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Donner, Blitz und Sturm — am nichsten Tage aber walte
wieder blauer Himmel und Sonnenschein! _

6. Niemals Entmutigung zeigen! Die Mannschalt ist
ceschlagen, wenn der Kapitin es ist. Es ist eine der
Hauptpflichten jedes Fihrers, seine Mannschait mit Zuver-
sicht zu erfillen. ‘

2. Gute Arbeit ebenso beachten wie schlechte: Quali-
tatsleistungen schitzen, damit der Untergebene bei seinem
Fahrer Qualititsgefiihl sieht.

8. Besondere Begabungen unter Beobachtung halten!
Die Angestellten studieren, wie der Trainer einer FulBiball-
mannschaft seine Spieler studiert. Sorgfaltig beobachten
und die Sieger aussuchen. .

g. Den vollen Anteil am MiBerfolg und am Risiko
nehmen! Die besten Offiziere filhren ihre Leute persdn-
lich zum Sieg und nehmen die volle Verantwortung fir
die Niederlage auf sich. Wollen Sie ein wirklicher Fohrer
sein, so seien Sie bereit, den Preis dafir zu zahlen.

t0. Jedem Mann drei Gelegenheiten bieten! Jeder
Mann hat das Recht, einmal einen Fehler zu machen, ohne
dafiir bestraft zu werden. Gewohnlich lernen wir durch
unsere ersten Fehler. Auch ein Hund hat nach dem gitigen
englischen Gesetz das Recht, einmal ungestraft zu beillen.
Bei einem jungen Hund, der auf der StraBe einen Menschen-
knéchel mit einem Knochen verwechselt, heifit es: ,Erster
BiB! Man lasse ihn frei.” Aber ein zweiter Fehler der-
selben Art ist schon ernst und ein dritter ist unentschuld-
bar. Jeder dritte Fehler sollte entweder Versetzung oder
Entlassung bedeuten.

Wenn man seine Leute in solch fairer, gerechter und
humaner Weise behandelt, wird das Murren und die Nach-
lassigkeit und die Unloyalitat bald zu Ende sein. Solche
Regeln werden einen wiisten Haufen in eine Armee ver-
wandeln, sie werden den Umsatz in ,Goodwill" sowohl
wie den Absatz an Waren verdoppeln.

Angestellte sind schliefilich und endlich nichts anderes
als Rohmaterial: sie missen zur Wirksamkeit veredelt
werden. Sie miissen studiert, trainiert, verbessert und
angeregt werden. Bei allen Spielen ist eines der wich-
tigsten Elemente das Lob: der Beifall for den Sieger.
Silberne Ehrenbecher und Meisterschaltstitel. Dagegen
haren wir im Geschift far gewdhnlich nur Tadel. Viele
Firmen werden durch das ewige Norgeln und Tadeln, das
von den Hochsten bis zu den Niedrigsten dringt, durch
und durch zerriittet. Der Prasident tadelt den geschafts-
fobrenden Direktor, dieser pieift seinerseits den Abteilungs-
vorstand an, der den Vorarbeiter anschoauzt, welcher sich
an den Arbeitern schadlos hilt, die dann nach Hause gehen
und ihre Kinder puffen. Das ist der térichteste AbschluB
des Tages, dessen Aerger wie eine Flut von Schmutzwasser
immer nach dem niedrigsten Niveau abstromt.

In der Sportwelt ist es allgemein bekannt, dall ein
Kapitidn, der an allem etwas auszusetzen hat, jede Mann-
schaft nach und nach zersplittert. Niemand kann im Feld
sein Bestes tun, wenn er sich fortwihrend von einem ab-
falligen Kritiker beobachtet fahlt. Denn in Wahrheit ist Lob
geistige Anregung und Tadel lahmendes Gift. Spielt nicht
der Junge am besten, der weill, dali sein Madel zuschaut?

Im Geschift mufi es wie im Sport Belohnungen geben,
Preise fiir wirksame Leistungen und fir lange Dienste,
Schliefilich ist Wirksamkeit nicht alles: auch lang an-
dauernde Dienste in einer Firma verdienen Beachtung, ohne
Racksicht darauf, ob die Leistungen hervorragend waren,

Aeltere Firmen verfigen dber ein einfaches Mittel,
den Geist solcher Loyalitit zu pflegen: sie berufen von
Zeit zu Zeit eine Massenversammlung aller Angestellten ein,
um jedem, der funfundzwanzig Jahre im Dienste gestanden,
eine Ehrengabe zu Giberreichen. Das ist das Mindeste, was
eine gewissenhafte Firma tun kann, (Fortsetzung folgt.)

Sprochlfaal

Inventurverkdufe

Obwohl sich die Freie Uhrmacherinnung zu Berlin in
ihrer Versammlung vom 2o. Januar 1927 gegen die Ab.
haltung von Inventurverkaufen ausgeapru-::h‘an hagtt:. habe
ich trotzdem fiir meine Firma, und zwar mit zwei anderen
bedeutenden Uhrengeschiften Berlins, gememsam vom 2. bis
15. Februar einen Inventurverkauf abgehalten. Es ist mir
dieser EntschluB nicht leicht geworden, da ich mich natur-
gemiB nur ungern mit der oOrtlichen Urganisation in Wider-
spruch setze. Bel meiner festen Ueberzeugung ]Ed[_}l.’.:]], daB
man sich der in Berlin zu einer unerhorten allgemeinen Ge-
schiftsbelebung gewordenen Einrichtung nicht verschlieBen
kann, konnte ich im wohlverstandenen Interesse fur meinen
eigenen Betrieb und auch fiir die Allgemeinheit nicht anders
handeln. . 4

Irgendeine Propaganda dem Publikum gegeniber
konnte wegen der Kiirze der Zeit nicht erfolgen; nach
auBen hin waren also lediglich die verhiltnismaBig kleinen
und unauffilligen Plakate in meinen Schaufenstern das
einzige Werbemittel dem Publikum gegeniber. Als ,In-
venturware” habe ich lediglich Uhren, und zwar iltere, un-
modern gewordene Taschen- und Armbanduhren aus Silber
und Gold, welche sich seit langerer Zeit als unverkiuflich
erwiesen hatten, in einem besonderen Ladentisch ausgestellt.
In dem unteren Teil dieses Tisches waren gleichartige
Wecker aller Art und.kleine Stehithrchen und in einem auf
der anderen Seite des Ladens unmittelbar davorstehenden
Glasschrank ebensolche Tischuhren untergebracht. Die ,In-
venturpreise® waren bei einzelnen Stiicken derartig be-
zeichnet, daB der alte Preis durchstrichen und der neue,
herabgesetzte Preis auf die Etikettes geschrieben war. Da
diese Mafiregel in den wenigen zur Verfligung stehenden
Tagen nicht durchweg ausgefithrt werden konnte, waren
auBerdem deutlich sichtbare Schilder angebracht mit den
Rabattsitzen von 15, 20 bzw. 30 °%,, so daf die mit den
unverinderten Etikett versehenen Waren diesen Ermabi-
gungssitzen unterlagen.

Der Herr Obermeister der Freien Uhrmachennnung zu
Berlin und der Herr Vorsitzende der Freien Vereimgung
fiir das Gold- und Silberwarengewerbe zu Berlin mit einem
anderen Vorstandsmitglied zusammen hatten auf meine Bitte
hin die Freundlichkeit, diese von mir getroffenen MaBnahmen
einer Besichtigung zu unterziehen. Es war also vor ailen
Dingen dafiir gesorgt, daB die sogenannten ,Inventurwaren”
streng getrennt von dem ubrigen Lager waren.

Der Erfolg dieses Inventurverkaufs war uber
alles Erwarten gut, obwohl, wie oben gesagt, eine Propa-
ganda Gberhaupt nicht erfolgt ist und auBerdem die Zeit
der sonst in anderen Gewerben iblichen Inventurverkiufe
bereits voriiber, schlieBlich auch das schlechte Wetter fir
den , Anreiz an das Laufpublikum" gerade sehr ungiinstig war.

Trotzdem ist ein ganz erheblicher Prozentsatz vler ,ln-
venturwaren® verkauft worden, und zwar ohne jede Schwie-
rigkeit. Kein einziger Kunde hat etwa verlangt, auch auf
die ,normalen” Waren eine ErmiBigung zu erhalten; jeder
Kiufer nahm ohne jeden Widerspruch zur Kenntnis, daB
nur die ausgestellten ,Inventurwaren* ermiBigt, die ibrigen
Waren aber nicht herabgesetzt seien.

AuBerdem aber hat es sich haufig ereignet, daB Kunden
in den Laden kamen und auf die Inventurplakate hin ,In-
venturware” zu sehen wiinschten, daB sie aber nach Be-
sichtigung der ,Inventurwaren* dann von einem Ankauf
derselben absahen und normal ausgezeichnete Uhren kauften.
[ch glaube bestimmt, daB der Inventurverkauf meinem Be-
triebe nur Vorteile gebracht hat; denn einerseits ist eine
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Wir flhren Wissen.




