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Diesmal werden die Kiiiscmlrr der knlrn 

Junghans-Schaufenster* Dekorationen mit 

einer eleganten Leder-Fallmnppe über- 

rascht. Wir grüßen die Priimiriirmpluiigcr 

und beglückwünschen sie xn ihrem Erfolg! 

WGe alle gute Leistung ihren Lohn in 

sich selber trägt, so auch ein er- 

folgreiches Schaffen an den Schaufenster- 

Dekorationen. Wer die Schaufenster-Aus- 

lage einmal anders und liwar als früher 

fertiggebracht hat, der spürt die Freude 

über das Erreichte und hat auf die 

Dauer den greifbaren Erfolg durch die 

stärkere Beachtung seiner Schaufenster- 

Dekorationen. 
Wir werden auch künft ig die besten Jung- 

hans-Schaufenstergestaltungen durch eine 

Prämie auszeichnen,ohneRücksicht darauf, 

ob die Dekoration nach eigener Idee frei 

erfunden oder genau nach unseren Vor- 

schlägen gestaltet wurde. 

Folgende l hrenf urhgeschnf/e 
erhielten die Prämie: 
F. Schlcsicky. Inh. A. und (i. Sponsol, 

Frankfurt am Main, Schillerstraße 11 

Alb. Görgen. Kim-Nahe. Steinweg 13 

Hans Steinmann, Vlotho, Langcatr. 03 

Herrn. Dupps. Friedrichshafen, 
Karlstraße beim Hafenbahnhof 

W. Becker & Co.. Hamburg 1, 
Gerhard-Haupt manu-Platz 12 

Jul. Flach, Koblenz, Ixihrstraße 6 

Das tm'eiieininis 
der Serien irirknnt/ 
f«*«ler Kaufmann^weiß: Wenn ich ein Angebot 

als liesonders günstig kennzeichnen will, dann 

ist es zweckmäßig, den gleichen Artikel in großer 

Anzahl ins Fenster zu bringen. 

Diese Takt ik gilt keineswegs nur für Saison-Schluß- 

verkäufe und für billige Waren, sondern sie kann, 

geschickt angewendet, auch für Qualitätserzeug- 

nisse eingesetzt werden, wie wir dies'auf den vor- 

hergehenden Seiten für die hochwertigen Junghans- 

Wecker und' Tür Junghans-Küchenuhren zeigen. 

Wenn w ir im übrigen darauf achten, die Ware in 

sorgfältig gewählter Anordnung und vornehmer 

Ausstattung des Schaufenster-Raumes zu zeigen, 

dann schaffen wir mit einem solchen Spezialangebot 

des Junghans-Artikels eine Attraktion, die sich er- 

fahrungsgemäß in einer unmittelbar erhöhten Nach- 

frage nach den ausgestellten Modellen auswirkt. 

Eine wichtige Punktion des Preises 

Dabei ist die Gruppierung der Ware im Hinblick 

auf den Preis von großer Bedeutung. Es läßt sich 

leider nicht vermeiden, «laß durch die Schaufenster- 

Scheibe hindurch der Qualitätsunterschied der ver- 

schiedenen Modelle nicht immer ohne weiteres zum 

Ausdruck kommt. So kann es passieren, daß der 

Laie sich fragt, warum denn der eine Junghans- 

Artikel DM 21.—, der andere dagegen nur DM 13. — 

kostet, obwohl beide in der Größe und im ungefäh- 

ren Aussehen ähnlich erscheinen. Da wir ja im 

Schaufenstor keine langen Erklärungen über die 

qualitative Beschaffenheit von Werk und Ausstat- 

tung gelien können, muß die Begründung des Prei- 

ses auf eine andere Art dargestellt werden. 

Die Preise müssen sieh gegenseitig stützen 

Das ist folgendermaßen zu verstehen: In einer 

Gruppe bringen wir nur diejenigen Artikel zusam- 

men. die preislich auf einer Stufe stehen. So wird 

l>ei Weckern z. B. eine Gruppe von den BIVOX- 

und TRI VOX-Weckern gebildet, eine andere Grup- 

pe umfaßt ilie Wecker in den Preisen um DM 12. 

und 13.—, während wir die noch höheren Preislagen 

wiederum für sich stellen. 

Achten Sie einmal auf diese Tendenzen bei unseren 

Schaufenster-Vorschlägen und wenden Sic die glei- 

che Taktik bei Ihrer Schaufenster-Gestaltung an. 

Sie wird willst von guten Schaufenster-Dekorateu- 

ren oft nicht angewendet, obwohl sic für den Ver- 

kaufserfolg von so großer Bedeutung ist. 

HERAUSGEBER:UHRENFABRIKEN GEBRÜDER 

SAmUlrh? Foto«: WVrk.ulm.hmri. 
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