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schaflswerbung eintreten. Aus diesem Grunde sei der
R.D.U. (Reichsverband der Uhrmacher) gegrindet worden,
lber 6000 Verpflichtungserklarungen liegen bereils vor.
Der Uhreneinzelhandel musse zeigen, dag er gemein-
schaflliche Werbung wolle, dann sei sie auch ge-
sicherl.

In der Warenhausfrage sei leider ein wirklicher Er-
folg nichl zu verzeichnen. Die Warephaus- und Ver-
sandhausfrage schreie nach einer Losung. Im einzelnen
schildert der Redner die Voraussetzungen der notwendigen
Schritte und die Richtung, in der die Entwicklung der
Warenhauser laufe. Die Augenseilerfrage konne nur
durch die lalsachliche Eimigkeit aller Uhrenfachhandler
gelost werden. Jedes Einzelinteresse sei zuruckzustellen
fur die Sicherung der Zukunft des Fachhandels. Das
Anwadchsen der Versandhauser ser auf die Lucke im
Einzelhandelsschukgesek zuruckzufuhren. Fur das Hand-
werk und fur den Fachhandel ser Voraussekung Sach-
kennlms und personliche Zuverlassigkeit. Ein Versand-
geschaft konne jeder aufmachen. Man konne gegen sie
nicht ankampfen mit gleich dicken Katalogen, denn der
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Einzelhandel habe einen besseren Kaltalog in seinen
Schaufenslern. Sicher sei aber notwendig die Aufklarung
uber die Vorleile des Kaufes im Fachgeschaft. Auch
hier konne nur durch die gemeinschaftliche Werbung
Durchgreifendes geschehen.

Bezuglich der einheitlichen Garanlie sei festzustellen,
dalk die Auswuchse verschwinden; nur in Einzelfallen sei
noch ein Eingreifen erforderlich, nachdem auch der
Warenhaus-Verband und die Pllichivereinigung der Ver-
sandgeschalfte dem Beschluf beigeireten seien.

In der lebhaften Aussprache wurde zu den vor-
gelragenen Fragen Stellung genommen. Insbesondere
muf man feststellen, wie dringend nolwendig die Losung
der AuRenseiterfrage ist. Hier wurde zur Selbsthilfe
aufgerufen, die man in einer entschiedenen Abkehr von
allen Firmen sieht, die den Aukenseitern liefern.

Mil Dankesworten der beiden Vorsikenden wurde
die Aussprache beendigl, die viele Anregungen gebracht
hatle. Auch hier hat sich gezeigt, wie fruchibringend
diese gemeinsamen Aussprachen sein konnen und wie
notlwendig die Einigkeit aller Facheinzelhandler ist. —g.

Unter der Lupel

Und noch ein Regulierstander!

HErst vor kurzem zeiwglen Sie mir den praklischen
Regulierstander fur Werke ohne Gehause., Ich habe mir
jekt einen ganz emnfachen Stander gebaul fur Taschen-
uhren, damil ich sie gleich auf dem Werklisch beob-
achien kann.*

ASie haben 1thn ja grundlich an den Seiten und unten
mit Tuch gepolstert, damil ja keine Schramme an das
schon polierle Gehause kommtl«

LAber naturlich, sonst ware ja die ganze Arbeil
umsonst gewesen. Und ein blankes Gehause imponierd
dem Kunden zuersl ja am meisten. o

.Der Stander ist wohl einfach nur aus Messingblech
gebogen 7 ¢

.Ein langer Sireifen wurde an beiden Enden etwas

ausgebuchtet — enlsprechend der Gehausewolbung am
Mittelteil. Beide Enden wurden dann in dem doppelfen
rechten Winkel umgebogen, und die Hauplarbeit sl

schon fertig. Unlen bekam dies Messingband fiir das
Stuken der Uhi ein kurzes, gewdlbles Shick Messing-
blech angenietet

LUnd die Schneiderarbeit der Polsterteile hat sicher
das Lehrfraulein gemacht!+

Foto: Uhrmacherkunsi

~Allerdings! Etwas Einfacheres gibl es ja kaum.-
wDieses Vorregulieren auf dem Werktisch ist ganz
besonders zu schaken. Man merkt schon am ersten

Tage die groken Differenzen und hat nicht ndtig, erst
am nachsten mil der Uhr von vorn anzufangen.«  (1ll/1041)

Sprechsaal

Ohrlochstechen kostenlos

Die Klage lhrer kundschall uber Peredinung des Ohrloch-
stechiens 1sl von |hrer Seite aus gesehen unverstandlich, jedoch
von seilen des Kunden von [all zu Fall berechtigl. Wenn z. B.
die Ohrringe in Threm Geschall gekault worden sind, halt es der
Kunde fur selbstverstandlich, dak das Stechen gralis geschiehl,
Bei gekauften, guten goldenen Ohrringen sind ja schlieflich die
damil verbundenen lnkosten in dem Verdienst der Ringe ml
einberechnel, ohne ein Enlgell zu verlangen. Sie miissen gleich
bei der Kalkulathion, hauplsachlich bei Kinderohrringen, das Slechen
mil einberechnen, dann sind Ihre dabei getatiglen Unkoslen und,
was die Haupisache isl, die Befriedigung des Kunden erziel.
Aul diese Art und Weise laft sich doch fir beide Teile ein
Ausgleich schaffen. Man muf slets versuchen, kleine [inge aus
dem Wege zu raumen, ehe es dem Kunden uberhaupt bewukl
wird, Bei einer Extraberechnung halt der Kunde Sie fir klein-

hich, ein Geschaftsmann sollle immer in den Augen der Kunden
arofzugig erscheinen, um so mehr kann er auf freue Kundenzahl
rechnen.

_ Werden allerdings hillige silberne Ohrringe verlangt, ist
naturlich das Einziehen mil einem kleinen Unkoslenbeitrag von
I N zu berechnen. Denn bei einer Preislage von 3—5 %l
konnen Sie ein Entgelt fordern, da ja hier die Verdiensispanne
im Verhallms fur die Bemiihungen geringer ist. Fine bestimmie
Norm lakt sich mcht immer aufsiellen, es kommli ja auch schlief-
lich darauf an, in welchem Verhaltnis der Kunde zum Geschafl
stehl.  Ausnahmen beslatigen die Regel. Ich habe mit den von
mir bereils geschilderten Ausfuhrungen betreffs Ohrlochstechen
bisher die besten Erfahrungen gemadht, ohne Uneinigkeiten beim
Kunden zu verspiiren. Dak bei Ringen, die nichl von lhnen ge-
kaufl sind, eine Berechnung slaltfindet, isl wohl eine grofe Selbst-
verstandlichkeit. lch glaube, daf die wenigsten wegen Ohrloch-
stechen zum Arzt gehen, da beim Publikum viel zu sehr der
Gedanke, daf der Uhrmacher dies fut, sich eingeburger! hat.

(V/1064) A. Kosel.
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