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gezugspreis fir Devitschland: vierteljahr- '
ich 375 RM.; lohresberugspreis 13,30 RM. [einschlieflich
Versandkosten); fir dos Avslond noch Anfroge. — Die
Mhrmacherkunsi™ erscheinl an jedem Freitag. Anzeigen-

Praise der Anzalgen: Grundpreis /i Seite 184 EM,,
iyop Saite — 10 mm hoch und 48 mm breil — fir Ge-
schafte- und wearmischte Anzeigen 1,84 RM., fir 5Stellen-
Angebote und -Gesuche 1,38 RM. Auf diese Preise
Maol- bzw. Mengen - Machlaf laut Torif. — Postschedk-

shiuB: Mittwoch mittag. — Briefanschrift:
Verlog der ,Uhrmacherkunst”, Halle [Soale), MOhiweg 17,

Konto: Leipzig 16933. — Telegramm - Anschrift: Uhr-
macherkuns?” Hallesoale, — Fernspracher: 26467 w. 28381

Offizielles Organ des Reichsinnungsverbandes des Uhrmacherhandwerks

Vereinigt mit der .Fachzeitung der Uhrmacher Osterreichs” (Wien) und mit der
. Mitteleuropaischen Uhrmacher - Zeitung” (Tiefenbach /Desse, Sudetengau)

E.Jahrgnng

Halle (Saale), 8. November 1940

Nummer 46

Das kleine Gescldft

Immer wieder habe ich festgestellt, daB gerade die kleinen Fach-
geschifte vorziglich zur Werbung fur den gelernten Uhrmacher bei
tragen, und Berufskameraden, die heute groBe Geschifte besitzen, durch
die Erfahrungen im klcinen Betrieb das wurden, was sie jetzt sind.
Gerade der Aufbau ist bester Priifstein fiir die zu einer fortlautenden
Entwicklung notwendigen Qualitaten auf allen Gebieten. Wer iiber die
Heimarbeit zur eigenen Werkstatt kam und durch sie zum Geschaft,
kennt das ..Glick” des ersten Kunden und kennt mehr als jeder an-
dere den Ansporn auch der kleinsten Erfolge. Sie werden um so
hiufiger sein, je systematischer und klarer sich der ganze
Aufbau wvollzicht. Auch der kleinste Laden muld ein personliches
Gesicht haben, darf also nicht nach Schema sein. Das durchaus Prak-
tische muft sich mit dem durchaus Personlichen vercinen, um dem
Kunden als ctwas Besonderes aufzufallen. Mit diesem Prinzip allein
schafit der Anfinger cine innige, dem Ganzen dienende \"urgindunﬂ
von sich und seinem Werk.

Fin Berufskamerad erzihlte mir von seinem Geschaftsaufbau: ,, Mit
cin paar Mark, die gerade zur Ausstattung meiner Werkstatt reichten,
begann ich in cinem kleinen, niedrigen Laden einer Verkehrsstrafle
eweiter Ordnung. Es gehirte schon Mut dazu, den Laden zu mieten,
Als ich ihn besichtigte, standen die losen, schwanKenden Dielen noch
voll Ofen. Ein rostiger Eisentriiger lief quer durch den Laden. Das
1t 1a breite Fenster war viel zu flach, hatte also nicht die bir unscre
Zwecke notwendipe Mindesttiefe, Ein anschlicBender Nebenraum war
ehenfalls schlecht pedielt und stieg zur Seite bergig an. Der muffige
Geruch feuchter Gemuseregale des hisherigen Mieters starkte den nicht
Eerﬂde erquickenden Eindruck, Dennoch entschlof ich mich, diese

dume zu einer Werkstatt und dann zu cinem Fachgeschaft um-
suwandeln. Der Hauswirt, dem ich die Bedeutung des Eindrucks eines
Elutcn Geschiiftes in seinem Geschiftshaus klarmachte, beteiligte sich
inanzicll an der Schaffung cines Holzsteinfulibodens in beiden Raumen.
Bei dieser Gelegenheit wurde auch der hintere Raum planiert und
iwecks Trockenhaltung mit cinem Fenster versehen. Die Trigerschiene
des Ladens wurde ausgefiillt und verstirkte nun als ,Balken” den so-
wiesn gegebenen Eindruck eines mittelalterlichen Hauses. Die Ver-
bindungstiir wurde elfenbeinweilt gestrichen, der Laden auch an den
Winden planiert und renoviert und fir den Boden ein Linoleumlaufer
besorgt. Einige billige Kichenuhren zierten die Wandflichen. In die
Wandnische aber stellte ich eine hohe Vase mit lcuchtenden Gladiolen.
Die Fensterscheibe benutzte ich als Transparent fur Werkstattreklame.
Die Sauberhaltung der Riume besorgte ich sclbst und arbeitete von
friih bis tief in die Nacht an Heimarbeit, die ich gewissenhaft besorgte
und von feinen, grofien Geschiiften reichlich crhielt. S0 war es mir
moglich, die Wande mit Uhren zu bereichern, zumal sich durch dic
wachsende Zahl meiner Privatkunden die Einnahmen wesentlich er-
hihten. Mit dem ersten Privatkunden begann ich mein Reparatur-
buch und dic gewissenhafte Buchfuhrung, Sofort sctzte
ich auch mit eciner zweifachen Propaganda cin. Ich lieB mir Schilder
malen mit dem Zweck, die nach Ladenschlu an der Tur in grellem
Licht auf schonem Tuch .'11|.*-;3£'|'|1'1_"HL‘H_'!|'| “'crk'.mugr: zu bezeichnen. Ich
nghm dabei vorn die Turgardine ab, um durch den freien Blick in den
mit weillen Lichtkugeln gezierten Raum den Eindruck des soliden

ollens zu vermitteln. An der Vorderfront des Reichsinnungswerk-
tisches hing mein Meisterbrief und zweizeilig auch ein breites Schild
mit der von cinem guten Zeichner geschriebenen Aufschrift . Alle Re-
Paraturen von Meisterhand”, Diese Werkstattreklame wurde
durch sclbstverfaBte Flughlitter unterstitzt, die ich jedem mit-
gab und auch selbst in den Hiusern verteilte, Mit dieser Methode,
deren Erfolg ich von der Kundschaft bestitigt bekam oder auch selbst
am Abend von drauflen belauschte, gelang es mir, die Mittel zu er-
werben, die dem weiteren, vor allem dem propagandistischen Ausbau
dienen muliten. Nach meinen Angaben erstand nun der doppelseitige
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Leuchtkasten . Uhren”. Dieses Wort betonte den Charakter des wer-
denden Geschiiftes, das sich unter der Parole des tuchtigen
Fachmannes in das Interesse des Publikums einhammern wollte.
Das entsprach auch ganz den finanziellen Maoglichkeiten. Hatte ich
nicht das Besondere gerade dieses kleinen Anfangers herausgestellt,
wire ich im Wettkampf mit den anderen Geschaften untergetaucht
und hdtte damit erfullt, was man von anderer Seite so gern prophe-
zeite und noch licher gesechen hitte. So aber gelang eine vorsichtige,
systematische Weiterentwicklung mit dem plotzlichen Wagnis des
Schaufensterausbaues und der ompletten Awus-
gestaltung des Ladens, die warenmibBig nur durch das in
kollegen- und Fabrikantenkreisen geschaffene Vertrauen moglich war.
Mit der Erhihung der Verpflichtungen sicherte ich den Grund-
stock Heimarbeit durch Ubernahme von Arbeiten eines zweiten
grofien Geschiftes einer anderen Stadt, denn wie sich spater bestitigte,
cah man in mir bald eine ,aufzichende"” Konkurrenzgefahr, die durch
Heimarbeit nur gefirdert wurde. Bremsung und Entzichung der Heim-
arbeit wegen sogenannten ,Arbeitsmangels” kamen wie vorausgeschen.
Arbeit nach auswirts sicherte bei noch besserer Bezahlung die un-
gestorte Weiterentwicklung, Je groBer die Schwierigkeiten, desto harter
wurde mein Wille, Der Kundschaft machte es Spall, mir zu erzihlen,
daB sie immer noch nach 12 Uhr Licht an meinem Werktisch sah.
Gerade das Personliche im Umgang mit der Kundschaft und im all-
semeinen Geschiftsaufbau erforschte ich systematisch auf seine Wir-
kung. Nannte der Kunde seine Hausnummer, sagte ich. dalb ich in der
Strafe auch Kunden habe, nur um fragen zu kénnen, ob ich ihm emp-
fohlen worden sei. S0 erkannte ich stets klar die Propaganda, die am
erfolgreichsten war — das Flugblatt, die Dekoration, die Arbeit oder
mein Umgang mit den Kunden usw. Mein Wirken wurde mir selbst
interessant, und der Erfolg erleichterte alle persimlichen Opfer. Und
wenn mir der Uhrmachermeister Sch., Inhaber eines grofen, mehr-
fenstrigen Fachgeschiiftes, sagte, daB cr jahrelang in einem feuchten
Raume wohnte, um fiir das Geschift zu sparen, so kann ich das gleiche
von mir sagen. Die feuchte Tapete an der Wand des Nebenraumes,
die sich bei jeder Gelegenheit verschob, meine Wische, die unter der
Feuchtigkeit schadhaft wurde, waren MiBstinde, die ich erst spater
andern konnte.

Mir war klar, daB mit besserer Ware leichter Geld 2u verdicnen
ist und auch sicherer zahlungsfihige Kundschaft geworben werden kann.
Eine spitere Umstellung auf teurere Ware wirde eine schr schwierige
Umwandlung meines Kundenkreises mit sich bringen. Diese Erkennt-
nisse lenkten mich stets beim Wareneinkauf, und ich vermied das
JBillige® genau so wie den teuren Schmuck, von dem mir keine
grofie Auswahl moglich gewesen wire. Den Schmuck betrachtete ich
sunichst als Mittel des Aufstiegs zu dem Ziel eines Uhrenspezial-
geschiftes, dessen Art sich in der gebotenen, mir zunachst mog-
lichen Ware deutlich ankiindigte. Mit dem steigenden, rein duBerlichen
Eindruck meines Geschiftes schraubte ich, auch finanziell bedingt, die
Mittel meiner Propaganda. Zum Flugblatt verwendete ich nun nur
Glanzpapier. Ich verstand nie, auch heute nicht, dal Berufskameraden
mit diesen Sachen sparen. Beste Aufmachung ist diec beste
Werbung! Reparaturtiten, Reparaturzettel usw. werden nicht zwei-

mal benutzt. Hinter jedem Werbebriefe sollte cine Fachpersonlichkeit
Waren

stehen, Das Personliche muBl bei Gleichwertigkeit von
gite und Aufmachung mehrerer Geschafte doch  letztlich  ent-
scheiden. Das ist der Schliissel jeder erfolgreichen

Werbung Sie beginnt eigentlich erst im Laden und in der Werk-
statt. Alles andere ist Anreiz, der, wenn der Kunde das Geschift be-
tritt, wirkungslos sein und ins Gegenteil verwandelt werden kann, Was
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