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Hezugspreis
fir Dentsehland bei offener Fustellung
monatlich 1,60 RM, onter Streifband 1.%% RM,
Jahreshezugsprenn bei Veramizablung 17,50 BM;
fir das Auwsland unter Sereifband, soweit
keine Porroermilligungen bestehen, Jubreshezugs-
preis 23,— BM oder in Landeswibrung

Die Zeirung eescheint an  jedem Soanabend.
Briefanschrife: Deuvtsche Uhtrmacher-
Zeitung Berlin SWaE, MNevenburger 50 §
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Preise der Anzeigen

RBaum won | mm Hoke und 47 mm Breive (@0
Geschifos- wnd wvermischte Anzeigen 0,24 RM,
fir Stellen - Angebore wnd Gesuche 0,15 RM.

he ganze Same wicd mic 225, BM bes
i'.'l\.lllll':':. ”JIE vorscehenden |r'rr::.|_- |_"=|_'|,|_'|'|
sich aus: Groodpreis X Multiplikzcor 1,5 RM)
Postacheck - Konto Berlin 2581

Telegramm - Adresse; Uhrzeit Berlin

Fernsprecher: AT Db n hof § 2438, 2428, 2437

Uhren- Edelmetall-ud SEuckmace n-Marckt

Nr. 46, Jahrgang 57 « Verlng: Deutsche Verlagswerke Strau, Vetter & Co., Berlin SWG8 » 11. November 1933
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Wie sorgt man fiir ein Taschen- und Armbanduhr-Weihnachten?

Wenn die Leser unserer Zeitung ihre Mallnahmen zum
vorjihrigen Woeihnachtsgeschdit und deren Erfolg riick-
schauend iiberpriifen, so werden sie sich hier oder da fragen:
+Hilte ich dies oder jenes wohl noch anders oder besser
machen kiénnen?" Es wird interessieren, was der Leiter der
Taschenuhren-Abteilung der grollen Firma C. D. Peacock
[ nc. in Chicago, Palmer House block, GeorgeChatter-
t o n, zu dieser Frage zu sagen hat. Er wurde von einem Mit-
arbeiter von The Jewelers Circular befragt. Das Folgende
scheint uns Hir unsere Leser am interessantesten zu sein. Zu-
nichst beobachtete der Mitarbeiter den Abteilungsleiter bei
einem schwierigen Verkauf. Dieser konzentirierte seine ganze
Verkaufskraft aufl eine ernst aussehende Witwe, um ihr
Interesse Hir eine Brillantuhr zu wecken. Sie konnte sich nur
schwer [ir ein Muster entscheiden. Der Verkiufer be-
obachtete sie scharf mil seinen kiithlen blauen Augen. Der
Mitarbeiter wulite, der Verkiufer wiirde die Uhr verkaufen,
und er tat es mit jener Leichtigkeit, die alle erstklassigen
Verkiulfer dieser Art auszeichnet.

Dann begann die Unlerhaltung iiber die Vorbereitung des
Taschenuhren-Weihnachtsgeschifles. Bereits um Mitte No-
vember wird damit begonnen, indem ein grofles Schaulfenster
fiir diesen Zweck hergerichtet wird und zwar so, daB es
méglichst fir jeden interessant ist. Es enthilt Taschen- und
Armbanduhren in den Preislagen von 15 bis 100 Dollar [auf
deutsche Verhillnisse iibertragen kann man wohl etwa Dollar
gleich Mark setzen). Dabei werden soviel Arten und Formen
von Uhren gezeigt, wie es der Raum nur irgend zuldBt, um
noch eine gute Anordnung zu erméglichen. Interessant ist,
dall dieser Effekt in einem sehr groBen Schaufenster mit ins-
gesamt etwa 70 Uhren erreicht wird. Es handelt sich also
keineswegs um eine Massen-Dekoration. Ungefihr am 1. De-
zember wird ein ganzes Schaufenster mit Taschen- und Arm-
banduhren so hergerichtet, dall nach den Erfahrungen das
Interesse der jungen Leute gefesselt wird, denn diese pflegen
in dieser Zeit ihren Einkauf in Uhren zu tédtigen. Der junge
Mann sucht in der Regel nach einer langlichen, etwas zart
aussehenden gebogenen Armbanduhr, Die junge Dame wiinscht
in der Regel eine Baguette-Uhr, méglichst mil einigen Stei-

Wir fihren Wissen.

nen besetzl. Die Preislagen bewegen sich zwischen 25 und
75 Dollar. In diesem Spezialschaufenster werden auBer den
Armbanduhren héchstens vier oder finf Taschenuhren ge-
zeigt, In einem anderen Fenster werden ganz besonders feine
Brillantuhren gezeigt, deren Preis sich zwischen 300 und
1500 Dollar bewegl. Gewdhnlich wird mit der Weihnachts-
Insertion Mitte November begonnen. Im Jahre 1932 war
wegen der Wahlen der Beginn der Weihnachtsinsertion auf
den 1. Dezember vertagt. Das Hauptweihnachtsgeschiit spiell
sich zwischen dem 8. und 22. Dezember ab.

Trotz aller wirtschaftlichen Schwierigkeiten hatle man fir
1932 mit einem gréleren Verkaul an Brillantuhren gerechnet
als Iir Irihere Jahre, weil sich gezeigt hat, dall immer noch
Geld fir teuere Uhren ausgegeben wird, wenn man sich be-
miiht, beste Qualitit fir einen angemessenen Preis zu liefern.
Mindestens die Hillte der Kaufer von Brillantuhren kommt
nicht mit dem Gedanken an eine solche Uhr in den Laden.
Sobald man aber das Verkaulsgespriach ganz auf Qualitat
abstellt, gelingt es verhidltnismiBig leicht, bessere Uhren um-
zusetzen. Es wird allerdings auch Wert daraul gelegt, nur
allerbeste Werke in allerbesten Gehdusen mit tadellosen
Steinen zu liefern. Die Politik, auch bei giinstigen Einkaufen
die normalen Aulfschlige nicht zu idberschreiten, sondern
wirklich preiswerte Uhren anzubieten, hat trotz der schlech-
ten Zeiten den Umsatz steigen lassen.

Beim Verkauf wird stets versucht, die teuersten Uhren zu
verkaufen, die der Kiufer bezahlen kann, ohne sich zu iber-
nehmen, weil sich dies fiir die Daver immer als der billigste
Kauf Hir den Kiaufer erweist. Es wird hierbei etwa dem
Prinzip gefolgt, das die General Motors Co. beim Verkauf
von Automobilen anwendet, Dem Kiufer wird immer aufs
ernsteste klar gemacht, daB es sich in erster Linie um einen
Zeitmesser und nicht um ein Schmuckstiick handelt. Es hat
sich nach den Erfahrungen dieser Firma als aulierordentlich
schwierig erwiesen, einen Kiaufer von z. B. 50 Dollar auf
100 Dollar zu bringen, wenn nur die Marke der Uhr an-
gefithrt wurde, weil das Kiuferpublikum von Uhrenmarken
trotz der Markenreklame keine richtige Vorstellung hat. Da-
gegen hat es eine sehr gute Vorstellung von Automobil-
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