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ithtig eingendht ist, dass einzelne Symbole unter oder
iter der Naht unsichtbar bleiben. Kritische Konsumen-
nfragen sich deshalb nicht ganz ohne Recht, ob ein
dches Produkt nicht gleich auch Gber andere qualitati-
g«Schwachstellen» verfligt. Die Praxis beweist, dass
pesolche Uberlegung nicht aus der Luft gegriffen ist.

wreiflich ist bei bestimmten Produkten (insbesondere
ineren) das Bestreben der Produzenten, die Etiketten
in zu halten. Was aber niitzt eine nicht mehr oder
um mehr lesbare Zahl im Symbol «Bottich», die dem
msumenten ganz besonders wichtig ist?

lese beiden Mangel vermag der Kaufer zumeist beizei-
m zu erkennen, namlich vor dem Kaufentscheid.
thlecht bedruckte Etiketten aber, die nach einer, zwei
derauch mehreren Pflegebehandlungen nicht mehr les-
asind, kann er nicht voraussehen.

fichtbewusste Hersteller und Detaillisten schenken

tm kleinen -aber so wichtigen «Angehédngsel» Pflege-

tketten keine untergeordnete Bedeutung - es sei, sie

nerschétzen das Erinnerungsvermdégen der Konsu-
knten. Folgen sind vorprogrammiert!

Sartex

8024 Ziirich

lie Textilindustrie verlangt nach humaner
lationalisierung

1der Textilindustrie werden nach wie vor schwere La-
ten, teils unter unglinstigsten Verhéltnissen, noch im-
trvon Hand gehoben und herumgetragen. Sehr oft
Uss das Personal die tégliche Arbeit in ermiidender,
thickter, ungesunder Stellung ausfiihren.

lr eine Zeitfrage ist es, bis solche ergonomisch
;hlecht gestalteten Arbeitsplatze zu gesundheitlich be-
Ngten Ausfallen von Mitarbeitern, infolge Riicken- und
denkschaden fiihren. Die dabei entstehenden Kosten
:If]dArbeitsausfall und Versicherungspramien sind hor-

e Problemstellung erkannt und die gestellte Herausfor-
fing angenommen hat die Firma Bruno Zwahlen AG in
Wmmiswald. Sie hat sich spezialisiert auf das Humani-

®en und Rationalisieren von Arbeitsplatzen und Ar-
Eitsablaufen.

Is Marktleistung wird das massgeschneiderte Lésen
:’: Problgmstellungen nach Kundenpflichtenheft, ange-
i 98N mit der Problemanalyse bis hin zur fertigen fabri-
frten Anlage, angeboten.

| .

;" d_en bisher realisierten Systemen sind hier einige als

g:DI;ele aufgefiihrt, wie das miihelose Hantieren von 250
thweren Stoffrollen in einem Raum von 40 X 12 m.

:: g}esvf\-‘/hicker_m und Entsqrgen von _'l'uclr'\schapmasc_hi—

der dg ebe_:relen, das .Hulsenhandllng in Spinnereien

ol S rationelle Bestiicken und Entladen von Mate-
e mit Spulen in Farbereien.

lie - I ; ;

TO:J‘E? Zusammenarbeit der Projektingenieure mit den

iy ‘tlonsverantwortlichen des Kunden garantiert die
dle Gestaltung des Problemlésungs-Konzeptes.

[ .
afc B:}:\re'e" der Mitarbeiter von Lasthebearbeiten
Pricht -nvoue'_hUmane Rationalisierungssysteme ent-
€inem dringenden Bediirnis.
B. Zwahlen

Cerberus wird zweitgrosste
Brandmeldefirma in den USA

Die zur Elektrowatt-Gruppe gehorende Cerberus AG
(Méannedorf) Gbernimmt von Baker Industries (Borg-War-
ner Gruppe), vorbehéltlich der Zustimmung der Anti-
trust-Behoérden, die im Brandschutz tédtige Pyrotronics
Division.

Pyrotronics war wahrend Jahrzehnten Lizenznehmer fiir
Cerberus-Brandmelder und nimmt eine starke Position
im amerikanischen und kanadischen Markt ein. Das Un-
ternehmen beschéftigt 730 Mitarbeiter, davon 90 in der
kanadischen Tochtergesellschaft, und wird 1987 einen
Umsatz von rund US-$ 78 Mio. erzielen.

Zusammen mit ihrer Tochtergesellschaft Gamewell
Corp. wird Cerberus damit zur zweitgréssten Firma fur
Brandmelde- und Léschsysteme in den USA. Pyrotro-
nics verfligt Giber ein technisch ausgereiftes Produkte-
sortiment, welches das Angebot von Cerberus ideal er-
ganzt. Dank der langjdhrigen Zusammenarbeit zwischen
beiden Firmen verfiigt Pyrotronics heute schon lber ein
bedeutendes Fabrikations- und Produkte-Know-how fiir
Cerberus-Produkte, was die Realisierung von Synergien
erheblich erleichtert. Durch den Erwerb der Pyrotronics
wird Cerberus inbezug auf Wechselkurs-Schwankungen
resistenter, verfligt doch die Gruppe nunmehr neben der
Schweiz auch in den USA (iber bedeutende Produktions-
kapazitaten.

Mit dieser Akquisition hat Cerberus, nachdem zwischen
1983 und 1987 erfolgten Ausbau der Vertriebsorganisa-
tion in Europa, einen weiteren markanten Schritt vollzo-
gen. Cerberus besitzt heute eigene Tochtergesellschaf-
ten in den meisten wichtigen européischen Mérkten. Die
Ubernahme der Pyrotronics bedeutet, dass Cerberus
nun auch im amerikanischen und kanadischen Markt
tiber leistungsfahige Organisationen mit 19 Branch-Offi-
ces verflugt. Der Umsatz der Cerberus-Gruppe wird per
Ende 1987 die 600 Mio. Fr.-Grenze libertreffen.

F. Poltera

Marktberichte

Rohbaumwolle

Russland l&sst den Baumwollmarkt nicht in Ruhe! So
kénnte die Uberschrift fir den vorliegenden Markt-
bericht lauten. Und beizufligen wére noch, dass eine
solche Uberschrift mit einiger Wahrscheinlichkeit auch
far die Berichte der kommenden Monate gewahit wer-
den koénnte.

Weshalb?
Ein kurzer Blick auf die statistische Lage in Russland ist
zur Beantwortung dieser Frage recht aufschlussreich:
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liertrag aus alten Ernten 1.8 Mio Ballen
a 480 Ibs netto

mteschatzung 1987/88  10.8 Mio Ballen

imheimischer Konsum 9.9 Mio Ballen

jeiben 2.7 Mio Ballen

iortverpflichtungen

lisslands gegeniiber ost-

wopiischen Staaten 2.5 Mio Ballen

fhatzung)

Beiben 0.2 Mio Ballen

lis bedeutet im Grunde genommen nichts anderes, als
fiss Russland entweder Baumwolle importieren muss,
mseinen Verpflichtungen nachzukommen und eine ge-
iisse strategische Reserve aufrechtzuerhalten, oder
er dass Russland den osteuropéischen Staaten Liefer-
kschrinkungen bekanntgeben muss. Im letzteren Fall
nissten dann diese Staaten auf dem Weltmarkt Baum-
wlle kaufen. Importmengen von um die 1,5-2 Mio Bal-
fndirften jedenfalls zur Diskussion stehen. Wann und
i diese Eindeckungen erfolgen werden ist nach wie
wrsehr ungewiss. Nachdem in Russland momentan die
tjene Ernste eingebracht wird, mussen die erwarteten
fiufe nicht jetzt erfolgen. Je nach Einschatzung der Si-
fation konnen entsprechende Kontrakte auch erst im
filhjahr 1988 abgeschlossen werden.

llolagen/liegen die Griinde fiir das gegentiber den ver-
gingenen Jahren um schéatzungsweise ca. 1,5 Mio Bal-
kngeringere Produktionsaufkommen in Russland:

In Frihjahr 1987 konnte in vielen Gebieten Russlands
as klimatischen Griinden Baumwolle nur mit einer Ver-
se’dtung von ca. 3-4 Wochen ausgeséat werden. Dieser
fickstand konnte bis heute nicht wettgemacht werden.
fesultat: Noch heute, also Ende November, ist schit-
ungsweise % der Ernte in Uzbekistan, dem mit ca.
0% des Gesamtaufkommens weitaus wichtigsten
Bumwollanbaugebiet Russlands, immer noch auf den
F"’d?fn - dies bei winterlichen Temperaturen und der
Gewissheit, dass jeden Tag die ersten Schneefélle die
imte ganz zum Erliegen bringen werden.

Neben quantitativen Ernteeinbussen bedingt durch Ware
ti auf den Feldern ungeerntet liegen bleibt, tauchen zu-
titzlich folgende Fragen auf:

IWieviel unreife oder nicht fertig ausgereifte Ware
Wurde geerntet. Mit anderen Worten mit welchen
Qualitativen Auswirkungen miissen wir rechnen?

UWie hoch wird der Faseranteil am Gesamtgewicht der
geernteten Saatbaumwolle sein. In diesem Zusam-
Menhang ein kurzer Vergleich:

- 1984 betrug der Faseranteil in Russland nur gerade
7% des Gesamtaufkommens an Saatbaumwolle.
- 1986 betrug dieser Faseranteil 33.3%.
Ja_hre.mit unglinstigen klimatischen Bedingungen
Wie sie dieses Jahr in Russland herrschten und
noch herrschen ergeben aufgrund von Erfahrungs-
Werten prozentual geringere Faseranteile.

e(':‘ ?;f;erenz z_wischen einem Entkérnungsrendement
fnd 0 60 und einem solchen von 33.3% ergibt fiir Russ-
% MIO. Ballen. D.h. bei einem Faseranteil von nur

. Produziert Russland 600000 Ballen weniger als

bei &inem solchen von 33.3%.

Dig Pre; .
F:;@'S_en’twmklung der letzten 4 Wochen am New Yor-
'Minmarkt ist zum Giberwiegenden Teil von den Er-

s 98N in Bezug auf die russische Baumwollernte
Pragt worden.

Wie schon in der ebenfalls durch Russlanderwartungen
stimulierten Haussebewegung vom Juli/August dieses
Jahres dirfte auch die gegenwértige Aufwaértsbewe-
gung der Preise nur anhalten, wenn innert absehbarer
Zeit Russland auch effektiv Ware kauft.

Noch kurz ein Blick auf ein ganz anderes Gebiet — Agyp-
ten namlich!

Trotzdem gerade in der Schweiz der Verarbeitungs-An-
teil von dgyptischen Baumwollsorten in den Langstapel-
Sortimenten in den letzten Jahren stark riicklaufig war,
hat die jeweils im Spéatherbst zu erfolgende Veroffentli-
chung der neuen, offiziellen Verkaufspreise fiir Agypter-
Baumwolle aus laufender Ernte fiir die Preisgestaltung
im Feingarn- und Feingarnmarkt immer noch eine we-
sentliche Bedeutung.
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Anfangs Dezember dirfte es wieder so weit sein. Wel-
che Erwartungen sind dieses Jahr damit verknlpft?

Zuerst ein kurzer Blick auf die statistische Ausgangs-
lage:

Ernteschatzung 1987/88 1.1 Mio Ballen
a 720 Ibs netto

Einheimischer Bedarf 0.95 Mio Ballen

Exportiiberschuss 0.15 Mio Ballen

Importe (Schatzung) 0.10 Mio Ballen

Theoretischer

Exportiiberschuss 0.25 Mio Ballen

250000 Ballen Exportiiberschuss bedeuten fiir Agypten
den seit Jahren geringsten Exportiiberschuss Uber-
haupt. Vergleichsweise ist davon auszugehen, dass
weltweit eine Mindestnachfrage nach Agypterbaum-
wolle im Ausmass von 350000-400000 Ballen be-
steht.

Es ist also leicht vorauszusehen, dass die Agypter ihre
Ernte innerhalb von wenigen Tagen verkauft haben wer-
den. Zu welchen Preisen? Sicher diirften Erhéhungen
der in US$-cts/Ib notierten Preise im Vergleich zum Vor-
jahr um ca. 30% erwartet werden. Damit wéren die
Agypterpreise aber in sFr. ausgedriickt kaum teurer als
vor einem Jahr.

Ende November 1987 Gebr. Volkart AG

E. Hegetschweiler
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Marktberichte Wolle/Mohair

Im Laufe des letzten Monats hat es der US-Dollar wieder
einmal fertig gebracht, fiir Uberraschungen zu sorgen.
Hauptopfer dieser Wahrungsschwéache war dieses Mal
die Bérse und selbst bestkotierte Titel purzelten, dass es
einem angst und bange werden konnte.

Vor einem Jahr héatte das noch fiir die Wolle verheerende
Folgen gehabt; doch inzwischen hat sich die Situation in
unserer Branche weitgehend zum Bessern gewendet.
Jede Waihrungsverdnderung wird sehr bald kompen-
siert, so dass sich nur geringe preisliche Verschiebungen
ergeben. Die Wolle ist weltweit sehr gefragt, die Stocks
sind verschwindend klein und die Preise sind auch heute
noch durchaus akzeptabel. Man denke nur, dass vor ca.
30 Jahren flir einen 64’s Austral-Kammzug Vliese
(21.5my/65 mm hma) Fr. 13.- bis 15.- bezahlt wurden
und heute die gleiche Qualitat mit Fr. 14.50 zu Buche
steht! Und da liest und hért man, dass die Wolle teuer
sei.

Kurz gesagt, der schwache US-Dollar hat die Preise et-
was nach unten korrigiert, bei feinen Wollen mehr (da
war ja der Markt wirklich Gberhitzt) und bei groben Qua-
litdten weniger.

Vielleicht ist jetzt der Zeitpunkt da, um die verpasste Ge-
legenheit durch Eindeckungen wettzumachen.

Mohair

Die Lage auf dem Mohairmarkt hat sich noch nicht ver-
andert. Das Woolboard in Stidafrika Gbernimmt die Lose,
welche nicht verkauft sind. Aus der Geriichtekiiche hort
man, dass Russland an Adults (grober Mohair) interes-
siert ist.

Basel, Ende November 1987 W. Messmer

Literatur

Verkaufsgespriche
Claus Borgeest

Bessere Verkaufsergebnisse kdnnen oft durch intensive-
re Verkaufsgespréche erzielt werden. Dieses Buch zeigt,
dass man systematisch lernen kann: wie man ein Ver-
kaufsgespréach wirksam erdffnet und weiterfiihrt, wie
man auf Einwénde reagiert und sie schllssig widerlegt,
wann man sein uberzeugendstes Argument vorbringen

ioll und wie man schnell einen Kaufabschluss erreichen
ann.

Beispielhafte Verkaufsgespréche aus unterschiedlichen
Branchen demonstrieren die Gesprachstechnik des Ver-
kaufens. Um aufzuzeigen, was der Verkaufer im einzgl-
nen tun und sagen sollte, werden die Gespriche z.
néchst in Frage- und Antwortform aufgezeichnet, Ap.
schliessend kommentiert und verbessert Claus Borgeest
den Part des Verkéufers Wort fiir Wort, bis zuletzt dje
verkauferische Bestform des Gesprachs erreicht ist.

Der Leser erhélt wichtige Hinweise fiir das richtige Be-
handeln der verschiedenen Kéufertypen, das Verhalten
bei Reklamationen, die Taktik des Anbietens rund um
den Zusatzverkauf und fir viele andere Verkaufsaufgs-
ben. Die aus den Modellféllen gewonnenen Erkenntnisse
kénnen problemlos auf eigene Verkaufsfalle dbertragen
werden, denn das fir alle Verkaufsglter und -situatio-
nen geltende Grundsétzliche wird deutlich herausgear-
beitet.

Das humorvoll geschriebene Buch ist eine Fundgrube fiir
jeden, der lernen und lehren méchte, wie sich durch das
gesprochene Wort erfolgreich verkaufen lasst: fiir La-
deninhaber, Einzelhandelsverkaufer und Reisevertreter
ebenso wie fir Verkaufsleiter, Verkaufstrainer und Ver-
kaufsforderer.

6., unveranderte Auflage 1987

231 Seiten mit vielen Musterdialogen, Leinen mit
Schutzumschlag, DIN A5

ISBN 3-7719-6318-4 DM 39.-
Forkel-Verlag, Wiesbaden 1
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