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Wir flhren

Der Weg zum Erfolg

Veroffentlichung der mil einem drilten Preise ausgezeichnelen Einsendung von W. Jetter, Kassel, auf das Preis-

ausschreiben ,Der Weqg zum Erfolg»

In keinem anderen Berufe isl der Drang nach Selb-
slandigkeil- so stark ausgepragl wie in dem der Uhr-
macher. Viele von ihnen sind jedoch in dieser Richtung
nich} uber die Slufe des bescheidenen Kleingeschafles
hinausgelangt, und zwar infolge personlicher oder auch
wirlschaftlicher Griinde, also mangels guler kaufmanni-
scher Kenninisse oder zu geringer barer Millel. Fur
manchen durffen auch diese Griinde im Laufe der Zeit
in Wegfall gekommen sein oder noch kommen, so dak
fur ihn die Frage auftaucht, ob er zeitlebens in be-
scheidenen Verhallmssen weillerleben oder aber, ehe seine
personliche Leistungsfahigkeit nachlagt, ein grogeres Ge-
schaft aufbauven will, das zugleich eine bessere Ver-
werlung des eigenen Konnens zulaft und der Familie
ein besseres Auskommen sicheri.

Hier soll nun in groken Ziigen der Aufbau eines
Geschaftes geschildert werden unter Annahme eines
Kapitals von 10000 RM. in einer Mittelstadt von eiwa
40000 Einwohnern, die zur Halfle ithr Einkommen unmittel-
bar von der Indusirie beziehen, und einer enisprechenden
landwirtschaftlichen Umgebung der Sladi. Betrachten wir
die Entwickelung, welche frither die angesehenen Fach-
geschafle genommen haben, so konnen wir die Fesi-
stellung machen, dak Konnen und Ruf des Inhabers als
Handwerker die Grundlage bildeten und ihm den Zuspruch
der Kundschaft verschafften. Anders liegen die Dinge
heute, wo der Erfolg weniger von dem handwerks-
méfkigen Konnen des Inhabers als von seiner kaufmanni-
schen Tiichligkeil abhiangt. Dabei treten alle Merkmale
der rein kaufmannischen Betriebe immer mehr in den
Vordergrund, z. B. Aufmachung, Werbung und vor allem
dic Lage.

Bei dem Aufbau eines Geschaftes ist daher der Aus-
wahl der Geschaflsrdaume nach Makgabe der vor-
handenen Mittel unter Erwagung aller Moglichkeilen die
grofte Sorgfall zuzuwenden. Aus der G_:;-_.ﬂn}ihcli der
vorhandenen Angebote sind zuerst alle diejenigen aus-
zuschalten, welche auf Grund ihrer Lage, des Miclgremea
und ihres Zustandes nicht in Frage kommen konnen.
Dabei werden wir denn leider die Feststellung machen
miissen. dak infolge des zu hohen Miefpreises so manches
an sich brauchbare Lokal aus unserer Berechnung aus-
scheiden mufk. Auch Raume, die sich in schlechier bau-
licher Beschaffenheil befinden, miissen, wenn nicht ganz

besondere Mitvorieile gebolen werden, vollstandig auker
Betracht bleiben, da sie eine iibergroke Festlequng von
Kapital erfordern. Haben wir nun einige Laden in
engerer Auswahl, so missen wir die Lage jedes einzelnen
nach folgenden Gesichispunklen prufen:

al Erreichbarkeit fiir die zu werbende orlsansassige
Stammkundschaft;

b} Erreichbarkeit fiir die zu werbende Stammkundschaft
von auferhalb;

c¢) Verkehr auf der Strage und vor allem der eigenen
Sirakenseile, inshesondere der Fuggangerverkehr
(Lauf) der orlsansassigen Bevolkerung zur Er-
reichung der Wohn- und Arbeitsstatien sowie zur
Besorgung von Einkaufen usw.;

d)] Verkehr auf der Strake und vor allem der eigenen
Strakenseile beziiglich der periodisch (monallich,
wochentlich und faglichl erfolgenden Benukung
der Strage durch die Bevolkerung der Umgebung,
z. B. der Landkundschaft zum Markt, Gericht usw,;

e) die Benukung der Sirake durch Fremde, z. B. Aus-
fliigler, Sommergasie usw.

Hierbei ist zu beriicksichtigen, dal fur uns die Punkle
c und d am wichhtigsten sind; dann folgen die Punkie
a und b und zulekt el

Sind wir hierbei zu befriedigenden Ergebnissen ge-
kommen, so gehen wir an die Uniersuchung der einzelnen
Raumlichkeiten selbst heran. Vergegenwarligen wir uns
hierbei die Wunsche und Auffassungen des Kunden, ja,
denken wir einmal, wir seien unser Kundel Das Sleigen
von Stufen wird uns nicht gefallen; auch lieben wir es
nichi, einen Doppeleingang zu benuken, besonders wenn
der Nachbar ein Fischgeschaft oder etwas ahnliches be-
treibt. Ferner sehen wir uns die Ware der Schaufenster
gern bequem an; wir wollen uns als Kunde nicht budken
oder gar auf die Zehen stellen miissen (das ful nur die
Konkurrenz): wir wiinschen auch nichl, dak alles uns
wirr und ungepflegt entgegeniritt.

Daraus ergibl sich, dak ein Laden mil zwei oder
mehr kleinen Fenstern einem solchen mil nur einem etwa
1 oder 2 m breiteren Fenster vorzuziehen ist. Fur unseren

1) Dies gilt nur fiir einen Ort, dessen Fremdenverkehr nichi
sehr bedeulend isl. Kurorten usw. ist der ,Lauf” der Fremden
naliirlich iberaus wichhg. H.W. Tumena.
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Wissen.



