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Das ganze Jahr
hindurch
verkaufen!

Vor zwei Jahren haben wir an dieser Stelle erstmalig zu
neuen Verkaufsanstrengungen unter dem Motto: ,Das gdanze
Jahr hindurch verkaufen!" aufgerufen. Durch uns und durch
fiihrende Persénlichkeiten aus der Industrie, dem GroBhandel
und dem Einzelhandel ist iiberzeugend dargelegt worden, daB
es wirklich besonderer Anstrengungen bedarf, um den Stand
des Geschiltes zu erhalten, und daB es in der Tat notwendig
ist, ernsthafte Versuche zu machen, das Geschift im Uhr-
macher- und Juweliergewerbe das ganze Jahr hindurch zu be-
leben, weil es im héchsten MaBe unrationell erscheinen mubB,
den ganzen Fabrikations- und Verkaufsapparal und im be-
sonderen die Lagerhaltung aul die Spitzenleistung des Weih-
nachtsgeschiftes und die kleine Belebung durch das Oster-
geschift zuzuschneiden, ihn aber wihrend des ibrigen Teiles
des Jahres mehr oder wenig brach liegen zu lassen.

Bei der heutigen Wirtschaftslage drangt sich nun unwill-
kiirlich die Frage auf: Ist denn jetzt die gegebene Zeit dazu,
zu versuchen, etwas Neues zu schaffen und mit neuen Methoden
zu arbeiten? Hat man nicht vielmehr genug zu tun, um nur das
Bestehende zu erhalten und zu versuchen, sich mit Miihe und
Not hiniiberzuretten in die, ach, so heill ersehnte kommende
bessere Zeit? Wer von solchen Gedanken ausgeht, hat das
Spiel von vornherein verloren. Nur wer voller Vertrauen zu
der eigenen Kraft und unter kluger Ausnutzung aller darge-
botenen Hilien das Leben mit beiden Hinden mulig anfalit,
wird die Schwierighkeiten meistern.

Den Beweis fiir die Richtigkeit unseres Gedankens haben
die Warenhiuser erbracht. Von ihnen allein wurde bis ein-
schlieilich November des vorigen Jahres berichtet, daB die
Umsitze nicht wesentlich zuriickgegangen seien. Was aber
haben die Warenhiiuser getan? Im abgelaufenen Jahre hat
eine Sonderveranstaltung die andere gejagt. Ob diese Uber-
steigerung der’ Reklame hir die Warenhiuser noch wirtschaft-
lich ist, ist matiirlich eine andere Frage. Es sind auch nicht
die gleichen Wege, die wir den Lesern unserer Zeilung
emplohlen haben oder in Zukunit emplehlen werden. Jedes
Gewerbe kann nur dann ein Hochstmal an Erfolgen erzielen,
wenn es versteht, die ithm besonderen Eigentiimlichkeiten zu
erkennen und richtig auszuwerten.

Die Stirke des Uhrmacher- und Juweliergewerbes liegt
darin, dall es ein Spezialgewerbe ist, und daB es zu seinem er-
folgreichen Betriebe in hohem MaBe des persénlichen Ver-
trauens der Kundschaft zum Geschiftsinhaber bedarf. Daraus
mull man aber auch die richtige Folgerung ziehen, und diese
heift: Konzentration! Nur wenn man seine Stirke
darin sieht, in den fiir seinen eigenen Kundenkreis hauptsich-
lich in Frage kommenden Arlikeln besonders leistungsfihig zu
sein, wird man sich das Vertrauen der Kundschaft erhalten
kionnen. Man wird sich also immer wieder fragen miissen, be-
sonders in den GroBstidten, ob es nicht an der Zeit ist, irgend
welche Nebenartikel, in denen man doch nicht voll leistungs-
fahig sein kann, abzubauen und dadurch eine Konzentration

Wintergeschaft

und bessere Geschaftsmdoglichkeiten in den
Hauptartikeln zu erzielen. An kleineren und mittleren
Plitzen werden in dieser Beziehung die Verhilinisse vielfach
anders liegen, denn dort wird man im Sinne vom richtig
erfafiten Kundendienst viellach gezwungen sein, bis zu einem
gewissen Grade auch seltener begehrte Nebenartikel zu fithren.
Vor der Neuaufnahme von Nebenartikeln muB heute aber mehr
als je ernsthaft geprift werden, ob man darin auch geniigend
leistungsfahig sein kann, um Erfolge zu erzielen,

Wenn man sich so auf die wichtigen Artikel zu konzen-
trieren versucht, wird es auch leichter gelingen, den bisher
schon vorhandenen, zu verschiedenen Jahreszeiten sich zeigen-
den saisonmiBigen Ansidlzen fHir einzelne Artikel besonders
nachzugehen und zu versuchen, diese Belebung weiter zu
treiben. Uber diese saisonmaligen Ansdatze haben
wir in den bisherigen Aufsatzreihen immer sehr eingehend ge-
schricben. Wesentliche Anderungen darin lassen sich nicht
feststellen. Wir werden uns deshalb in dieser Beziehung bis
aul weiteres auf kurze Andeutungen beschrinken.

Das zweite wichtige Mittel zur Belebung des Geschiftes
das ganze Jahr hindurch bedeutet die Forcierung von
Neuheiten und von solchen Artikeln, die sich irgendwie
als besonders gangbar ecrwiesen haben. Den Berichten iber
diese Dinge werden wir deshalb vermehrte Aufmerksamkeil
schenken. Natiirlich ist es nicht maglich, alle auf den Marlkt
kommenden Musterabweichungen im einzelnen zu besprechen
oder ganze Kataloge wiederzugeben. Wir kinnen immer nur
fiir die jeweilige Sachlage besonders typische Gegenstinde
hervorheben, und es ist dann Sache des Lesers, die dadurch
gebotenen Anregungen bei Durchsicht der Musterkollektionen
der Reisenden, der Kataloge, ganz besonders aber auch bei
der Aufmachung seines eigenen Lagers im Schaufenster und im
Laden auszuwerten,

Dadurch, daB das Weihnachtsgeschift von Jahr zu Jahr
spiter einsetzt, ergibt sich mit aller Deutlichkeit, dall es un-
maglich ist, in diesen wenigen Tagen den geschiftlichen Erfolg
des Jahres noch sicherzustellen. Das Geschiift kann also nur
rentabel gestaltet werden, wenn es gelingt, die Umsiize auch
wihrend. der {ibrigen Zeit des Jahres zu heben. Dies kann
aber nicht mit groBen Mitteln und schlagartig geschehen, son-
dern nur durch Ausnutzung jeder, auch der kleinsten Maglich-
keit. Es ist niemals zu spit anzufangen. Wir laden deshalb
alle Leser ein, unseren Spezialausflihrungen unter dem Motto:
.Das ganze Jahr hindurch verkaufen!”, die ja durch zahlreiche
Aufsitze im iibrigen Teil der Zeitung ihre Erginzung finden,
erhhte Beachtung zu schenken und cinen Vorstol in dieser
Richtung zu machen. Der Mutige hat den Erfolg! So be-
ginnen wir denn heute mit unseren Ausfithrungen fiir die erste
diesjiihrige Verkaufsperiode, die das Wintergeschiit in den
Monaten Januar bis Mirz einschlieBlich und das beginnende
Konfirmationsgeschift umiabt. Fr. A Kames.
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