W SLUB

282

DIE UHRMACHERKUNST

Nr. 19

waren, einen neuen Artikel zu beurteilen, der doch in jeder
Beziechung emnen Forischntt bedeuiel

So kam es, dak manchmal Erfindungen von Werl n
die Hande der Flablissage oder von Ebauche-Fabriken
gefallen sind. Sie werden michi erstaunt semn, wenn in
ciner so kranken Uhrmacherwell, die so oberflachlich s
und die hunder! Herren zugleich dienen will, ernste Fabni-
kanten und sogar groke Fabriken sich in lekler Zeit oft
gesagl haben: ,Dann ware also unsere emzige Retlung,
selbst im Delail zu verkauten.” Kurzlich habe ich dies von
emmem grofien Fabnkanten sagen horen: ,Man hal nichi
den Mul, es 7zu sagen, aber es ist unsere cinzige Reltung.”
Lind wirklhich, so, wie das Delaillgeschafl geht, kann man
auf alles gefakl sein, denn wenn der Fabnkant emner
Marke viel Verantwortung lhnen gegenuber hal, groke lrr-
lumer begangen hal, so haben Sie thm das reichlich heim-
qezahlt.  Aber die Hauptschuldigen bleiben immer der
IFabrnikant und der Etablisseur, leklerer Diener der Ebauche

Cesar de Trey [Lausanne)
Hauplieferend aul der mlermabigmalen Faguneg. im Modils cux

und Chablonnage. Gewisse Grofilabrnkanten bieten Ihnen
viel Ware unter Vorbehall an; damit fangen sie schon an,
am Detaill teillzunehmen, damit nehmen sie lhnen jede
Individualital, damit machen sie Sie 2u Sklaven. FEinen
Schntt weiler, und sie sind selbst der Detaillist, Bleiben Sie
also immer lhr eigener Herr,

lhre Schaufensler

Welch russischer Salat oft. Ein Beweis dafiir, wie
wenig Sie uberlegen. Noch einmal muf ich darauf be-
stehen, dak Sie an die anderen denken sollen: ich wende
mich micht an Sie, Detaillisten, die Sie hier versammelt
sind, sondern ich sage es denen, die eher den Namen
Shrenverkaufer™ als  Spezialislen der Uhrenbranche” ver-
dienen,

Lernt das Publikum irgend etwas, wenn es lhre Schau-
tenster belrachtel? Haben Sie jemals daran gedachi [die
Slalistiken beweisen es, und ich habe es kirzlich in einem
englischen Buch gelesen), dak auf dem Trotloir einer Ver-
kehrssirake einer Stadt von 100 000 Einwohnern an einem
Tag ungefahr 50000 Personen passieren? Das macht in
emnem Monal 1': Millionen und in einem Jahr 15—20 Mil-
lionen.

Wenn man lhnen vorschlagl, 1000 Fr. fur lhr Schay-
fensler auszugeben, um es inferessanter und belehrender
su gestalten, so hallen Sie das fur unnuk! Sie stopfen
Ihre Schaufenster mit den sellsamsten Artikeln voll, wobe
die einen die Wirkung der anderen zerstoren; das
Publikum sieht Hunderte von Arhikeln, und keiner pragi
sich ein; mchls veranlakt es, in Ihr Geschaft zu kommen:
alles 1st dasselbe, die gute Ware liegl neben dem Schund,
es 15l Anarchie und Bolschewismus 1m Schautensier.

lhre Schaufenster mussen vor  allem  erzichensch
wirken. Befurchten Sie michi, belehrende und kunstlerische
Plakate anzubringen, die aber den Passanlen elwas 2y
sagen haben. Ein groker Deflailhst verweigerle ecines
Tages, Plakate in sein Schaufenster zu hangen, um es nichi
Zu verunzieren, Ja, sein Schaufenster war sehr schon,
schon wie eine schone Frau ohne Seele, von dieser kalten
Schonheit, die mcht den Gesichtsausdruck emner weniger
schonen Frau aufwicqgl. Dennoch brachte ich es ferhg, dal
er emnes Tages Plakate anbrachie, die qut ausgefiihr
waren und michis verunzierten und die das Publikum be-
lehrten. Emes Morgens, um 10°/: Uhr, bliebhen vor seinem
Schaufenster innerhalb einer halben Stunde eine Unmenge
Leute jeden Alters stehen, um es zu lesen. Er sagte mir
dann: ,Das halle ich wirkhch mchi geglaubt!™

1000 oder 2000 Fr. fur thr Schaufenster sind soviel
werl wie swanzig-, dreikig-, vierzigmal das Geld, das Sie
tur Zeitungsreklame ausgeben wurden, die lhnen indessen
nuklich 1sl, um emen Qualilatsartikel bekannt zu machen,
der einen Fortschritt in irgendeiner Richtung bedeulet und
den Sie gleichsam als Visitenkarte benuken, um den
hunden _hr‘rnﬂ.funrrhl:u

Ein- oder sweimal im Jahre geben Sie cimige elegante
und belehrende Broschuren fur nukliche Spenialitaten
heraus. [hese Broschuren erlautern die Artikel, die sich
in lhren Schaufenstern behnden, Der Privaimann wird sie
erhallen und in Ruhe lesen. Der Uhrmacher vergikt ganz
und gar, dak das Publikum noch michis Interessantes uber
die Llhr gehort hal,

Wenn man warlen will, bis er wirklhich eine Uhr braucht,
well semne eigene micht mehr geht, dann sage ich, dak,
wenn die Automobilfabrikanlen so vorgegangen waren,
weder Ford noch Citroen heute existieren wurden.

Sie mussen geschickte Kaufleute sein, Erzicher, Das
1st ebenso wichlig wie lhr technisches Wissen

Haben Sie schon einmal uberlegt, wenn in den meisten
Grolstadien Europas sich ein neuer Detaillist mil gut aus-
gearbertetem Programm clablierte, durch Standardisierung
aller seminer Arhikel (hochstens in einer oder 2wei Gehause-
tormen), fur die er emen grokzigigen Kundendienst fur
swel Jahre vom Verkaufstage an gewahrleisten wurde,
nicht nur in semer Stadt. sondern uberall in Europa, wo
sich der Kunde aufhalt, und wenn er nur aukerst qut fabri-
zierte Arhkel verkauft, ohne seinen Kunden durch unselige,
minderwerhge Artikel irrezufiihren und ihn zu hindern,
klar 2u sehen: en solches Geschaft wurde selbst in
Krisenzeiten glanzend gehen und fir Sie eine ernstliche
kKonkurrenz bedeuten.

Glauben Sie nichl, meine Herren, dak fur Sie die Zeil
gekommen ist, von lhren Fabrnkanten zu verlangen, es
lhnen zu ermoglichen, lhr Geschaft mil einem maglichst
klemen Lager zu fubren; denn fur 75 ve aller Artikel, die
in der Branche fabrnizierl werden, kann ein Fabrikations-
programm auf mindestens sechs Kaliber beschrankt wer-
den. Ein Detailhist muk sein Lager neu organisieren. Er
hal es in der Hand, sein Lager fusammenzuseken, dafy es
leicht "-'tﬂl-l!:'lllfl:t{‘}l und mehrmals im Jahre I.Jmﬁtfhhti!'. isl.
Wenn er das nichi tut, so hat er in Zukunfi selbst darunter
2u leiden. Er muk die Methoden, die er fruher angewandl
hat, vollstandig aufgeben. Er muk seine Kundschafi auf-
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Wir flhren Wissen.



