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Von der allergroBten Wichtigkeit ist in diesem Jahre
das Ereignis des Weihnachtsgeschiftes.

Wird dieses schlecht, so ist damit zu rechnen, daB wir
im Uhrmachergewerbe die schirfste Krisis bekommen, weil
nach dem Weihnachtsfest sehr hohe Forderungen, teilweise
in Wechseln, fillig werden, die dann nicht befriedigt werden
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konnen. Jeder einzelne hat deshalb auch im Interesse des
(Gesamtgewerbes die Aufgabe und Pilicht, zu seinem Teil
moglichst dazu beizutragen, ein gutes Weihnachtsgeschift
zu ermoglichen. Dazu gehort auch, daB man sein Waren-
lager einer grundlichen Durchsicht unterzieht und man so
im November und Dezember geriistet dasteht,

Unkosten- und Verkaufspreisberechnung im Uhren-
einzelhandel (II. Teil)

Von Walter Quentin, 1. Vorsitzender des Zentralverbandes der Deutschen Uhrmacher

Meine Behandlung dieser I'rage in Nr. 30 hat erfreu-

. licherweise eine Anzahl Kollegen auf den Plan gerufen,

Aus den mir iibermittelten Zuschriften entnehme ich das
berechtigte Interesse weiter Kreise an diesen Dingen. Es
ist infolgedessen in mir der Gedanke erweckt worden, einen

. Meinungsaustausch auf diesem Gebiete herbeizufithren und

. gehen.
- ohne weiteres der Sache auf den Grund gehen und den
- Fehler erkennen.

einzelne Fille ohne Namensnennung offentlich zu Nutz und
Frommen unseres Berufes zu behandeln. Notwendig ist es,
mir oder der Geschiftsstelle des Zentralverbandes tatsich-
liches Material als Unterlagen zur Verfiigung zu stellen. Der
grofite Vorteil wurde darin bestehen, daB an der gegebenen
Stelle, bei der Verbandsleitung, iihnlich wie bei der Repa-
raturpreisberechnung auf Grund dieser Unterlagen eine ge-
wisse Normalpreisberechnung auch fiir das Verkaufsgeschift
sich schaffen liele. Hierdurch . wiirden wohl manchem
Kollegen, der heute noch unter tatsichlicher Verkennung
der Verhiltnisse glaulyt, als Wohltiter der Menschheit sein
Auskommen zu finden, die Augen aufgehen. Es ist doch
sicher eine unbestreitbare Tatsache, dall wir im Fach eine
groBe Anzahl Existenzen haben, die sich ehrlich und red-
lich bemuhen, ithr Auskommen zu finden, und die trotzdem
nie auf einen grinen Zweig kommen. Diese suchen eben
die Fehler in ihrer Geschiftsfihrung an einer falschen Stelle,
Sie sind sich meist nicht daruber klar, daB ein verhiltnis-
mafig geringer Kalkulationsfehler die Schuld an ihren mufi-
lichen Verhiltnissen tragt. Wenn man sich vergegenwairtigt,
daB schon bei einem Warenumsatz von angenommen

- wooo Mk. ein Unterschied von nur 10 °/, einen Mehr- oder

Mindergewinn von 100o Mk. im Jahr ausmacht, so dirfte
sich ohne weiteres die Richtigkeit meiner Angaben heraus-
stellen. Ich selbst habe in meinen Anfangsjahren dber-
raschenderweise einmal ein Geschaftsjahr mit Unterbilanz
gehabt, es war nur eine Kalkulationserhdhung von 57
notig, um den gewiinschten Ausgleich herbeizufithren. Und
% wie es mir ergangen ist, mag es manchem Kollegen auch
Hat er eine geordnete Buchfithrung, so kann er

Aber wie viele gibt es, die wohl merken,
daB sic immer eine gewisse Geldknappheit haben, dall es
ihnen ungemein schwer fillt, ihre Rechnungen zu bezahlen,
- obwohl sie sich vielleicht personlich die grobten Einschrin-
- kungen auferlegen, die sich aber trotzdem keinen Rat wissen,
wie sie dem Uebel abhelfen sollen.
' Die heutigen Lasten sind gegenuber der Vorknegszeit
!IEIL! enorm gestiegen, die l.ebenshaltung ist wesentlich
tetirer, da ist es doch selbstverstindlich, daf man mit den
seit GroBvaterszeiten tiblichen Geschiftsgepflogenheiten auf-
- riumen muf, daB man sich umstellen muB auf die Gegen-
i‘"ilt und Zukunft. Ein Beruf wie der des Uhrmachers,
der eine sehr zeitraubende und kostspielige Ausbildung er-
fordert, der nie auslernt, der sich in der heutigen Zeit bei
der auBerordentlich kleinen und teilweise recht mangelhaften
Ausfiihrung der Armbanduhren auf eine besonders hohe
- Geschicklichkeitsstufe stellen muB, der darf in seiner Ge-
i schiftsfilhrung nicht die alten handwerksmifigen Ungeschick-
lichkeiten von frither beibehalten. Der bloBe Selbsterhaltungs-
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trieb sollte jeden einzelnen dazu zwingen, seinem Geschift
die grifite Aufmerksamkeit zu widmen, um den Boden fiir
eine auskommliche, die Basis der Reellitit aber nicht ver-
lassende Geschaftsfithrung zu schaffen.

Nun wird der eine oder der andere sagen, das ist alles
ganz gut und schon gesagt, aber ich muB mich doch auch
nach meiner lieben Konkurrenz richten, nach meinem Kollegen,
der es auch nicht besser macht. Ja, die Angst vor der
lonkurrenz, die ist in unserem Fach ganz besonders zu-
hause. Es ist aber nicht die Angst, wir wollen das Kind
einmal beim richtigen Namen nennen, es ist das mangelnde
Selbstvertrauen, es ist der Umstand, daB wir uns nicht selbst
zu beweisen versuchen, ob wir es iiberhaupt notig haben,
uns vor der Konkurrenz zu fiirchten. Es spielt gar keine
so wesentliche Rolle, ob der Kollege X einmal einen oder
einige Wecker mehr verkauft, weil er sie 5o Pig. hilliger
anbietet; der billige Preis allein macht das Geschift nicht,
Er macht es vielleicht einmal, ob der Kunde zum zweiten
Mal den Laden betritt, weiB er nicht. Denn erstens besitzen
Kunden, die auf solche Lockvogel hereinfallen, die Eigen-
schaft, immer den angeblich billigsten Mann aufzusuchen,
und wenn im nachsten Fall ein anderer scheinbar billiger
18t, so laufen sie dorthin, und zweitens tritt die Hauptsache
in unserem Geschift, nimlich daB man sich das Vertrauen
der Kundschaft erwirbt, bei solchen Manipulationen gewaltig
in den Hintergrund. Wer ist besser daran, derjenige, der
durch eine vertrauenswiirdige reellere Bedienung den Kunden
dauernd an sich fesselt, oder derjenige, der durch allerhand
marktschreierische Kunststicke sein Geschaft immer wieder
kinstlich beleben muB, weil es sonst stillsteht. Diese Frage
kann sich wohl jeder selbst beantworten. In der Hauptsache
kommt es nur darauf an, dal man auch in Wirklichkeit
ernstlich bemiiht 1st, seinen Kunden, sei es beim Verkauf,
sei es bei der Reparatur wirklich zufriedenzustellen. Man
verspreche nie zuviel, niemals mehr, als man tatsichlich halten
kann, und habe dann aber auch zu sich selbst soviel Ver-
trauen, daB man sich sagen kann, ich habe meine Schuldig-
keit voll und ganz getan. Wenn man sich in der Haupt-
sache mehr um diese Dinge kiimmert, so ist das viel wichtiger
und richtiger, als vielleicht dngstlich jeden Atemzug seines
Kollegen zu belauschen und nur sorgfiltig darauf bedacht
zu sein, immer das nachzumachen, was irgend ein anderer
Kollege unmabBgeblich uns vormacht. Man soll nach Mog-
lichkeit gerade das Gegenteil von dem tun, was in diesem
Falle der andere macht, dann scheidet einmal die Kollisions-
gefahr von selbst aus und der Erfolg ist um ein Bedeutendes
wahrschemlicher. Es ist doch sicherlich ein auflerst an-
renchmes und beruhigendes Gefithl, wenn man jahrelang
und jahrzehntelang immer und immer wieder die alten
Kunden in sein Geschaft zuriickkehren sieht und noch immer
wieder neue dazu. Alle Geschifte, in denen dieses Merkmal
vorhanden ist, brauchen um den Forthestand ihres Geschifts
nicht zu bangen.

Alle alten Meister, die in dieser Form thr Geschaft mcht
auf Sand gebaut haben, sollten ohne weiteres zu der Er-
kenntnis gelangen, daB sie es nicht nitig haben, die Matzchen
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