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schleiernde oder iibermiissig iibertreibende Behauptungen kaum
mehr finden., Eins lisst sieh aber fast ausnahmslos fest-
stellen: Die Preise sind mindestens so hoeh, als sie der
Ladenunhrmaecher und Goldsehmied auch fordert,

Die Gefiibrlichkeit der Versandgeschiifte, die in ihrer ver-
meintlichen Billigkeit liegt, an die manche Kreise des Publikums
glauben, ist damit nicht mehr vorhanden, und es handelt sich
fir uns nur noch darum, diesen Glauben auch aus den Kdapfen
der Leute herauszubringen.

Worauf begriindet sich denn nun noch der Erfolg der Ver-
sandgeschiifte? Ks ist ein kaufméinnischer Erfahrungssatz, dass
Angebot Nachfrage erzeugt. Die Preislisten der Versandhiuser
liegen heunte in der entferntesten Hiitie, und der kleine Mann,
der Baner, Arbeiter oder Beamte und Grossgrundbesitzer, dem
Lektire mangelt und der begierig danaeh greift, wo und wie sie
ihm aunch geboten wird, liest diese ,Prachiwerke® mit sorgfiiltiger
Andacht. Er liast Bilder und Beschreibung auf sich einwirken,
der Wunseh, diesen oder jenen Gegenstand zu besitzen, wird rege;
wenn der Preis entspricht — und notfalls wird lange dafiir ge-
spart — wird er erworben. So kommt es, dass wir dort, wo
wir die grosste Diirftigkeit zu finden erwarten, auch Gegenstinden
luxuridser Art begegnen, die man am allerwenigsten in soleher
Umgebung gesucht hiitte. Das Angebot hat das Gesehiift zu-
stande gebracht. Der Bewohner des platten Landes oder des
hohen Gebirges, der nur nach Monaten einmal in die Stadt
kommt, hat oft gar nicht die Zeit und Musse, sich nach solehen
Waren umzusehen, oder er findet sie iiberbaupt nicht, oder die
Umstiinde lassen einen Einkauf im Augenblick nieht zu. In
seiner Wohnung, an Hand der Preisliste, die ihm eine Art Brilcke
rur Kultor geworden ist, reifen seine Wiinsche zu Plinen, und
diese im gegebenen Augenblicke zur Ausfihrung. Er wird im
wahren Sinne des Wortes ,glicklicher” Besitzer irgend einer
Ware, die ihm das Kinerlei des Daseins versiisst, die er in der
Nachbarstadt nicht in der richtigen Weise angeboten erhielt, und
die er doch bis zu einem gewissen Grade braucht.

Aus diesem Grunde ist die Art des Versandgeschiiftes die
intensivers Form des Handels, die dem Handel im Laden an
Erfolg weit tberlegen ist. Soll der Uhrmacher dabei ruhig zu-
sehen? Soll er sich damit zofrieden geben, dass das Publikum
bediirfnislos sich damit begniigt, sein Fenster anzuschauen, ohne
etwas kaufen zu wollen oder zu kinnen? Wenn gegen das Ver-
sandgeschift niehts einzuwenden ist, wenn er mit den grossen
Firmen in Konkurrenz treten kann, warum tut er es nicht? Es
ist immer gesagt worden, dass Warenhiiuser und Versandgeschiifte
nur mit ibren eigenen Wailen erfolgreich bekiimpft werden kinnen.
Wohlan, ihr Uhrmacher, ergreift sie und versueht es. Es kann
guch nur Nuotzen bringen und niemals schaden. Grosse Werte
sind fir jeden in seiner Nachbarschaft zu gewinnen, die jetzt
von einigen grossen Firmen, welehe ganze Gegenden fiir den
Bedarf in gewissen Waren direkt aussaugen, an sich gezogen
werden, Selbst der orthodoxeste Uhrmacher der alten Schule
kann gegen ein solides Versandgeschiift nichts einwenden, wenn
es ihm auch wie jede Konkurrenz unbequem ist. Sein Kampf
gilt nur dem Unsoliden, nur gegen dieses hat er eine sittliche
Berechtigung und auch Krfolg, weil ihm Moral und Justiz zur
Seite stehen. Wenn der Kaufmann das Reecht hat, ein Versand-
geschiift unangefochten zu betreiben, wenn es in ehrlicher Form
gemacht wird, so muss dieses insbesondere in dem Artikel Uhren
dem Uhrmacher selbsiredend ebenfalls zugestanden werden. Der
Widerstand, welehen die in der Ueberschrift ausgedriickte Idee viel-
leicht bei einem oder dem anderen Leser ausgelist haben kinnte,
diirfte nach diesen Betrachtungen als beseitigt anzusehen sein.

Wie die Ausfihrung gemeint ist, mag noch in einigen
?%aitﬂn erliutert werden. Natiirlich hiitte es keinen Zweek, wenn
sich unsere 16000 bis 18000 selbstindigen Uhrmacher auf die
Familienzeitsehriften, illustrierten und Beilageblitter stiirzen
wirden, um in jedem mit einer Anzeige vertreten zu sein.
Erstens wiire das ein sehr kostspieliges, dann aber auch erfolgloses
Vergntigen. Dafiir hat er auf dem Gebiete, welehes ihm von
Natur aus zugewiesen ist, ein um so giinstigeres Arbeitsfeld, das
er zuerst mit bescheidenen Aufwendungen beackern kann, bis er
den KErfolg sieht,

Alle Bewohner jener Gebiete, die friiher ihre Versorgung
mit den Gitern der héheren Kultor in seiner Stadt vorzonehmen
pllegten, ehe es die Kataloge der Versandgeschiifte den Leuten
noch bequemer machten, wird er mit gutem Erfolge bearbeiten
kiinnen. Ks hat seine Vorteile beim Einkauf, namentlich wenn
es sich um Gegenstiinde von gewissem Wert handelt, wenn sie
vorher in natora besichiigt werden kdnnen, und da dieses, wenn
der Kunde erst einmal weiss, was er will, und wo er es findet, fiir
ihn nicht allzu zeitraubend ist, so wird er doch dem niher ge-
legenen Geschiift unter sonst gleichen Bedingungen den Vorzug
geben. Nieht zum wenigsten wird es ibm eine Bernhigung sein,
bei Reparaturbediirftigkeit des erworbenen Gegenstandes die Be-
zugsquelle leicht erreichbar zu wissen; besonders, wenn er mit
dem Hin- und Hersehicken nach fernen Orten schon seine KEr-
fahrungen gemacht hat,

Bei Lichte betrachtet ist die Aenderung, die er in seinem
Geschiiftsbetrieb vornehmen muss, gar nicht so erheblich; aller-
dings wiire sie bezfiglich der geschiiftlichen Grundlage eine voll-
siindig umwiilzende. Aus der passiven Geschiftsfiihrong wilrde
eine aklive werden; das Warten, bis e¢in Kunde sich entschliesst,
zu kommen und zo kanfen, miisste einem intensiven geschriebenen
und gedruckten Angebot weichen, welches planmiissig bis zum
Erfolge zu wiederholen wiire, in immer zwingenderen Formen,
d. h. in solchen, die den Kunden endlich zu dem erwarteten
freiwilligen Entschlusse veranlassen,

Das bedeutet natiirlich, endgiiltizg dem Werktische zu ent-
sagen; der Uhrmacher am Werktisch miisste sich zu dem am
Ladentisch oder Schreibpult umwandeln, denn eine Vereinigung
beider Titigkeiten wiirde zu demselben geschiiftlichen Misserfolge
filbren, den sie fiberhaupt im ganzen Geschiiftsleben der Uhr-
macher versehuldet hat. In keiner von beiden wiirde das Hachste
geleistet werden, was, um erfolgreich zu sein, notwendig ist.

Es ist bekannt, dass sebr viele Uhrmacher bereits ihre Kunden
mit Katalogen besehicken. Aber sie tun es immer in der Er-
wartung, dass sich der Kunde persinlich in ihren Laden bemiht,
um den von ibm erstrebten Gegenstand zuo kaufen; auch richten
sie ihre Angebote in dieser Form mehr an das ,kaufkriiftige”
Publikum. Wenn sie damit gewisse Erfolge haben, so konnten
diese doch noch weit grisser sein, wenn der Versand allgemein
erfolgte, wenn der weitab wohnende Empfinger schriftlich be-
stellen kinnte, wenn der Wortlaut der Warenbeschreibung imstande
wire, ihn dazu zu reizen, wenn {iber die Bezugsbedingungen ein-
fache verstindliche Erklirungen gegeben wiiren und vor allen
Dingen, wenn auch entsprechende, vom Kataloge abtrennbare
Bestellkarten vorhanden wiiren. Die Aenderung der Kataloge
nach dem Gesichtspunkte hin, es dem KEmpfinger so leicht
und angenehm wie mdglich zn machen, nach denselben den
Auftrag schriftlich zu erteilen, ist das erste Erfordernis. KEs
ist gar keine Sehande, sich die Preislisten der erfolgreichen
Versandhiiuser auf die Kniffe hin dorchzusehen, mit denen sie
sich die Kunden erwerben, denn auch sie arbeiten allermeist
nach amerikanischem Muster und sind in ihrer Art nicht originell.
Man kann gerade fir diesen Zweck unglaublich viel daraus lernen,
was fir den Ubrmacher sicher kein. Schaden ist, denn seine
Ausbildong geschieht fast allein nach der teechnischen Seite. Krat
apiter, wenn er selbstindig wird, braueht er die kaufmiinnische
(was natiirlich kein Grund ist, sich vorher nicht damit zu be-
schiiftigen), und er muss dann, um mitzukommen, die Ohren
gewaltig steif halten und das Gute nehmen, wo er es findet.

Mit dem Katalog allein ist es aber nicht getan; er bekundet
nur den guten Willen, und hat eine Menge Wettbewerber. Ks
muss eine planmissige schriftliche Propaganda einsetzen, die
gsich anf ein sorgfiltig gefilhrtes, am besten auf Karten registriertes
Adressenmaterial stiitzt, welehes aueh dureh Insertion gewisser,
vorteilhafter Artikel gewonnen werden kann. Leute, die sich
darauf melden, bilden das Publikum, aus dem sich die Versand-
geschiftskundschaft rekratiert. Auf beschriinktem Gebiete gibt
es dafir freilich noch andere Wege. Dariiber vielleicht ein
anderes Mal.

Ist die Werbearbeit mit dem FEingange von Hestellangen
von Krfolg gekrint, so kommt der Versand, auf dem man sich
natiirlich riehtig einzurichten hat. Jedenfalls muss er so ge-
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