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scheuen. Es fragl sich aber, ob der Uhrmacher sich
uberhaupt wird in diesen Umsak einschiechen konnen.
Meines Erachlens sind die Kaufer dieser billigen Uhren
im Warenhaus ausgesprochene Warenhauskaufer und
lassen sich nichl ins Fachgeschafl ziehen! Die schworen
eben auf das Warenhaus und beachlen Angebote des
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Uhrmachers gar micht! Ich personhich wurde mich mchi
in einen Preiskampf mil dem Warenhaus emnlassen
und memn Geschaft, wenn auch zum Teil aul preis-
werlere Waren emnslellen, so doch aber mehr die Uhr-
macher - Qualitatsware fuhren. Ich weilp wohl, dak
unter Umstanden dieser Standpunk! fur die Zukunfi
vielleicht einmal uberholt sein konnle. Aber wenn 1ch
berucksichtige, dalk ein FEinzelhandelsgeschalt, e
Spezialgeschafl, eigentlich nur Daseinsberechligung
neben dem Warenhaus sich erzwingen wid, wenn es
die Qualital und die individuelle Bedienung 1in den
Vordergrund stellt, so glaube ich, dak diese immer
noch das Ausschlaggebende semn wird. Ich sagle aber
auch, dak man deswegen nun nalurlich mchl allein
wird nur fteuere Ware fuhren, sondern auch, der Wirl-
schaflslage angepakl, preiswertere, also mlhgere Ware,
Aber es darf dann immerhin noch mcht die aus-
gesprochene Warenhausqgualilal (dem Kunden gegen-
uber) sein, und muk gepflegl (geoll, beobachtel, requhiert]
sein, um dadurch einen klaren Unterschied dem Kunden
gegenuber zu dokumenheren.«

Der grokere Teill der Anlworlen stelll sich jedoch
auf den Standpunkl, dak eine Abwehr der Aukenseiler-
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Fir diese Uht garontieren wir Jahr.
Ausgenommen ist normale Ahnuuung,

ddigung und Verschmutzen. ,b"-
Quoalitatist nur fobrikfertig. Nichtinunse-
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konkurrenz in bilhiger Ware unbedingl nolwendig ware.

Oul  zusammengefaklt schilderl emn Kollege die Lage
folgendermaken
LDie Unterbielung in Uhren durch Warenhauser

und Bazare gehl in der heutigen Zeil, wo das Publikum
weniger auf die Qualilal als auf den Preis sieht, so
well, dal man seil Monalen beobachlen kann, wie
diese  Aufenseiter sich zusehends mehr auf billige
Uhren einstellen; ein Zeichen dafur, dak sie gulen
E_riuh_:: damit haben. — Da in absehbarer Zeil mil
einer Besserung der Wirlschaftslage kaum zu rechnen

Nr. 16

ist. ist es Pllicht der Uhrmacher, der Unlerbictung der
Aukenseiler entsprechend zu begegnen. — Wir mussen
Ware ausstellen konnen zu fasl gleichen Preisen wie
die Aulenseiter. Ein geringer Mehrpreis (efwa 10°)
wird von dem Publikum gern bezahlt dadurch, dak
die Ware in einem Fachgeschafl und mchl 1m Waren-
haus erslanden ist. — Nun hal der Uhrmacher dem
Aukenseiter gegenuber den groken Vorteil, dak er den
durch die niedrigen Preise der Auslagen angelockien

Kunden durch fachmanmschen Ral veranlassen kann,
eine bessere Qualital zu kaufen. In mehr als 509,
dieser Falle durfle es also gelingen, eine regular

kalkulierte Ware wvon besserer Quahlat zu verkaulen,
Auf Grund dessen muf der Uhrmacher ber der bilhgen
Konkurrenzware mit kleinstem Nuken zufrieden sein.
Dieses zwingl ihn gleichzeihig, von den niedrig kalku-
herten Uhren moglichst wenig zu verkaufen. — Wichhg
ist es aber, dak diese billigen Uhren vorhanden und
im Fenster mil Preisen ausgestellt sind. — Es 1st michi
zu verkennen, dak der Verkaul dieser billigen Ware,
sobald es sich nolgedrungen um grokere Mengen
handeln sollle, groke Gefahren fur den Uhrmacher in
sich birgl; und zwar konnle das Verlrauen zum Fach-
geschaft auf die Dauer sehr darunter leiden. Kaufl
namlich der Kunde beim Uhrmacher einen Wecker zu
1,75 ®#H, so erwarlel er von der Uhr viel mehr, als
wenn dieselbe zum gleichen Preise 1im Warenhaus ge-
kauft ist. Der Kunde hat also das Gefuhl, beim Uhr-
macher emme gute Uhr zu bekommen, dagegen kaufl er
im Warenhaus auf gut Gluck. — Es sl also wiederum
beim Verkauf darauf zu achten, dak der kunde eni-
sprechend aufgeklart wird, aber falsch ware es, aus
diesem Grund die billige Ware nichl zu fuhren. Die
Garanheleistung muk vom Uhrmacher in gleicher Weise
gefuhrt werden wie vom Warenhaus. — Es ist dringend
nolwendig, dak die Uhrmacherschaft sich in dieser
Weise umslelll, da sonst ein groker Kundensirom,
durch die heuligen Verhallmsse veranlaki, dem Waren-
haus zugefuhrl wird. — Es is! leichler, die dem Fach-
geschaft lreuen Kunden in der heuligen Zeit zu er-
halten, als Kunden, die einmal ihren Uhrenbedarf im
Warenhause gedeckl haben, zuruckzugewinnen.»

Liest man die Anlworten der befraglen Kollegen
aufmerksam durch, so Inill immer wieder eine Besorgns
zutage, namhch die, dak durch das Fuhren der bilhgen
Warenhausware die ganze Preislage und die Qualilal
heruntergedruckt werde, und dak sich allmahlich der
LUnterschied zwischen Warenhaus, Bazar und Fachgeschafl
verwischen wurde. In diesem Falle ware dann das
Fachgeschafl erledigt, weill das Warenhaus der weilaus
Stlarkere ware.

Diese Bedenken sind sehr ernst zu nehmen.

Tatsachlich konnte durch einen falsch gefuhrien Ab-
wehrkampl das emmtreten, was hier befurchlel wird. Der
Schaden ware nicht mehr gutzumachen, und das Fach-
geschafl ware fur immer erledigl. Trokdem sollte der
Abwehrkampf gefuhrt werden.

Was veranlakl heute das Publikum, ins Warenhaus
zu gehen? Neben der Annehmlichkeit, die Ware ohne
Kaufzwang besichhgen zu konnen, wird geglaubt, dal
das Warenhaus billiger sei als das Fachgeschafl. Wie
fest dieser Glaube mm Publikum heule wurzelt, davon
kann sich jeder tiberzeugen, der uber diese Dinge einmal
mit seiner Frau spricht. Es ist absolut die Meinung
verbreifel, dak das Fachgeschafl teurer sein musse als
das Warenhaus. Das Warenhaus seke 1a viel mehr um,
kaute direkl und konne somit billiger verkaufen usw.
Daber ubersiehl man, dak das Warenhaus in der Uhren-
ableillung durchaus nicht mehr umsekt als das Fach-
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