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beginn zerstoren nicht nur fur den Einzelhandel, sondern
auch fir die schleudernden Firmen selbsi den Markl
Der eingeschlagene Weg ist daher kein Ausweg, e€r
fuhrt zum sicheren Unlergang.*

Differenzierung der Abnehmerschaft: eine Ursache der
Linrentabilitat

Erfreulich ist in diesem Zusammenhange die Fesi-
stellung, dak die Herabsekung der Kalkulation unter das
Maf; des fir das einzelne Geschaft Nolwendigen schliek-
lich auch fur den Einzelhandel ein Danaergeschenk sei,
das er gar nicht will und an dem er auch zugrunde geht.

Die Erkenntnis, dag dem Einzelhandel durch
diemit zweifacher Kalkulation rechnende Absalk-
taktik (einmal fur den Grogabnehmer ohne regulare
Spesenrechnung, andererseils fur das Gros der Einzel-
handler auf korrekier Kalkulationsbasis) kein Gefallen
geltan wird, sollle allerdings den fuhrenden Firmen der
Konfektion auch ohne dieses Rundschreiben bereils ge-
kommen sein, denn diese Differenzierung der Abnehmer-
schafl, die uber das berechhgte Mak hinaus erfolgt, 15t
sweifellos der hiefere Grund der Unrenlabilital, Mit allem
Nachdruck wird in dem Rundschreiben darauf hingewiesen,

DIE UHRMACHERKUNST
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daly der Konfeklion allein die Anpassung der Spesen an
den Umsak, also die ,echle* Spesenersparms, wieder
Erfolge verschaffen konne. Der umgekehrie Weg, die
Spesen von einem gewissen llmsak ab als fesle Koslen
71 belrachten und daher den Umsak auf Koslen der
Preise zu forcieren, gehl .von der Verwirrung kauf-
mannischer Begrifie aus und endel im Unfergang«.

Die ,,echie Spesenersparnis, die bei einzelnen Firmen
heute bereits den Preisen und damit dem Absak zugule
kommt, wird meisl durch Beschrankung der Kollektion
auf eine geringere Anzahl von Mustern und Qualitaien
und durch Einschrankung des gesamien Belriebsapparales
erziell. Diese Firmen, die mil relaliv geringem Nuken
am Einzelsliick arbeiten, an thren Preisen dann aber auch
eisern festhallen, sind als die Vorkampfer fur gesunde
Verhallmsse in der Konfekhion zu belrachien. Es wird,
wie das Rundschreiben mit bemerkenswerter Offenheil
ausfuhrl, noch viel zu off ubersehen, dak viele der neuen
Unternehmen, die sich in den leklen Jahren gebildet haben,
hauptsachlich deshalb preislich einen Vorsprung haben,
well sie nach diesen Grundsaken der Spesenersparnis
verfahren und nicht unler |, Ehkett - Preise verkaufen.
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und zu Ostern?

. Warum soll der Kunde gerade in lhr Geschafl
kommen?+« Angenommen, irgend jemand hal die Absichl,
eine Uhr, oder elwas anderes, was in unseren Geschaflen
gefuhrt wird, zu kaufen. Muf er diesen Gegenstand bei
Ihnen kaufen? Neinl Es gibl ja noch eine ganze Reihe
anderer Uhrenfachgeschalle. Vorlaufig besteht fur diesen
Interessenten noch kein beshimmier Grund dafur, semn
Geld zu lhnen zu bringen.

Im allgemeinen werden doch in den meislen Uhren-
geschaflen die gleichen oder doch ahnliche Waren ge-
fuhrt. In fast allen Geschaften sind die Preise, einmal
regqulierl durch Angebol und Nachfrage, und zum zweiten
infolge emer gesunden Kalkulalion, die gleichen. Vor-
ausgesekt nalurlich, dak micht ein Uhrmacher darunler ist,
der sein schonsles Ziel darin erblickl, der ,Billigsle: zu
sein.  Erfreulicherweise gibt es ja nicht viele Uhrmacher,

deren Ehrgeiz darin besiehl, womoglich noch die Waren-
hauser zu unlerbieten. Solche, die durch standiges Unler-
bieten ihren eigenen Kollegen das Wasser abgraben
wollen, sind Goll sei Dank noch seltener.

Da Sie ja alle lhr Geschafl haben, um zu verdienen,
kann es nichl in lhrer Absichl liegen, durch Preise, an

Abb. 1. Preiselikelien in allen Farben

Wir flhren Wissen.

denen nichls mehr zu verdienen 1si, Kunden in den
Laden zu bekommen. 5Sie konnen niemand zwingen,
bei lhnen #zu kaufen. Wenn also im allgemeinen die
gleichen Waren und zu gleichen Preisen gefuhrt werden,
konnen Sie nur durch eine bessere Aufmachung und
geschickiere Schaufensler aus dem Vaorubergehenden
einen Interessenien und aus dem Inleressenien einen
Kaufer machen.

Hier hegl also der Angelpunkl, wenn Sie es nichi
dem Zufall uberlassen wollen, der Ihnen ab und zu einen
Kunden zufuhren soll. Sie wissen alle, daf die leklen
Jahre eine Verschiebung der Kauferschicht gebrachi haben,
und daf Sie nur in wenigen Fallen sicher auf die altesfe
Stammkundschaft rechnen konnen.

Stellen Sie sich daher immer wieder die Frage, warum
sollen die Leule ihr Geld gerade zu uns, und bei all den
vielen Uhrenfachgeschaflen ausgerechnet zu mir bringen?
Dann kommen Sie zu der Uberzeugung, dak Sie be-
sondere Anslrengungen machen miissen. Wenn Sie keine
anderen Vorleile zu bieten haben, dann mufk lhr Schau-
fenster durch gule Aufmachung die Kunden, oder die,
die es werden sollen, veranlassen, gerade in Ihr Geschafl
zu gehen.

Die hier gezeiglen Abbildungen zeigen lhnen, wie
man auch mil geringen Milleln den Fenslern ein anderes
Gesichl geben kann. Wenn Sie Geschenke zu Oslern
verkaufen wollen, missen Sie mil ihrer Dekoration dafiir
werben,

Abb. 1 zeigl, dak das Eliketl nicht immer in der all-
hergebrachlen vierediigen Form zu sein brauchl. Solche
Etiketlen sind sehr leichl aus farbigen Plakatkartons her-
zustellen. Um dem ganzen Fensler elwas mehr Farben-
I'rfu_n_d'tgkml zu geben, isl es ratsam, leuchlende Farben
dafiir zu verwenden. Vielleicht kann man fiir jede Waren-
gruppe eine besondere Farbe wahlen. Das groke auf-
rechistehende Oslerer als Etikelt muf einen entsprechenden
Ausschnitt haben, um es iiber den Wecker, und zwar
unt_::n bis zu den Fiikchen und oben bis zum Absiellknopl,
schieben zu konnen. Zu beachlen isl daf man zur Be-

schriftung von dunklen Flachen weike Farl it
helle Flachen dunkle Farbe nimml. k arbe und fur

hitp:idigital slub-dresden.de/id318594536-19330100/147




