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DIE UHRMACHERKUNST N

bei einem niedrigeren Aufschlage, also bei einer Herab-
sekung der Preise und der Gewinnspane des Ejlnzcle
handels, ein viel groBerer Umsak erziell werden konnte.

Soweil der Uhrenhandel in Frage kommt, kann man
ohne weiteres den Beweis fuhren, daf dieser ‘h’nrvg}lrf
jeder Berechligung entbehrt. Wir haben uns bemuht,
diese Frage auf Grund tfatsachlicher Unterlagen na_dma
zupriifen. Bei Zergliederung der geschaftlichen \f’erhﬂli-
nisse des Uhreneinzelhandels fallt soforl ein gewisses
Mikverhalinis zwischen dem im Geschaft festgelegten
Kapitel und der Umsakhohe auf. Im Vergleich zu anderen
Berufszweigen liegen die Verhalinisse bei uns sehr un-
giinstig, mit anderen Worlen ausgedriickl,

die Umschlagdauer des Lagers ist zu gering.

Kann man doch annehmen, daf eine Umschlagsdauer
von einem Male im Jahre ein sehr gesundes Verhallns
ist. Alle Bestrebungen miikten darauf gerichiel sein, hier
eine Besserung zu erreichen, da diese sich sehr stark
in einer grokeren Renlabililal des Betriebes auswirken
wiirde. Das wird sehr schwer sein, da anscheinend eine
Umschlagsdauer von einem Male im Jahre ein sehr gules
Normalverhalinis ist, denn selbst in den Juweliergeschaften
Amerikas wird diese Umschlagsdauer mit 0,9 im Durch-
schnilt angegeben, sie ist also nur ganz wenig besser
als bei uns. Unverstandlich bleibt jedoch der Vorwurf
der zu hohen Kalkulalion, wenn man

den Aufschlag des Groghandels

in Vergleich zieht. Wenn so z. B. vorgeschlagen wird,
dak bei Stapelartikeln der Uhrmacher mit einem Auf-
schlag von 30 zufrieden sein soll, so kann man das
nicht verstehen, wenn man weik, dag der Groghandel
mil einem Aufschlag von 25°, rechnetl. Jeder wird an-
erkennen miissen, daf die Unkosten bei dem Umsak im
Einzelhandel sehr viel groker sind und sein missen als
die Unkosten beim Grokhandel.

Von seiten des Einzelhandels wird in ebenso un-
berechligier Weise dem Fabrikanten der Vorwurf gemacht,
dafk seine Preise zu hohe waren und daf er sicher billiger
liefern konnte  Alle drei Gruppen stimmen darin uberein,
daf

jede andere Gruppe zuviel und die eigene

Gruppe zuwenig verdient.
Man sieht schon hieraus, daf derarlige Vorwiirfe sehr
iiberfliissig sind, zu nichls fihren, hochslens zu einer
Verbitterung der einzelnen und zur Verkennung der wirk-
lichen Sachlage; dak diese Vorwiirfe auch auf keiner
tatsachlichen Unterlage beruhen wund, wenn wirklich
irgendwo eine Berechtigung vorhanden ware, es ver-
niinfliger sein wirde, sich an einen Tisch zu seken, um
ernsthaft und auf Grund wirklicher Tatsachen uber MiE-
stande, die vielleicht doch vorhanden sind, zu sprechen,
um sie aus der Well zu schaffen zum Wohle des Ganzen.

Einig wird man darin sein, dak

unier allen Umstanden der Umsak erhoht

werden mubk.
Diese Erhohung braucht der Fabrikant ebenso bilter nol-
wendig wie der Einzelhandel. Was konnie darin getan
werden? Der Einzelhandel ist sicher besitrebl, seinen
Umsak nach Maglichkeil zu erhohen, weil er zum aller-
grokten Teil auf einer so knappen Exislenzgrundlage ruht,
dak ihn schon diese knappe Grundlage zu der grokten
Ansirengung zwingl, sie zu verbreitern, was nur durch
Umsakslieigerung geschehen kann. Wir glauben kaum,
daf er fur sich allein dieses Ziel erreichen wird. Tal-
sachlich kann ithm aukerordentliche

Hilfe von seiten des Fabrikanten

gewiahrl werden. In anderen Berufen ist das schon lange
der Fall. Warum sollle das nicht auch bei uns moglich

sein? Kommi es doch nicht nur darauf an, daf
Grokhéandler oder der Fabrikanl dem Uhrmacher még
viel Ware verkauft, um sehr bald eine Verslopfung h 3
zufiihren, es kommt ebensosehr und viel mehr | ..'_ vaul
an, dak er i

mit dafur sorgen hilfl,

dak diese dem FEinzelhandler verkaufte Ware aud
diesem wieder abgesetzt wird, damit Plak fiir Nac
geschaffen wird. Das kann durch Lieferung von geeignelen
Propagandamaterial geschehen, durch Gemeinschafls-
reklame, durch Beeinflussung der Presse, damil audh |
Textteil iiber Uhren und Schmuck mehr zu le:
Gerade das leklere halle schon lange verwirklic
konnen, wenn man elwas grokzugiger uber diese Fragen
dachte. Es kann doch gar nicht so schwierig sein, die
Mittel aufzubringen, die nolwendig sind, um mnm?
schickten Journalisten zu bezahlen, der die Lieferung
geeigneten, rein sachlichen Malerials fir die Presse
nimmi. Unser modernes Leben ist so eng und vielfach
mit der Zeit verkniipft, daf fast jed es Ereignis Gelegen-
heit bieten wiirde, in der Tagespresse und in den Wochen-
zeitschriften iiber die Uhr einiges zu sagen. Man darf
nur nicht verlangen, das z. B. der Zentralverband neben
seinen vielfalligen Aufgaben, die sich auf ganz wenige
Personen konzenirieren, auch noch diese Arbeil uber-
nimmi, die immerhin Ruhe und Konzenitration verlangh
Hier etwas

Zusammenarbeit zwischen Wirtschaftsverband
und Zentralverband

konnle reiche Fruchie lragen.

Warum werden die Reisenden von den Fabrikanien
und Grofhéandlern nicht unterrichtet, damit sie ihren
Kunden, also den Einzelhandlern, mil der verkauflen
Ware auch b2

die richtigen Verkaufsargumente

fur die Kundschaft milgeben? Es ist wirklich nichl nol-
wendig, daf viele Reisende in den Uhrmacherladen
miikiges Gerede weiterfragen, das sehr oft nur Unruhe
und Schaden stiftel. Ware es nicht viel wirksamer und
dienlicher, wenn diese Reisenden sich mit dem Einzel-
handler ernsthafl dariiber unferhielten, auf welche Arl
und Weise man den Umsak heben konnie?  Schon
die einfache Frage, in welcher Weise man einem
Kunden, der einen alten Wedker bringl, einen neuen ver-
kauft, kénnte genug Anregung bieten, in ahnlicher Weise
alles mogliche zu besprechen. Dak der Uhrmacher fir
derartige Dinge sehr empfanglich ist, wissen wir aus
eigener Erfahrung. Er fiihlt, daf ihm hier werlvolles
Wissen geboten wird und nimmi es gern auf. |
auf dem Gebiet des Verkaufes ist jeder Uhrmacher ja
auf die Ausbildung auf sich selbst angewiesen, weil ihm
in seiner Gehilfenzeil immer die Gelegenheit fehll, den

Beruf des Verkaufers

neben seinem schon schwierigen Uhrmacherberuf zu cf-
lernen. Warum gehen die Fabrikanten nicht dazu uber,
fiir einzelne Waren bestimmte Sortimente zusammen-
zustellen, um aus der Vielheit der Musler herauszi
kommen? Manch einem Kollegen ware mit derarligen
Serien viel besser gedient als mit einer Ueberfill
seines Lagers, in der kein System liegt und die nuf
Ladenhiiter schafifi. Warum erleichtert man den KUI}dE“‘
dienst nicht dadurch, daf man fur seine Sorfimente
gleich Zusammenstellungen von Ersakteilen lieferl, 1
die fir spater bei der Reparatur sehr viel Zeil sparcn y
lassen und auerdem die Reparatur verbilligen? Warum =
kiimmerl sich Groghandel und Fabrikation so wenig uf
zweckmébige Schaufensterdekoration? Es ist

nur Sache des Einzelhandlers, hierin moglichs viel 20
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Wir flhren Wissen.
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