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neuen Vertreter dann
die Klausel sei praktisch ohne Be-
eine Synchronuhr ja nalirlich entweder
richtig anzeigen oder stehenbleiben muBl, wenn es kein
Selbstanliiufer und wenn sie an ein frequenzreguliertes
Metz angeschlossen 1st.

genau gingen Es wird dem
gleich klargemacht,

deutung, weil

In der Verkaufsanleitung wird dann weiter behauptet, daB
ungefihr alles, was in Deutschland Klang und Namen habe,
in einer mildelielerten Relerenzliste enthallen sei. Das ist
auch wieder eine malilos dibertriebene Behauptung. Immerhin
enthilt die Liste eine ganze Reihe klangvoller Namen., Neben
der eigenen PFirmenangabe enthilt sie auch die Angabe
wUhrenabteilung™; jedoch fehlt die Angabe, ob nun an all
diese Firmen und Dienststellen auch Uhren geliefert wurden,
oder ob es sich um die gemeinsame Kundenliste aller Ab-
teilungen handelt, was auch der Nachpriifung wert wiire. Im
ibrigen wird den neuen Vertretern Mut gemacht durch den
Hinweis, dal tichtige Vertreter eine glinzende Existenz
bei der Firma gefunden hiitten; sie habe eine ganze Reihe
von Vertretern, die wichentlich 300 bis 400 RM und teil-
weise dartber hinaus verdienten, Es mul sich hier also ja
um wirklich glanzende Verdienstmiiglichkeiten handeln, und
man konnle demnach ja gar nichts Besseres tun, als auch
cine solche Vertretung zu iibernehmen. Leider aber ist ein
Garantieschein fir die Erlangung eines solchen Verdiensles
wchl beigeliagt,

Daliir aber macht die Firma in ihrer Verkauisanleitung
noch eine recht interessante Angabe, indem sie u. a. sagt:
Wenn an vielen Orten Uhrmacher- und Elekirogeschiafte
leklrische Uhren fihren, leilweise auch in billiger Aus-

irung, so ist dieses verkaulstechnisch ohne Bedeutung, da
iese Leule ja nicht an die Kundschaft herangehen, sondern
varten, bis diese komm!., In den meisten Fillen kommt aber
keiner, da die Leute ja nicht wissen, welche Vorteile ihnen
urch eine Synchronuhr geboten werden. Sieger ist immer
ler, der beim Kunden ist und den Kunden bearbeiten kann.
nsbesondere die Uhrmacher haben kein
Interesseandem Verkauf von Synchronuhren,
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Bonderschag elekirischer Uhran,
lensters einmgorinmi wurde

lir die der gréfite Tell eines Seitensehan-
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da hir den Fall, daB sich die Synchronuhren durchsetzen
was bestimmt der Fall sein wird, das Publikum sicherlich nur
noch Synchronuhren kaufen wird, so daB dann die meisten
Uhren beim Uhrmacher unverkiuflich werden."

Sicher wird die Firma durch ihr geschicktes Angebol
manchen Vertreter gewinnen, denn wer méchte nicht gern
400 RM waochentlich verdienen. DaBl es sich hier. wenn iiber-
haupt einmal ein solcher Verdienst in einer Woche erreicht
werden sollte, um die Bruitoeinnahme des Vertreters fie-
handelt hat, wird von den meisten, die sich um solche Posten
bewerben, ja nicht erkannt werden.

Wenn man nun auch nicht anzunchimen braucht, dal diese
Firma durch ihr Vorgehen gleich jeden anderen Verkauf elek-
trischer Uhren abschneiden wird, so handelt es sich doch
um einen erneuten Angriff auf das Gebiet der elektrischen
Uhren und um einen Angriff, den man auch nicht unter-
schdtzen soll. Wenn hier so ausfiihrlich dariiber berichlet
wird, dann geschicht es deswegen, um erneut zu zeigen, wie
aullerordentlich wichtig es ist, daB der Uhrmacher auch das
Gebiet der elektrischen Uhren griindlich und richtig be-
arbeitet, Einer der Sitze, der oben schon einmal wieder-
gegeben wurde, ist bestimmt richtig, namlich: ,Sieger ist
immer der, der beim Kunden ist und den
Kunden bearbeiten kann"” Beim Kunden ist aber
keinesweds nur der Hausierer oder der in &ahnlicher Art
wie ein Hausierer arbeitende Verlreter, der allzu oft der
Hausirau in Abwesenheit des Mannes eine Ware aufzu-
schwitzen versucht, insbesondere auch durch das Angebot
von Ratenzahlungen, sondern beim Kunden ist auch sein bis-
heriger Lieferant und ganz besonders, wenn er es verstanden
hat, sich als tiichtiger Fachmann das Vertrauen des Kunden
zu erwerben. Die Kehrseile der Ratenzahlungen, nimlich die
daraus erwachsende Vorwegnahme kiinftiger Ausgabemig-
lichkeiten und die Belastung mit sehr unangenehmen und oft
driickenden Verpflichlungen haben nun auch schon viele
Hausfrauen kennengelernt, so dall auch dies Mittel nicht
mehr so wirkungsvoll ist wie friiher,

Die Erfolgsaussichten fiir den ortsansissigen Geschilts-
mann im Wettbewerb mit solchen anderen Verkaulsmethoden
sind also keineswegs ungiinstig. Unbedingt notwendig aber isl
es, was immer wieder betont werden muB, daBl der Uhr-
macher sich auch fachlich mit den elektrischen Uhren ver-
traut macht, und daB er in geniigendem Umfang werbend fiin
diesen Artikel eintritt, damit der Kunde gar nicht erst aul
den Gedanken kommt, daB er solche Uhren nicht auch gut
und preiswert bei seinem Uhrmacher bekommen kann.
Wird mit der nitigen Tatkraft gearbeitet, so braucht der
Uhrmacher den Wettbewerb der AuBenseiter
flirchten.

nicht zu

Um den Berufskameraden die Einarbeitung in das Gebiet
erneul zu erleichlern, ist der Inhalt dieser Nummer unserer
Zeitung ganz besonders dem Gebiet der elektrischen Uhren
gewidmet, und zwar vor allen Dingen der fachlichen Ein-
fithrung. Wer die Aufsétze aufmerksam durcharbeitet, wird
erkennen, dall es sich hier bestimmt nicht um so schwierige
Dinge handelt, daB sie der Uhrmacher nicht meistern kiinnte.
Wenn er dann weiterhin durch das Studium der Fachbiicher
und durch Teilnahme an Kursen, wenn sich die Méglichkeit
dazu bietet, sein Wissen und Kénnen auf dem Gebiete er-
weilerl, so wird er auch alle diese Aufgaben beherrschen
lernen.

DaB die elektrische Uhr auch im Schaulenster der Berulfs
kameraden mehr und mehr eine Rolle spiell, zeigen u. a
auch die hier wiedergegebenen Bilder, die in diesen Tagen
in Berlin aufgenommen wurden, die also nicht das Ergeb-
nis einer lingeren Vorbereitung sind. Dem Muligen ge-
hort die Welt und dem tichtigen Uhrmacher auch die
elektrische Uhzr!
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