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ibrig liBi. Man hiite sich in diesem Jahre auch wohlweis-
lich davor, bei den héheren Preislagen eine iiberhohte Kal-
kulation anzuwenden, denn sonst konnte es doch passieren,
dal manches Stiick in héherer Preislage nicht verkauft wird,
das sonst vielleicht noch einen Liebhaber gefunden hilte.

Wenn die Angehdridgen unseres Gewerbes vor Weih-
nachten keine Verkdule titigen konnen, die ihnen einen an-
gemessenen Gewinn iibrig lassen, dann gibt es {iberhaupt
keine Zeit im ganzen Jahr, in der das mdéglich ist. Davon
sind zweifellos auch alle Kollegen iiberzeugl, und deshalb
sollen sie sich nicht nervis machen lassen, wenn von anderer
Seite noch mit dem Lockmittel grofer Rabattangebote und
mit anderen dhnlichen Argumenten gearbeitet wird. ,,Wahr-
heit in der Reklame!" ist einer derjenigen Grundsétze, der
bei uns, denen das MiBtrauen des Publikums ohnehin gegen-
iibersteht, noch mehr Beachlung finden mull als sonst. Man
soll sich doch auch nicht einbilden, dall man auf der einen
Seile mit dem Argument arbeiten kann, unsere Artikel seien
Geschenke von bleibendem Werl, wenn man sie aul der
anderen Seite durch unangemessene Rabattangebote entwertet
Jeder verninitige Kaufer wird sich auBerdem sagen, dall es
sich um Wucherpreise gehandelt haben mulB, wenn aus-
gerechnet jetzt vor Weihnachten noch hohere Rabattangebole
méglich sind, denn nmemand glaubt, daBl der andere etwas
verschenken will.

Sind Sticke auf Lager, die sich wegen threr Form oder
Preises als unverkiuflich erwiesen haben, dann
soll man sie selbstverstindlich durch ricksichtslose Her-
unterzeichnung  beim  Weihnachtsgeschift abzustoflen wver-
geschicht aber am besten im Wege des Einzel-
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suchen Das

angeboles, wenn der Verkdufer merkt, daB fiir ein solches
Stick [Interesse wvorliegt. Allenfalls darf im Schaufenster
oder im Laden das eine oder andere Stick als | besondere
Gelegenheit” gekennzeichnet werden, u. E. vor Weihnachten
aber nicht in der Form, daB ein Rabattsalz genannt wird,
denn das fiihrt sofort zur Forderung des Rabattes auch aul
andere Stiicke, und auch nicht einmal durch sichtbare Her-
absetzung des Preises, denn auch dies gehiirt zu den Requi-
siten der Inventur-Ausverkiufe, an die man vor Weihnachten
uiberhaupt nicht erinnern sollte.

Zusammenfassend mochten wir sagen, dall in dieser Zeit,
in welcher der Glaube an die Wertbestindigkeit immer mehr
verlorengeht, alles getan werden mull, um den Gedanken der
Werthestiindigkeit unserer Ware hochzuhalten. In erster Linie
ist deshalb Qualititsware anzubieten und der Qualitits-
gedanke zu propagieren. Ebenso groBer Werl mull aber auch
darauf gelegt werden, dem Publikum klarzumachen, daB auch
das Uhrmacher- und Juweliergewerbe sich mit seinen Preisen
und Preislagen der wirtschaftlichen Lage angepafit hat, und
dalli das Publikum auch heute sich ohne Scheu den glitzern-
den Auslagen und Laden unseres Gewerbes nihern darl,
Durch Herausstellung von Anfangspreislagen in  richliger,
aber nicht ibertrichener Form muB der Gedanke bekidmpit
werden, als ob Warenhiiuser und sonstige AuBenseiter allein
in der Lage wiren, so billige Ware zu liefern. Wird dann
im iibrigen alles getan, was fiir das Weihnachtsgeschafl not-
wendig ist, dann wird derjenige Anteil daran erlangt wer-
den, der zu erlangen {iberhaupt méglich ist, ohne Angsl-
angebote und SC]]]ELJ{]L'J'FTL."[SE. Also nochmals Ruhig
Blut, aber auch richtige Aktivitat
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Angstverkiute oder normales Qualitatsangebot vor Weihnachten?

Stellungnahme zu unsinnigen Rabattsitzen, Angst- und Schleuderverkiufen

Lhe schone Sitte, zu Weihnachten seinen Lieben und seinen
Mitarbeitern im Haus und Geschift in Form von Geschenken
21 bereiten, wird infolge der ungiinstig wver-
anderten Wirtschaftslage in diesem Jahre eine starke Ab-
schwichung erfahren, Das fihlt wohl jeder, besonders aber
Geschiftsleute, darunter auch die Uhrmacher.
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Bislang war es immer so, daB der Umsatz im Monat
Dezember einen wesentlichen Teil der Jahresunkosten decken
In vielen Geschiften konnten bisher wohl auch die
aulgelautenen Rechnungen bald nach Weihnachlien bezahlt
werden.  In Jahre sind wahrscheinlich sehr viele
Kollegen in berechtigter Sorge iiber den Ausfall des bevor-
stechenden Weihnachtsgeschiltes. Diese Sorge liBt Gedanken
und Entschliisse reifen, die auch auBerordentliche MaBnahmen
beziiglich der Reklamemittel und jeder Art der Anlockung
des Publikums zum Gegenstand haben. So sehen wir bereits
die Folgen solcher Entschliisse, die zum Ziele haben, auf alle
Fille einen nennenswerten Umsatz zu erreichen, in der Form
von Rabattankiindigungen., Diese bewegen sich
z. B. in Berlin zwischen 10 und 50 (fiinfzig!) Prozent. Ich bin
davon iiberzeugt, dall ein gewisser Erfolg solcher Ankiindi-
gungen nicht ausbleiben wird, zumal da heute der gréfte
Teil des deutschen Volkes infolge der schlechten Wirtschafts-
lage auf billigen Einkauf eingestellt ist. Der Erfolg wird sich
zweilellos in einem groberen Warenabsatz bei den Rabatt ge-
wihrenden Kollegen bemerkbar machen. Aber dieser Erfolg
st in Wirklichkeit nur ein Scheinerfolg, denn nicht
vom Umsatz kann man leben, sondern nur vom Gewinn, vor-
ausgesetzt, dall man auch gewillt isl, seine Geschiftsunkosten
und seine Warenschulden zu bezahlen. Wer allerdings beab-
sichligt, seine Schulden zu einem wesentlichen Teil spiter

konntie.
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durch einen Akkord aus der Well zu schaffen — und solche
Fille sind heute leider nicht unméglich —, der erzielt letzt-
himr mit der Rabaltgewiahrung auch einen Erfolg mit Gewinn

Man sagt, dall jede Sache ihre Licht- und ihre Schatten-
seiten habe. Bei der Ankiindigung von hohen Rabattsitzen
sehe ich jedoch nur Schattenseiten. Vorausgesetzt,
daBl die Rabattgeberei auf reeller Grundlage erfolgt, also
ohne vorherige Heraulsetzung der Preise, wird die Gewihrung
hoher Rabaltsiilze keinen Gewinn einbringen konnen. Zwar
wird der Verkaul belebt werden, aber die Umsatzsteigerung
macht den Ausfall, den die Rabattgabe zur Folge hal, nicht
wett, Es wird also ohne Gewinn verkauft. Das Warenlages
wird kleiner, aber das Geld fehlt, um die néligen Waren
wieder anschaffen zu konnen, weil der Absatz keinen Uber-
schull bringt. Die Waren sind also schlechthin verschleudert.
Der Lieferant wird noch linger als bisher aul sein Geld war-
len mussen solern er warten kann,

Aber noch wesentlicher erscheinen mir die Schattenseiten,
die das Rabattwesen lir die benachbarten Kollegen wie auch
fiir den ganzen Berul notwendig mit sich bringl. Die Kolle-
gen in der Nachbarschalt sind erklirlicherweise geneigl, das
gleiche zu tun wie ihr Kollege mit der marktschreierischen
Rabattireklame. Sie leiden, wenn sie untétig zusehen, und sie
leiden noch mehr, wenn sie dem folgen, der die malillosen
Rabattsiitze ankiindigt, und nun dasselbe tun. Sie haben dann
aus ithrem Verkaul auch keinen Gewinn. Wenn sie dageden
sich der Geschiltsgebarung des Rabattgebers nicht anschlie-
Ben, so werden sie jedenfalls von ithrem Weihnachtsgeschiifl
einen Gewinn verbuchen kénnen, der freilich durch das Vor-
gehen des Rabatt gebenden Konkurrenten verringert sein wird.
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