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Sollte einmal das zu prifende Juwel (z. B. eine
Krawallennadell, wenn man es mit der Tafelflache seines
Steines auf das horizontale Glasplatichen sekl, nicht im
Gleichgewicht sein, so wird es seillich mil ein wenig
Plastillin an der Blechplalte befestigl, auf der die Glas-
platte aufliegl; das Plastillin ist eine weiche und weich
bleibende Masse, die in jeder Drogerie zu kaufen ist

und leicht mit den Fingern wieder entfernt werden kann.
Beobachtet man auf einer der Glashalbkugeln einen
storenden Lichischein, der sich beim Bewegen des Juwels
nicht mitbewegt, so riihrl das von einer der Zimmer-
lampen her; dann dreht man diese entweder ab oder
stiilpt iiber das Juwel eine Kappe, die man elwa durch
Knicken einer Postkarte herstellf. (/230)
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Sprechsaal

Soll der Uhrmacher sich an Sonderverkaufs - Ver-
anstallungen beleiligen? Wenn wir der Frage naher-
freten wollen, so miissen wir uns vorerst einmal die
Vorbedingungen, welche dafir erforderlich sind, naher
betrachten. Da dies bisher nichl geschehen, ist es auch
erklarlich, dag Inventurverkaufe von vielen Kollegen ab-
gelehnt wurden. Wenn wir auch in lekter Zeil einen
wesentlich hoheren kaufmannischen Geist bei unseren
HKollegen fesistellen kénnen, so aber immer noch nichl
genugend. Sonderverkaufe und Inventurverkiufe stehen
mil kaufmannischem Talenl und kaufmannischen Fahig-
keiten in engslem Zusammenhang.

Es ist unbesireitbar, dak in unserer Branche noch
viel zuviel auf den ,Konkurrenten« geachtel wird, anstall
uber eigene, neue Wege nachzudenken. Fs ist auch
nafurlich, und dies leider in sehr starkem Umfange der
Fall, dak es Kollegen gibl, die da glauben, sie konnten
thr Geschaft nur machen, wenn sie ihren Kollegen unter-
bieten oder ins schlechie Lichi slellen. Es hiege um den
Kernpunkt herumgehen, wollte man sich nichi mit diesen
Talsachen naher befassen! Man sollte es nicht fiir maoqlich
hallen, dag obenerwahnier Gedankengang mil allen seinen
Variationen iberhaupt noch so weil verbreitel anzutreffen
isl. Es muf doch einmal gesagl werden, dak sich der
Absal fur unsere Waren keineswegs heben lakt, indem
man mil Preisunterbietungen oder anderen unkauf-
mannischen Handlungen operierl. Der Kunde hal eine
viel feinere Nase fiir derartig unschone Handlungen, als
der betreffende Kollege vielleicht selbsl annimml. Dazu
gehorl auch das Thema: billig einkaufen wollen, um
durchaus und durchum noch um einen Fiinfer billiger sein
zu konnen als der liebe Nachbar. Verkaufen wir dem
Kunden das billigste Schundzeuqg, so fun wir ihm weder
einen Gefallen noch einen Diensl. Der Verkiaufer schadet
sich aber nicht nur allein in ersler Linie, sondern er zieht
damil auch den ganzen Stand in den Schmuk!

Wir konnen unsere Vertrauensstellung dem Publikum
gegeniiber nur durch Qualitatsware (und -arbeil selbsl-
verstandlich) wiedererlangen. Und Qualitifsware schliekl
eigenllich schon Schleuderpreise aus, denn ein Stuck, fur
Jahrzehnte oder ein ganzes Leben bestimmt, darf nicht
verschleuderl werden. Nehmen wir uns immer und immer
wieder ein Beispiel an anderen Branchen, die es ver-
standen haben, ihre Erzeugnisse zu Modearlikeln zu
slempeln und einen standig kurzfristiq wiederkehrenden
Absak darin haben. Diese Leuie denken gar nicht daran,
ihre Waren mit einem Aufschlag zu verkaufen, der bei
uns schr oft als zu hoch bezeichnet wird, obwohl wir
vielleicht infolge Garantlieleistung, hohen Anlagekapitals,
geringen Warenumschlags, bedeutenden Risikos usw.
tu hoherem Aufschlage berechitigh waren; belragen doch
dic Geschaftsunkosten bei bescheidener Reklame und
niedriger Miete oft 30 — 409/,

Es befremdete daher ein kiirzlich in der ,Gold-
schmiedekunsi« veroffentlichler Arlikel, anscheinend eines
Fabrikanten, slark, in welchem allen Ernstes die Forderung
ufgestelll wurde, die Herren Juweliere sollten wohl
uberlegen, ob die jekige Kalkulation nichl eine zu hohe
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sel, und daf dadurch der so dringend benéfigie erhihte
Absal ausbliebe. Man sollte sich leklen Endes nicht
wundern, wenn die Erzeuger dadurch vielleichi gezwungen
wirden, ihre Erzeugnisse direkt an die Verbraucherschafi
abzusegen. Im ersten Momeni konnte man die Forderung
und den Arfikel fiir einen schlechten Scherz halten; aber
es isl dem Sdchreiber sicherlich ernst gewesen, und was
auch befremdel: es sind seine Ausfiihrungen unbeantwortet
geblieben 1),

Man muf sich die Kalkulation speziell im Juwelier-
gewerbe elwas naher belrachlen, um diese rigorose
Forderung erst voll wiirdigen zu kénnenl An der Hohe
der Preise liegl es beslimmt nicht, wenn der gedachie
Umsal nicht erzielt wird. Das liegt vielmehr an der
Gleichgultigkeil weiter Verbraucherkreise dem Schmuck
gegenuber. Und da soll eben die groge Werbewoche
vom 27 Oklober bis 5. Dezember helfen. Und man muf
es den Veranlworllichen dafiir nachsagen: Es ist gut auf-
gezogen worden. Hoffen wir, daf jeder sein Bestes tul,
um den Erfolg sicherzustellenl

Um nun zur eigenilichen Frage zuruckzukehren: Ich
selbst bin weil genug davon entfernt, Inventurverkdufe
fur unsere Branche zu propagieren: dafur scheint mir die
Zeil noch nicht gekommen, wohl aber waren Sonderverkaufs-
Veranstaltungen innerhalb eines Orles oder eines Bezirkes
wohl zu iiberlegen und sicher von Erfolg. Es gibt ja
allerdings Kollegen, die da glauben, der Erfolg muf sich
gleich in der Wocheneinnahme wahrend einer solchen
Veranslallung widerspiegelnl Dem isl natiirlich nichl
sol  Solche Veranstaltungen und Werbewochen haben
allein nur reklametechnischen Wert, allerdings von be-
sonderer Bedeutung! Wir miussen Ansirengungen machen,
um unsere Waren, seien es Schmuck oder Uhren, nicht
ganz als nebensachlich betrachtet zu sehen, Fs bedarf
dazu wohl eines eiwas langeren Kampfes« aber der
Erfolg wird dann nichl ausbleiben. Der Anfang ist ge-
machi, und nun weiler so.

Moglichkeiten gibt es fir Sonderveranstaltungen
und Werbewochen genug; ich denke da an: Schmuck zum
Ballkleid; Der Herr im Abendanzug . . . und Ihre Uhr?
Farbsteine oder Brillanlen? Zum passenden Kleid der
passende Schmudk! und welche Maglichkeiten es sonst
noch gibtl

Es ware wohl wert, dariiber nachzudenken, in den
Versammlungen offen dariiber zu diskutieren, zum Wohle

1) Im Zusammenhang hiermit steht unsere Veroffentlichung:
~Hal der Einzelhandel versagt?® in Nr. 41 der UHRMACHER-
KUNST. Der Aufsal hal, wie wir fesfsiellen konnen, die grofle
Beachtung gefunden. e Schniftletung.
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