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an den kleineren Plitzen, in denen Kiaufer und Verkiufer
sich personlich kennen, liBt es sich vielfach nicht vermeiden,
den Kunden Zahlungserleichterungen zu gewihren. Das
Schlimme dabei ist nur, daB die vereinbarten, Zahlungs-
bedingungen meist nicht innegehalten werden, ‘Unter den
heutigen Verhiltnissen darf man gich aber nicht scheten,
die Kunden an das zu erinnern, was sie versprochen haben,
Es ist ein alter Erfahrungssatz, daB in Zeiten der Geld-
knappheit nur derjenige sein Geld eimigermafien punktlich
bekommt, der in geschickter Weise und regelmabig sich in
Erinnerung bringt.

Womit ist eine Belebung des Geschiites
zu erzielen?

Die Antwort konnte lauten: Mit allem, was richtig an-
gepackt wird, — Damit wird sich aber nicht gleich jeder-
mann zufrieden geben, es muB vielmehr erwogen werden,
worauf es in der Hauptsache ankommt.

Das Schaufenster

Im Gegensatz zu dem Fabrikanten und Grossisten, der
nach dem Satz verfahren kann: ,Wenn das Geschaft micht
geht, so geh' du (nimlich: die Kunden besuchen)”, steht
der Detaillist bei einer eintretenden Geschaftsstille vor
anderen Aufgaben. Er kann sich nicht aufmachen und
seine Kunden einzeln aufsuchen,.deshalb muB er auf andere
Weise streben, die Kunden zum Kauf zu veranlassen. Jeder
Herr und jede Dame, die an seinem Geschaft voriiber-
gehen, kinnen und sollten zu Kunden gemacht werden;
das ist aber nur moglich, wenn man sie anlockt und um
ihre Kundschaft wirbt. Dazu ist das Schaufenster da! Der
Detaillist darf nicht miide werden, immer von neuem zu ver-
suchen, die Aufmerksamkeit der Passanten auf sein Unter-
nehmen und seine Ware zu lenken. Wenn das Tuch oder
der Sammet, auf dem die Ware liegt, von der Sonne aus-
gezogen ist, wird das schonste Stiick minderwertig wirken,
oder wenn auch nur ein einziges Stiick im Schaufenster
angelaufen ist, so wird auch die iibrige tadellose Ware den
ungiinstigen Eindruck nicht aufheben konnen.

Sichtbare Preise

Die Furcht davor, daB die Konkurrenz Gegenmabnahmen
treffen konnte, wenn man die Ware mit offenen sichtbaren
Preisen auszeichnet, ist in den meisten Fillen wohl abgelegt,
ﬁn letzten Endes hat man sein Geschift ja nicht fur die
Konkurrenz, sondern fiir die Kunden und solche, die es
werden sollen.

Wirkungsvolle Texte

Sie kionnen dem Kunden, der noch draufien steht, un-
moglich durch einen personlichen Vortrag die Vorziige Ihrer
Waren bekanntgeben. Sie konnen aber seine WiBbegierde
unterstiitzen, wenn Sie ihm durch kleine Schildchen, die Sie
an diesem und jenem Artikel anbringen, besondere Hinweise
des Artikels
geben. Fiir den Fachmann ganz selbstverstindliche Dinge
sind dem Laien durchaus nicht so selbstverstindlich. Wenn
ich vor einem Konfektionsgeschift stehe, so vermag ich
wohl eine Bluse von einem Jumper oder Kleid zu unter-
scheiden, aber es kann von mir nicht verlangt werden —
da ich nun einmal Uhrenfachmann bin — daB ich in
jedem Falle und auf den ersten Blick Musselin  von
Popeline und Seide von Kunstseide zu unterscheiden ver-
stehe. Wenn ich aber als Kiufer auftrete, werde ich mir
selbstverstindlich nicht das eine fiir das andere verkaufen
lassen wollen. Genau so miissen wir uns in die Gedanken
der Kunden vertiefen, die vor lhrem Schaufenster Halt
machen. Es ist fiir den Kunden doch auberst wichtig, zu
wissen, ob es sich z. B. bei e¢inem Ring um echte Brillanten
handelt, oder ob die Uhr, die ihm dem AcuBeren nach gut
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gefillt, auch ein Schweizer Prizisionswerk mit 15 Steinen
hat. Der Fachmann erkennt dies alles auf den ersten Blick
oder schlieBt es aus dem angegebenen Preis, der Laie
aber nicht.

Stapel- und Qualitﬁtswar:ﬂ

Sehr wichtig ist aber auch die Erwigung: Was sucht
die Kundschaft, was kann sie bei der Konkurrenz finden
nnd was nicht, soll man sich auf die Laufkundschaft ein-
stellen oder soll man sich nur auf Qualititsware beschrinken?

Es gibt zur Zeit eine groBe Schicht von Kaufern, die
nicht das Geld zur Verfiigung hat, sich teure, gute Stiicke
zu kaufen, der also eine Hochstgrenze fiir ihre Anschaffungen
durch ihren Geldbeutel gesetzt ist. Soll man diese Kiufer
vernachlissigen, weil man nur hochwertige Ware fuhren
will? Man: braucht durchaus keinen Schund zu fiihren,
aber es ist gewiB auch nicht richtig, jede billigere Ware
aus Prinzip abzulehnen. Ich komme bei dieser Gelegenheit
nochmals auf die Serienausstellung zuriick und kann aus
eigener Erfahrung folgenden typischen Fall berichten: Im
Februar dieses Jahres habe ich einmal — obwohl ich auch
nicht dieselbe Freude am Verkauf billiger Ruhla-Uhren
empfinde wie am Verkauf yon Omega- oder Zenith-Uhren
— 300 Stiick der billigsten. Armbanduhren mit abnehmbarer
Balancebriicke in meinem Glasaufsatz des Ladentisches auf-
gestellt. Einem meiner Kunden hat die Ausstellung so
gefallen, daB er so Stiick dieser Uhren bestellte. Seitdem
hat er micht weniger als 1500 Stiick von diesen Uhren nach-
bestellt, und er bekommt dariber hinaus jede Woche wieder
eine neue Sendung. Ich will mir das Verdienst an diesem
groBen Erfolge meines Kunden keineswegs selbst zuschreiben,
aber es ist mir ein neuer Beweis, daB die Zeiten immer
nur so schlecht sind, wie man sie anzusehen gewillt ist.

Im Gegensatz zu der Kundschaft, welche auf Grund
ihres Geldbeutels zu griBeren Anschaffungen nicht in der
Lage ist, gibt es eine — allerdings sehr viel diinnere —
Schicht kaufkraftiger Leute, welche es heute durchaus nicht
eilig haben, ihr Geld loszuwerden, denn sie verlangen fur
ihr Geld das Beste vom Besten, und sie kaufen dort, wo
sie dies finden. — Damit erklirt sich die Nachfrage nach
guten Markenuhren, und es wird der Fachmann keinen
Fehler begehen, wenn er sich rechtzeitig darauf einstellt.
Die Marken Omega, Zenith und einige wenige andere gute
Fabrikate sind aus der Vorkriegszeit noch so gut bekannt,
daB doch eine ganze Reihe von Kaufern direkt danach sucht.

Eine groBe Gefahr

Die bisherigen Erwagungen werden manchem meiner
verehrten Kunden vielleicht etwas optimisch erscheinen.
aber es steht doch einmal fest, daB mit Pessimismus noch
nie etwas Ordentliches zuwege gebracht wordenist. Trotzdem
sollte auch der Optimist seine Augen nicht vor Gefahren
verschlieBen. Nach meinem Dafiirhalten besteht die groBte
Gefahr jetzt darin, dab Jdie Abzahlungs- und Versand-
geschifte wieder die Macht erreichen, die sie in der Vor-
kriegszeit gehabt haben. Die Tatsache, dab ein Abzahlungs-
geschaft im Jahre 1913 nachweislich uber 1ocoooo Uhren
verkauft hat, gibt zu denken, und man sollte nicht gleich-
giiltig dariiber hinweggehen. — Diese Unternehmen haben
durch die Geldentwertung zwar einen argen StoB erlitten,
denn die vereinbarten Ratenzahlungen hatten zum Schlufl
kaum noch einen Wert, so daB sich nicht einmal die
Mahnung lohnte, wenn sie ausblieben. Die Zeit der Geld-
knappheit ist der Entwicklung dieser Unternehmungen aber
wieder giinstig, und sie versuchen, die Kapitalien sich
wieder zu schaffen, die sie verloren haben. Ich habe fest-
gestellt, dafi die Uhren von den Abzahlungsgeschiften zum
Teil mit 125 %, iiber den Uhrmachereinkaufspreisen ver-
kauft werden, und daB eine Zahlungserleichterung in der
Weise gewiihrt wird, indem die Ratenzahlungen sich auf
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