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nicht so. Das angefiihrte Schaltungsschema zeigt deut-
lich, dak die angebrachte Steckdose immer strom-
fihrend ‘ist und der Schalter speziell fiir die Lampen-
Leitung dient. Daher prasentiert dieser kombinierte
Steckdosenschalter einen Licht-Schalter fir sich und
eine Steckdose fiir sich und bietet jedem Verwender
dieses Schalters mit Steckdose eine willkommene Sache
fir die Haus-Installation.

Ist es maglich, mehr zu verdienen?

Wir veréffentlichen einige Originalkorrespondenzen,
welche die Warenumsati-Vermehrung in der Installations-
branche behandeln. Der interessante Inhalt der Artikel-
serie dirfte auch fir die gesamte Baubranche Giiltig-
keit haben. Aufer der folgenden Abhandlung werden
erscheinen: ,Die Handhabung des Verkaufes von Ap-
paraten etc. im Installationsgewerbe.” ,Die Leistungs-
fahigkeit eines Installationsgeschéftes und deren Ver-
wertung.” ,Wie sucht der Installateur neue Absamég-
lichkeiten 2" Red.

Der Gewinn, den wir beim Verkaufe von Appa-
raten und Einrichtungsgegenstanden, bei der Ver-
wendung von Material jeder Art erzielen, macht im
Allgemeinen einen grofen Teil unseres Einkommens
aus. Es kann uns also nicht gleichgiiltig sein, ob
unser Warenumsaty zuriickgeht oder nicht. Diese Be-
wegung lakt sich durch einfache Bilanz — dazu ist
eine Ubersichtliche, wenn auch einfache Buchfiihrung
unumganglich notwendig — feststellen. Zeigt sich
nun, daf der Warenumsaly geringer geworden ist,
dann schafft weder ein Radiergummi noch das aus-
giebigste Jammern diese leidige Tatsache aus der
Welt. In einem solchen Falle wird derjenige Instal-
lateur am schnellsten den Weg aus der Klemme
finden, der dem allfdlligen Ubel zielbewukt zu Leibe
rickt und wie ein routinierter Kaufmann vorgeht.
Diese Angelegenheit mul kaufmannisch ange-
fakt und behandelt werden, weil sie den Waren-
handel und nicht die Warenverarbeitung betrifft.

Wir missen dabei systematisch vorgehen, wenn
wir sicheren Erfolg haben wollen. Planloses Verbes-
sernwollen, Organisieren, Rationalisieren und wie die
verschiedenen Bekampfungsarten geschaftlicher Schwa-
chen genannt werden, taugen nichts, sondern be-
deuten eine gefahrliche Verschwendung wertvoller
Krafte. Was ware demnach in Bezug auf die Ge-
staltung des Warenumsakes — nicht des ganzen
Betriebes — zu tun? Wir haben uns drei Haupt-
ragen zu beantworten und auf den gefundenen
Antworten wird die ,Kur" durchgefiihrt.

1. Welches sind die Griinde und Ursachen und
wie ist.die Natur des Umsafiriickganges, d. h.: Ist der
Umsaty kleiner geworden, weil wir schlechte Ware
geliefert haben (die Kunden fallen ab) oder weil wir
uns nicht geniligend bemiiht haben (alte Kunden
wollen gepflegt, neue miifsten gesucht werden). Haben
wir den Verkauf falsch gehandhabt? (Schlechte Be-

lenung, mangelhafter Kundendienst, unpassende
Bedingungen). “Ist der Riickgang reine Konjunktur-
folge “oder haben ihn eventuell bedeutende Preis-
abschlage verursacht?

2. Was bietet mein Geschéft und worin bestehen
Seine Leistungsfahigkeiten? Das heift auf welchem
Spezialgebiete habe ich die besten Arbeitskrafte, bin
ich am” besten eingerichtet (maschinell) und welche
Abteilung lakt sich in dieser Hinsicht zweckmihig
ausbauen ? Welche Mittel stehen mir zur Bekémpfung

der Lage zur Verfiigung (Geld, Ruf, Verbindungen)?

3. Welche Méglichkeiten bestehen zur Vgrgrohe-
rung des Umsakes, d. h. welches Absatigebiet zeigt
die meisten Aussichten auf Erfolg, wo finde ich die
kaufkraftigsten Verbraucherkreise, wo besteht Nach-
frage nach den Artikeln meines Faches? _

Die Beantwortung dieser drei Fragen ist von
grofter Wichtigkeit, weil wir ein Ubel zuerst kennen
missen, bevor wir es bekampfen konnen; we.'l wir
die Krafte genau kennen miissen, die uns zu diesem
Kampf zur Verfiigung stehen und weil wir ein Ziel
haben sollen, auf das wir steuern. Bei dieser Arbeit
hat unser Vorgehen viel mit dem eines Feldherrn
gemein, der ohne volle Klarheit iiber die drei Fragen
nie wird erfolgreich operieren kénnen. Zuerst missen
die mit der ersten Frage gefundenen Tatsachen aus-
gewertet, allfillige Fehler und Méngel ausgemerzt,
neue Richtlinien fir den Verkauf geschaffen werden.
Nur durch die Abkldrung dieser Fragen erhdhen wir
die innere Leistungsfahigkeit unseres Befriebes, die
dem &uberen Erfolge vorausgesefst ist. Das auf die
zweite Frage gefundene ,Inventar” unserer Kréfte
und Leistungsfahigkeiten erméglicht uns, deren Aus-
wertung im richtigen Mafe zu bestimmen und sie vor
allem nicht zu lberschiken. Gerade das ist WI(;hhg,
weil eine Uberschafsung jeder Art Kraft stets zu einem
Fiasko fiihrt und dagegen wollen wir_uns gerade
wehren. Die dritte Frage bestimmt das Ziel, das wir
uns seken, um den Umsafs zu erhéhen und damit
den Verdienst zu mehren. " Wir miissen ein solches
Ziel sefsen, denn ziellose Wege sind miihsam, auf-
reibend und fiihren ins Leere.

Es macht den Anschein, als sei die vorerwahnte
Planarbeit zu schwierig und vor allem nicht fiir unsere
kleinen und mittleren Betriebe geeignet. Es macht
aber nur den Anschein, denn in Wirklichkeit ist sie
weniger schwer, weniger aufreibend als nufsloses
Jammern und Criibeln. Sagen wir uns nicht immer,
es nift nichts, es ist doch nicht moglich. Strengen
wir uns einmal ein wenig an zu ergrinden, wie es
doch méglich gemacht werden kann. Ich habe hier
die Richtlinien gegeben, wie man dabei vorgeht.
Es ist im Rahmen dieses Aufsafses nicht moglich, a}ICh
noch die unzéhligen Details der Wege und Mdglich-
keiten zur Vermehrung von Umsaly und Verdienst
zu behandeln. Nehmen wir uns vorderhand die
Mihe, an einem Abend mit Papier und Bleistift die
vorerwahnten Fragen und Antworten griindlich durch-
zustudieren und festzulegen. Wir brauchen aber keine
Zeit damit zu vergeuden, ein literarisches oder gar
zeichnerisches Kunstwerk zu schaffen. Wichliger ist,
sich prazise Fragen zu stellen und diese prazise zu
beantworten. Jedermann wird staunen, was man dabei
alles findet. Und danach folgt das Wichtigste, die
planmahkige Auswertung, die strikte durchgefiihrt
werden muf. Ich werde in einem nachsten Aufsaly
ausfihrlicher berichten, und wir werden bei richtiger
Durchfihrung dieser Kur bald einen Erfolg im Ge-
schaft, also mehr Umsak und mehr Verdienst, fest-
stellen kénnen. sig. der Verkaufer.
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