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rote oder dunkle Reliefzahlen aus Holz oder Metall auf-
segen lassen. Dies ware fiir den Anfang eine gule
Zwischenlosung, denke ich. Spater kann ich mir vielleichi
mal Neonrohren leisten. Wenn ich jekt noch 200 RN fur
Erganzungen in der Werkstatt rechne, bleiben mir noch
2800 ®M. Davon konnite ich 1800 ®H fur neue Ware
nehmen und den Rest fiir besondere, unvorhergesehene
Falle, sozusagen als Reserve liegen lassen. So muf
es gelingen.

Und die Reklame? Fast hatle ich die Hauplsache
vergessen.  Natiurlich muf ich gleich nach der Um-
gestaltung des iibernommenen Geschaftes mehrere tausend
Werbebriefe mit passenden Prospekien in die nahere
Umgebung bzw. an die bisherigen Kunden senden. Darauf
baue ich in erster Linie. Reklame und die demenl-
sprechende Leistung, darin liegt nach meiner Meinung
die Zukunft meines Geschafies begriindet. Wozu halle
ich sonst in den leklen Jahren die vielen Werbebriefe,
Inserate und Diapositive gesammell, wenn ich sie nichi
selbst verwenden wollle. Es war gul, dag ich mich in
der leklen Zeit so viel fir die Fachreklame interessierte,
jekt mangelt es mir nicht an Anregungen dieser Arl. In
Mappen geordnet finde ich schnell irgendein Vorbild.
Sei es ein wirkungsvolles Inserat oder ein ebensolcher
Werbebrief.

Nachdem, wenn ich mein eigenes Geschafl habe,
werde ich die Kundenkariei besonders sorgfallig ver-
vollstandigen und danach regelmagkig meine Werbung
durchfuhren. Der Erfolg kann dann nicht ausbleiben.
Meinen Namenszug, den ich mir in ubersichilich floter
Schrift entwerfen lieg, wird bestimmt sehr fein wirken.
Er soll auf all meinen Drudksachen erscheinen und immer
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wieder an mein Geschaft erinnern. Als Uhrmacher werde
ich bestimmi meinen Mann slehen und als Verkaufer
nicht minder, hoffe ich. Dazu die richlige Reklame und
ein wirkungsvolles Schaufenster. So glaube ich, bin ich
auf dem richtigen Wege. Eins werde ich noch lernen,
und zwar schnellsiens, namlich: Gefallige Reklameschriftl
Wenn 1ch mich gleich zu einem solchen Kursus anmelde,
werde ich in wenigen Monaten richhig schreiben konnen.
Wie schon und belebend wirkt es, wenn im Schaufenster
netl geschriebene Texte auf die Ware aufmerksam machen.

Ein auch wichtiger Punkl ist die Wahl der richhigen
Lieferanten. lch mochle davon nicht mehr, als unbedingt
nolig sind. Eigentlich habe ich sie schon alle beisammen.
Teils kennen wir uns schon, aber dennoch werde ich
nochmals sieben missen. Vom Einkauf hangl zuviel ab.
Ware kann jeder einkaufen, aber gerade das Richlige
herausfinden, das ist die Kunst. Dazu komml, daf auch
ein gegenseiliges Verirauen und Enlgegenkommen vor-
handen sein mufk. Man kann nie wissen, wie die Ver-
halinisse sich andern. Ich werde am besten gleich mil
den in Frage kommenden Lieferanten Verbindung auf-
nehmen. Vielleicht kann mir der eine oder andere ein
passendes Geschaft nachweisen oder zumindest danach
suchen helfen? Ja, aber welcher Gegend soll ich den
Vorzug geben. Am besfen ware es, wenn ich mich in
Norddeutschland oder im Wesien des Reiches selbstandig
machen wurde. Milleldeulschland konnite eventuell auch
noch in Frage kommen. Ich bevorzuge den Norden,
weil ich selbst dort geboren bin und ich mich diesen
Menschen naher fuhle. Und nun genug der Theorien,
iekt wird gehandell. Nur Mul, wo ein Wille, da ein Weg|«
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