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Bezugspreis
filf Deotschlaond ber affener Zusrellung
monatlich 1.60 BM, unter Streifband 1.95° RM,
jabreshezugspreis bei Voraoseahlung 17,50 KEM;
i dan Ausiand amer Screifband, sowen
keine PortoermiBigungen bestehen, Jahredbezugs-
prets 23— RM oder in Landeiwdbirung

e Zeitung  epscheint an jedem  Sonpabend,
Boefanscheifi: Devtscehe Uhemaches-
Feivung Berlin 5%W68, Neuenburger Str. 8
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Preise der Anzeigen
Grundpreis Y See 200,— RM, VYim Seita
— 10 mm hoch ound 46 mm breir — Fiir Ge
schifts- und wvermischre Anzeigen I,— RM,
Filr Seellen - Angebote wund -Gesoche 1,50 KM,
{Dieg worstehenden Preise ergeben mich  ausr
Mormatpres ¥ Muloplisator 1%)
Postscheck - Komito Berlinm 2581

Telegramm - Adresser  Uhrezeic Berlina
'|-'|_'r|.'~\.|_|||:.,,|'.rr A7TDonhotbl 2425 :‘l-_'fll 2427

Uhcen- Edelmetall-und Schmuckwacert-Matkt

Hr. IS Jahrgang 58
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Wie kann der Uhrmacher sein Geschaft heben?

Es kann keinem Zweifel wunterliegen, daB sich der
Umsatz der Uhrmacher im vergangenen Jahre schon in sehr
erfreulicher Weise gehoben hat und zwar in den Winter-
monaten durchweg in groflerem Umiange, als selbst Opti-
misten annahmen. Das kann uns jedoch nicht dariiber
tiuschen, daB der Durchschnittsumsatz der Uhr-
macher und Goldwarenhindler noch immer viel zu gering
1st, um das angelegte Kapital angemessen zu wverzinsen,
Ricklagen zu ermiglichen und den Lebensstandard der am
Fache interessierten Kreise zu heben: denn ob es sich um
Fabrikanten, Grossisten oder Uhrmacher, um Unternehmer
oder Angestellte handelt, gleichgiltis, wo der einzelne zu
schaffen hat: Der Ladenumsatz der Uhrmacher
ist schlieBlich fiir den Wirtschaltserfolg aller
Fachkreise maBgebend.

Wenn man nun iiberlegen will, wie der Einzelhandels-
umsatz zu heben und der Ertrag zu verbessern ist, so sind
zunachst alle rein theoretischen Fragen vom Ubel: maB-
gebend bleibt allein die kaufméinnische Praxis,
dic an die fachmiinnische Schaffenskraft gebunden ist. Des-
wegen darf der Einzelhdndler auch nicht von der Frage
ausgehen, wie er wohl am besten dafiir sorgt, daB der
Knnkurwnl diesen oder jenen Artikel nicht mitfihrt, son-
dern er mulBl seine ganzen Bemiihungen nur darauf ab-
slellen, das eigene Geschiaft durch eigene
Tichtigkeit vorwéartszubringen.

Ohne Zweilel bleibt sehr vielen Uhrmachern der Erfolg
versagt. Man kann deutlich beobachlen, wie in so vielen
Stadten der weit {iberwiegende Teil des Umsatzes von einem
oder mehreren Geschiften bestritten wird, wihrend andere,
sicher auch fachtiichtige Kollegen vergebens aul Besserung
der Geschifislage warten. Ein ehrliches Wort ist in
diesem Zusammenhang am Platze: Es fehlt in den Reihen
der Facheinzelhindler nur allzu oft an geniigend kauf-

midnnischem Geist und an den entsprechenden kauf-
Auch wenn die Bedeutung des

mannischen Kenntnissen.
Fachwissens geziemend in den Vordergrund gestelll wird,

darf doch kein Uhrmacher und Goldwarenhindler die Be-
deutung des kaufminnischen Wesens fiir das Fach ver-
gessen, wenn ihm der rechte Erfolg beschieden sein soll.

Insbesondere wird die Aufmachung, in der die Ware
angeboten wird, gerade in unserem Fache oft ausschlag-
gebend sein, zumal ja unsere Waren durch Pflede, Art und
Weise der Ausstellung usw. in weit hiéherem Malle als
manche anderen Artikel gewinnen kénnen. Die kaufmin-
nische Beweglichkeit, sich auf die Artikel des Faches
zu legen, die gerade vom Publikum verlangt werden, die
augenblicklich der Markt aufnimmi, wird das kaufmannische
Schicksal wohl jedes Unternehmens zu einem guten Teile
bestimmen. Richtige und wvor allem tiefgehende
Markt- und Modebeachtung kann deswegen nicht
eindringlich genug empiohlen werden. Der kluge Kaufmann
wird auch immer die modernste Auslage zu zeigen suchen.
Wenn er dltere Lagerware an deeidgnete Kunden zu
verkaufen sucht, ist das ein Verfahren, das gleichialls not-
wendig ist und nach anderer Richtung hin [iir seine Tiich-
tigkeit spricht, aber das , Gesicht” des Geschiftes mull stets
den Eindruck erwecken, daB der Inhaber nur aul der Héohe
der jeweiligen Zeit stehende Waren anbietet.

Es ist bedauerlich, aui wie wenig Interesse man oft
dgerade gegenitber Neuheiten stolit, die kennenzulernen, doch
die unbedingte Vorausselzung zu der richtigen Einstellung
zu ihnen ist. Geschiftsleute, deren grolle Erfolge bekannt
sind, pflegen freilich bemiiht zu sein, als erste in den Besilz
der Neuheiten zu kommen und zwar rechtzeitig vor den
Hauptgeschiftszeiten. Im iibrigen ist noch daraul hinzu-
weisen, dall auch Hir die Uhrmacher und Juweliere eine
geordnete, saubere, tibersichtliche, wenn auch einfache, auf
jeden Fall aber genauve Buchfiihrung zur guten kaufminni-
schen Organisation gehért. Erschreckende Mifistinde herr-
schen noch auf diesem Gebiete! Man kann durchweg [est-
stellen, dall die schlechtesten Zahler auch die mangelhafteste
Buchfiihrung aufweisen. Es diirfte von Nutzen sein, dal ein
jeder sein Geschift einmal dahingehend diberprift, ob er
nicht durch kaufménnische Mallnahmen zur Sleiderung des
Umsatzes und zu dessen Verbesserung, die nicht immer
mit einer zahlenméBigen Zunahme gleichbedeutend ist, bei-
tragen kann. Die oft und nachdriicklich geforderten gediege-
nen Fachleistungen der Uhrmacher miissen unbedingt durch
eine gute kaufminnische Praxis erganzt werden. Dr. A,

http:idigital.slub-dresden.de/id318541912-19340000/375
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