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Februar stattfinden, bereits direkt oder indirekt (Sonder-
angebote] beteiligt und dabei immer feststellen miissen, dall
der erwartete Erfolg aushlieb, Es gelang nicht, eine wesenl-
liche Minderung des Bestandes an Ladenhiitern herbeizu-
fithren, welche die Veranstaltung eines Inventur-Verkaules
allein rechtfertigt. Man mull sich von der falschen Vor-
stellung befreien, dall Ausverkéiufe eine Belebung aul dem
Markt der reguldr ausgezeichneten Artikel bringen kinnen.
Der im Ausverkauf kaufende Kunde sucht ,besondere Kaul-
Gelegenheiten”,

Die Griinde, die das Versagen der hisherigen Ausverkiufe
erkliren, und die meiner Auffassung nach eine Beteiligung
des Uhrengewerbes an den iiblichen Ausverkiufen tberhaupt
nicht ratsam erscheinen lassen, liegen zunachst darin, dall
durch die jahrzehntelange Ubung das Interesse der Kaufer-
kreise wihrend der Ausverkiufe, gleichgiltig ob es sich um
Inventur- oder Saisonverkiaufe handelt, in ersler Linie aul
Waren, die der Bekleidung dienen, gerichtet ist. Jeder
Kiufer ist von dem durchaus logischen Verkaufsargument
erfaBl, dal der Einzelhandel mit Bekleidungswaren eine
Lagerriumung vornehmen mufl, um Platz und Geld [iir die
Waren der neuen Saison zu schaffen, die ein anderes modi-
sches Aussehen haben als die lagernde Ware. Die ,Ublich-
keit" spielt beim Kunden eine aulerordentlich grofe Rolle.
Man denke z. B. nur an den groflen Fischverbrauch an jedem
Freitag, der auch dort [estzustellen ist, wo keine religitsen
Griinde malBigebend sind; es ist eben ,diblich”, an einem
bestimmten Wochentage Fisch zu essen. Genau so 1st es
iiblich, beim Ausverkauf Kleider, Stoffe, Wische oder Schuhe
zu kaufen. Diese , Ublichkeit” lir Uhren zu schaffen, dazu
bediirite es erst einer umfangreichen Propaganda, die heute
dgewill nicht zeilgemill wire.

Gegen die Beteiligung an den bisherigen Ausverkaulen
sprichl auch die Tatsache, daBl die ungeheuren Reklame-
aufwendungen der anderen Gewerbezweige wihrend der
Ausverkaulszeil szelbsl eine El.:ll.a ﬂ-"crhl_mﬂ des U]LrEﬂEjHEE|-
handels einfach erdriicken wiirden. In der Stralle, in
der fast alle Liden hervorragend beleuchtel sind, [allt eben
der ,nur” gul beleuchtete Laden nicht mehr auf. Rein
werbepsyvchologisch betrachtet, kann man sich daher von einer
Beteiligung an den Ausverkiufen nichl viel versprechen.

Hinzu kommt noch die grolle Gefahr der Beeintrich-
tigung des Weilhnachtsgeschiftes, wenn sich
der Uhreneinzelhandel an den Inventurverkiufen beteiligte.
Bedenk! man, daB in einigen Orten die Inventurverkiufe
bereits am 2. Januar beginnen, so kann man sich leicht den-
ken, dall Fir viele Kunden ein Anreiz besteht, den Einkauf
im Uhrengeschift von der Weihnachtszeit bis zum Aus-
verkaul zu vertagen. Auf manchem Weihnachtstisch
wiirde statl der vorgesehenen Armbanduhr ein Geldbetrag
liegen, der erst wihrend des Ausverkaufs beim Uhrmacher
Miiller in solche Ware umgeselzl werden soll, deren Preis
erheblich herabgesetzl ist.

Lassen sich also gewichtige Griinde in der Praxis gegen
eine Beteiligung an den Ausverkdufen geltend machen, so
werden dadurch aber nicht die Ursachen beseitigt, die zu
der Erorlerung dieser Frage gefilhrt haben. Ohne Zweifel
miissen Wege gefunden werden, dem Uhrmacher ein Ab-
stolien seiner veralteten Lagerbestinde zu erméglichen und
zugleich eine intensive Werbung beim Publikum fir Uhren
zu entfalten. Dafiir wird jedoch ein Wes griileren Erfolg
versprechen, den andere Gewerbezweige bereits beschritten
haben, indem sie Sonderverkédufe in einer Zeil ver-
anstalteten, die an sich ruhig ist, und in der eine Geschifts-
belebung besonders nottul. In dieser Richtung bewegen sich
z.B. die Saisonverkiulfe" in den stillen Sommer-
monaten, die sogenannte ,Weille Woche" Hr Wische,
der von den Blumengeschiiften lancierte ,Muttertag"
und dhnliche Veranstaltungen, Fiir das Uhrenfachgeschaft
wiire demnach eine Zeit auszuwihlen, in der die Umsatz-

kurve den tiefsten Punkt erreicht, und in der eine verstirkie
Flissigkeit durch Verkauf alterer Ware besonders erwiinscht
ist. Wenn eine einheitliche Regelung im ganzen Reiche gde-
funden und die Beteiligung der iiberwiegenden Zahl der
Uhrenfachgeschilte sichergestellt werden kann, so diirfte mit
einer ,Billigen-Uhren-Woche" sicher ein Eriolg
erziell werden.

Diese ,Billige-Uhren-Woche" miilite genau wie ein Aus-
verkauf durchgefithrt werden, d. h. Beginn und SchluBl
miissen — bei Uberwachung durch die Polizeibehirde —
genau eingehalten werden. Wihrend dieser Sonderveranstal-
tung, die nicht mit Veranstaltungen in anderen Gewerbe-
zweigen zusammenlreflen darf, sind in erster Linie Uhren
anzubieten, die der Kunde normalerweise nichl immer kauft.
Es hat z B. keinen Sinn, die iiblichen Armband- oder
'1-352112'”'1[‘”‘2[] ﬂ.nzublﬂLEﬂi dE:]-,Iﬂ t‘ul {!iﬂ!‘it"l'l l]l'l!‘i-_"!l I";.|!.1:|!| Mian
geradezu von , Bedarfsartikeln” sprechen; der Kunde braucht
immer solche Uhren, um stets die Zeil zu wissen. Fir den
Ausverkauf kommen vielmehr Uhren in Frage, die sich viele
Kunden noch nicht kaufen konnlen oder nicht kaulen waoll-
ten, weil sie ihre Nolwendigkeil nicht recht erkannt haben
Fiir viele Hausfraven z. B. wire dann eine Gelegenheit ge-
boten, an Stelle des alten Weckers fur die Kiche eine
Kiachenuhr anzuschaffen. Eine Wanduhr kann in
einer solchen Woche gekaufl werden, deren Anschaffung dem
Kunden nicht als dringendes Bediirfmis, sondern mehr als
eine Verschoperung des Raumes erscheint. Stiluhren,
Kaminuhren, Tischuhren, ja, auch Standuhren
werden die Favoriten der ,Billigen-Uhren-Woche” sein kin-
nen. Dabei miissen selbstverstindlich regulire Waren zum
reguliaren Preise verkauft werden, und lediglich veraltele
Muster diirfen eine Herunterzeichnung erfahren. Die  Billige-
Uhren-Woche” mull gewissermallen eine Raumung des
Lagers bewirken, um die Neuheiten fiir Herbsl
und Winter aufnehmen zu konnen. Eine Herabsetzung
regulirer Ware wiirde nur ein weileres Absinken des FPreis
niveaus zur Folge haben, da Preiserhdhungen nach
der Sonderveranstaltung schwer durchzuliihren
sind. Neben den genannten Uhren kénnen auch schwer wver-
kidufliche Taschen-Prizisionsuhren wihrend
einer solchen Veranslaltung angeboten werden, damit dem
Kunden Gelegenheit gegeben ist, seine einfache billige Uhr
in dieser Zeit geden ein besonderes Stick einzulauschen, das
heute nur unnitig das Lager so manchen Uhrmachers belastet.

Die Verwirklichung dieses Vorschlages ertordert, dal ein-
heitlich im ganzen Reiche die Werbeveranstaltung mit einem
einheitlichen Werbeargument durchgefihrl
wird, Am zweckmilBigsten wird die Veranstaltung sicher
wihrend der Sommermonate sein. Als Werbespruch
kann neben dem einheitlichen Titel ,Billige-Uhren-Woche",
der jedes Jahr wiederkehrt, ein wechselnder Slogan gewahlt
werden, z.B.: ,.In jeden Raum die passende Uhr!”, oder:
+Uhren Fir jede Gelegenheit!”, oder: ,Kein Zimmer ohne
Zeitangabe!” Unbedingt erforderlich ist auch eine e¢i1n-
heitliche Festlegung der Herabzeichnungs-
methoden. Ausgeschlossen wvon der Herabzeichnung
miissen alle Uhren mit gebundenen Verkaulspreisen |:1nd
alle giingigen Waren, insbesondere Neuheiten sein. Line
Rabattgewidhrung ist unbedingt abzulehnen, Dagegen
sind iltere Waren riicksichtslos im Preise herabzusetzen und
unter Hinweis auf diese PreisermiBigung anzubieten. Hier
kann dem einzelnen Geschift weitgehende Freiheit gelassen
werden, denn das Ziel mull sein, die dlteren Waren unbe-
dingt zu Geld zu machen.

Der Vorleil einer Werbewoche scheint mir darin zu
liegen, daB zu einer bestimmten Zeit die Aufmerksamkeil des
Publikums auf Uhrengeschiite iiberhaupt gelenkt wird, und
daBl in dieser Zeit mancher Erganzungskaufl von den Kunden
vorgenommen werden kann, der zu regularen Verkaufszeiten
nicht getiitigt wird, Die Organisation der Sonderveranstal-
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