch beson-
dere MaBnahmen geweckt zu werden, sondern unser ganzes
Streben mub darauf gderichtet sein, diese mehr oder weniger
bewult vorhandene Kaufneigung des Publikums zu vertiefen,
sie 50 recht zu seinem BewuBtsein zu bringen und sie letztlich
auf unsere Waren hinzulenken. Unsere Bemiihungen miissen
also darin bestehen, daBl wir den Gedanken des Schenkens
zu Weihnachtem-propagieren und hierbei zur Hinlenkung auf
unsere Waren die besonderen Argumente benutzen, die immer
wieder darin gipleln werden, dafl unsere Waren zum Teil
y W Gebrauchs- und Luxusgegenstinde zugleich sind, und daB sie
- W zum anderen Teil zur Vollendung des ,,Angezogenseins'’, zur
[ Erregung des Wohlgefallens bei den anderen ein wichtiges,
ja fast unentbehrliches Requisit bilden.

MNichts wire so téricht wie der Versuch, in dieser Zeit der
wirtschaftlichen Not Waren in Preislagen zu propagieren, die
einfach iber der Kaufkraft der Kiulerschicht des jeweils in
Betracht kommenden Geschiftes liegen. Welches die rich-
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Ruhig Blut!

Keine Angstpreise, sondern der Kaufkraft angepafite Preislagen und Werbung tiir Qualititswaren
A . Kames

tigen Preislagen sind, muB der Geschiitsmann aus den wver-
einzelt bereits getdtigten Weihnachtsverkiufen erkannt und
erfiihit haben. Kommt er zu der Uberzeugung, daB er sich
bei den fritheren Dispositionen iiber die in diesem Jahre
abzusetzenden Preislagen getiauscht hat, dann mull das Lager
jetzt noch riicksichtslos umgestellt werden auf die Preislagen,
die zu verkaufen sind. Das hat aber zu geschehen, ohne
daB es nach aullen hin kenntlich ist. Unter keinen Umstin-
den dari es z. B. vor Weihnachten in der im Sprechsaal
dieser Nummer vorgeschlagenen Form der Rabattgewihrung
EEEEhE‘l]En.

Von iiberhéhten Gewinnen kann im richtig geleiteten
Geschift in unserem Gewerbe schon seit langem keine Rede
mehr sein. Dennoch empfichlt es sich, dafi die Kalkulations-
grundsiitze noch einmal iberprift werden, und dall man die
Aufschlige so gering hilt, wie es im Interesse der Gesund-
erhaltung des Geschiftes nur verantwortet werden kann., Es
wird weiter unbedingt notwendig sein, zu dem Mittel der
gestaffelten Kalkulation zu greifen, d. h. bei den wichligen
Warengruppen die Anfangspreislagen so zu stellen, dall sie
nicht héher, aber auf keinen Fall niedriger sind als bei der
nichsten fiihlbaren Konkurrenz. Die Anfangspreislage soll
deswegen nicht niedriger sein, weil es sich hierbei schon an
sich um Preise handelt, die so niedrig kalkuliert sind, dalB
sic auf keinen Fall ecinen Gewinn lassen, meistens sogar
gegeniiber der normalen Kalkulation einen Verlust bringen
werden, und weil die grofle Gelahr besteht, dall die Gesaml-
preislage unnétig gesenkt wird, wenn die Anfangspreislagen
zu weil heruntergedriickt werden. Nach der Anfangspreislage
soll eine Anschlulpreislage eingefiihrt werden, die auch noch
etwas billiger als die normale Preislage kalkuliert wird, Fiir
die eigentlich gingige Ware, also die Hauptverkaufspreislage,
mull aber unbedingt die normale Kalkulation Anwendung
finden, die dem Geschiftsmann einen berechtigten Gewinn
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