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es sonst nicht gibt, beruht auf reinster Suggestion, die einerseits
1 durch die groBe Reklame der Grossisten und andererseits durch
i die bei ihren anderen Kollegen und Freunden beobachtete Kauflust
| hervorgerufen wird. So mancher, der sich zu Hause die erkdmpfte
| Ware mit Ruhe ansieht, sieht seine Illusionen getiduscht, meistens
sieht er, daB er in dem allgemeinen Durcheinander viel mehr gekauft
hat, als er eigentlich nétig hatte. Man kann daher ruhig behaupten,
daB die sogenannten Ausverkidufe in der heutigen Form den Interessen
des Detailleurs nicht forderlich sind. Die besseren Detailgeschéfte
sind anscheinend bereits zu dieser Erkenntnis gelangt, denn es sind
in der Mehrzahl nur noch Geschiftsleute von den kleineren Platzen,
die zu diesen Ausverkiufen hinstromen. Es kann jedem Detailleur
nur sehr empfohlen werden, die Léiger zu besuchen, um dort person-
lich seine Ware einzukaufen. Er soll dies jedoch an solchen Tagen
tun, wo er imstande ist, Ware und Preise mit Ruhe zu grﬂfen, an
denen er sachgemifl bedient werden kann und wo er mit Uberlegung
zu erwigen fihig ist, ob das, was er kauft, auch seinen Bediirfnissen
| entspricht. Alsdann werden ihm seine Einkédufe nutzbringender sein,
| als solche im Tumult der Ausverkiufe."

|
\1 V. Die Kunst des Verkaufens.
il

1. Das Verkaufspersonal.

In Detailgeschiiften ist es von grofler Bedeutung, Verkédufer zu
haben, die gewandt im Verkehr mit dem Publikum sind, die aber auch
die Waren kennen und sich auf Reklame verstehen.

Das Verkaufspersonal kann sehr viel zum Gedeihen eines Ge-
schiftes beitragen. Es soll nicht blof griindliche Warengenntnis be-
sitzen, sondern auch verstehen mit dem Publikum umzugehen, hoflich,
zuvorkommend und auch unangenehmen Kunden gegeniiber geduldig
sein und stets ruhig und sicher auftreten. Es soll in taktvoller und
nicht aufdringlicher Weise Propaganda fiir das Geschdft machen, in-
dem es bei der Kundschaft die Uberzeugung weckt: Hier wird man
gut bedient. Auch gegen Kauflustige, die allzu wiéhlerisch sind und
an allem zu kritisieren haben, soll der Verkédufer nicht unhdéflich wer-
den. Er verheimliche nicht die Mingel der billigen Ware und preise
auch nicht iiberschwenglich die Vorziige der teuren Artikel. Er dringe ‘

dem Kiufer nie etwas auf, sondern tiberlasse ihm die Wahl und er-
leichtere ihm die Entscheidung durch eine nicht zu knappe Auswahl.

Der Verkidufer antworte ruhig und sachlich auf die an ihn ge- |
richteten Fragen. Er lege dem Kunden Waren in der gewiinschten .
Qualitit und Preislage vor, verfehle aber nicht, auch bessere Waren, l

wenn auch nur zum Vergleich, zu zeigen. Der Kiufer wird dann
in vielen Fillen doch nach einer teueren Qualitidt greifen, auch wenn
er etwas Billiges kaufen wollte.
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