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wodureh das Verkaufen zu einer Kunst, anstatt zu einem rein
mechanisehen Vorgange gestempelt wird. Zuerst heisst es, das
Verhalten des Kunden zu erforschen. Ks muss als freundlich
oder anders festgestellt werden. Wennp widersirebend, so beginnt
jener Kampf der Klugheit, jenes eigene Bemiihen, den anderen
durch bessere Grinde zu besiegen, ihm zu zeigen, dass der Kauf
wiinschenswert, ja notwendig sei, wihrenddem der andere danach
strebt, zu beweisen, dass die Anschaffung nieht erforderlich, ja
geradezu schiidigend sei. In diesem Falle muss eben Jenes persin-
liche Empfinden, jene Kenntnis einsetzen, die nur durch das
bereits erwihnte Studium de
geschaffen wird.

Individualitit bildet natirlich einen wiehtigen Faktor, aber
die Haupterfordernisse fir den erfolgreichen Verkauf sind regsamer
Seharfsinn und ein verstindiges Erfassen fiir das, was der Kunde
z2u kanfen beabsichtigt; selbst wenn dieses Vorhaben nur gering
angedoutet wird.

Hat der K#ufer noch keine bestimmie Absieht, so0 ist es
Sache des Verkiufers, ihm eine solehe einzufiossen. Kr g8
jedoch sehr vorsichlig handeln, er darf nicht zeigen, dass er ein
bestimmtes Ziel im Auge bat, sondern muss Zurtickbaltung wahren,
bis dass er merkt, dass auch der Kunde Meinung fasst. Neigt
dieser aber einer gegebenen Anregung zu, dann darl der Ver-
kitufer sieh nicht von einer Sache zur anderen wenden, da er
bierdurch nur Unrohe und Unsicherheit hervorruft, Gewisse
Wirdigung einer jeden, aber standhafte und nachhaltige Hervor-
hebung der besonderen Anregung machen Eindruek auf den
Kunden. Nicht wegen der _besonderen Anregung”, sondern des-
halb, weil er sieht, dass man eigene Gedanken und Uesber-
zeugungen hat.

Wenn ein grosses (ieheimnis zum erfolgreichen Verkanf
gehirt, so heisst dieses: Zovorkommenheit. Man darf nieht Hif-
lichkeit mit Zuvorkommenheit verwechseln, beide sind noch lan ge
nicht ein und dasselbe. Zuvorkommend sein heisst, sich in die
Gefihle des anderen bineindenken, jede Handlung auch von
seinem Gesichtspunkte aus betrachten und zu einer Art von frei-
gebiger Grossmut hinneigen. Zuvorkommend sein bedentet Haf-
lichkeit bis zum Herzen. Man muss bedenken, dass es nur wenige
gind, die den besuchenden Verkiufor in unangemessener Weise
behandeln. Diese wenigen sollte man als die unvermeidliehan
Usbel im Tageswerk ansehen und es nicht zulassen, dass solehe
unsngenehmen Vorkommnisse die Oberhand gewinnen. RKine
angepasste Zurfickhaltung, gepaart mit unverdrossener Bereitwillig-
keit, wird in manchen Fillen ansteckend wirken, dor widrige
Kunde wird freundlieh.

Redlichkeit muss ebenfalls herrschen, ist sie doch nichts
anderes als Geschifisklugheit. Hierzu gehirt aber aueh die Red-
lichkeit, dass man einem Kunden keine Wara Jaufschwatzt”, fiir
die er keine Verwendunge hat oder deren Anksuf er spiter berent,
Z.B. es betritt ein Kiiofor den Laden, ersteht eine Tasghenuhr
und man veranlasst ihn, noch eine Kette, ein Zigaretienetuis, eine
Krawattennadel und ein pasr Manschettenknspfe zu kaufen. Ks
mag dieses Beispiel etwas Gberirichen sein, aber es gibt fhnliche
Fillle, wo ein Geschiiftsmann dadureh zu beweisen sucht, dass
er ein gater Verkiiufer ist, indem er seinen Kunden moglichst
viel Ware aufhiingt  Sobald ein derartiger Kiofer dem Einfluss
des (ieschiiftsmannes entrliickt und wieder zu Hause ist. wird er
sginen Kinkauf bereven und sicherlich nie wieder in jenem
Geschilft seinen Bedarf decken.

Der gute Verkdufer ist hiflieh und pimmt abschliigige Ant-
worten und Tadel frenndlieh auf. Wenn ehen méglich und wenn
es die Verbiltnisse erlauben, macht er auns jedem Kunden einen
personlichen Freund, obne aber diese Freundschaft zu miss- |
brauchen. Besonders an kleineren Orten und suf dem Lande
gibt es Kinfer, die ein Schlag auf die Sebulter entztickt, und
manche lieben es sogar, beim Vornamen genannt zu werden.

r Menschen und des eigenen Ichs|

gelihmt und zerquetseht sein ldsst, ist ein Zeichen von roher
Kraft, nicht aber ein Beweis von freundschaftlicher Zuneigung
oder Wertschiitzung.

Der Erfolg als Verkiiufer in grosserem Masse kommit erst
dann, wenn man es gelernt hat, den Charakter zu erkennen; erst
dann, wenn man fihig ist, die Menschen zu verstohen und mit
ihnen zu empfinden. Wer diese Fihigkeit erworben hat. weiss
auch, wie or seinen Kunden gegeniiber treten muss, Er begreilt
‘es, dass nicht zwei Menschen auf die gleiche Weise behandelt
| werden konnen und vermag demgemiiss seine Worte einzurichten.
Niemand schitzt den Norgler und Schlechtmacher, im Gegenteil
durchweg diirflte er Verachtung finden. Deshalb ist es auch
grundfalseh, dadureh ein Gesehiift zu machen suchen. dass man
auf seinen Konkurrenten sehimpft. Sicherlich hat der Verkiufer
das Recht, die Qualitit, den Preis und die Ausfthrang seiner
Ware mil der der Konkuarrenz zu vergleichen. Aber er soll un-
parteiisch sein und den Kunden entseheiden lassen, ob seine
Ware auf Grund seiner Darlegungen nicht doch die bessere jst.
Gerade der Uhrmacher soll nicht so sehr den Preiz als wie dia
Qualitiit ins Vordertreffen fihren. Es gibt wohl keine andere
Branche, bei der man mit einer so grossen Berechtignng auf die
Qualitit der Ware als das Massgebenste hinweisen kann. Was
nutzt es z. B. dem Besitzer einer goldemen Uhr, dass deren
(iehiiuse 40 oder 50 g sechwer ist, wenn das Werk nichts tangt,
Von diesem Gesichtspunkie aus muss der Uhrmacher seine Waren
anpreisen und die einfache Feststellung, dass wjene Uhr nicht die
gleiche Qualitit anfweist* und eine sachgemiisse, den Talsachen
entsprechende Darlegung hierzn wird bei dem Kunden stets den
Eindruek von recht und billig erwecken.

Dann sei noch auf einige Kleinigkeiten bingewiesen., Viela
Uhrmacher sagen, wenn sie dem Kauoflustigen eine Ubr vorlegen:
«Dag ist ecine schone Ubr.“ Diese Worte sind aber nichis als
eind Hedensart. Man soll dem Kunden erkliren, warum es eine
8¢hine” Uhr ist; man soll von ihrer Dauverhaftigheit, ihrer Zu-
verlissigkeit, ihrem Werk und seinen besonderen Eigenarten
sprechen. Auf diese Weise wird der Kunde gewonnen und —
lernt den Untersehied zwisehen einem phrasenvollen und einem
guten Verkiiofer kennen. Dieser letztere wird anch nie frazen:
o184 dieses alles?", sondern er wird sich an den Kunden mit der
Frage wenden: ,Womit kann ich Ihpen noch dienon?* Er wird
einen Kunden, der noeh nicht bedient werden kann, nieht unbe-
achtet stehen lassen, sondern ihm einen Stubl anbicten. Es
gentigi auch ein freandliches Wort, ein Bliek. eine Bemerkung,
die dem Wartenden beweisen, dass man ibn beachiet und es
bedauvert, ihm nieht sofort helfen zu kdnpen. Der eute Ver-
kiinfer wird sogar danach trachten, den Kunden wiihrend dieser
Zeit zn beschiiftigen. Er gibt ihm z. B. inzwisehen einen Weeker,
der ein nenes Muster aulweist, zom Betrachten in die Hand, —
Es liessen sich noch viele Fiille aufzithlen, aber es wirde dicses
zu weit fiihren. Wer aufmerksam die vorstehenden Darlegungen
gelesen hat, wird bald berausfinden, welehe Mingel er noeh be-
sitzt, die er abschaffen muss. um ein guter Verkiofer zu sein.
(Sehloss folgt.)
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Eine neue Sicherung der Krone nebst Remontoirwelle
(D. R. G. M. 468137). Bei fast allen Ubren mi Kronenstellung
ist die Moglichkeit des leichten Heransreissens der Krone nebst
Welle beim Stellen der Uhr ecin sehr grosser Ushelstand. der
wohl jedem Uhrmacher schon mehr oder weniger Verdruss mit
der lieben Kundschaft bereitet hat, Dem ist dureh eine einfache,
odchst praktische Sicherung abgeholfen, so dass ein Herausreissen
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Aber sie sind selten. Ein zu familifires Verhiiltnis mit dem Kunden
soll man vermeiden. Wenn er Neigung zeigt, die Hand zu geben. |
ao soll der Geschiiltsinhaber sie herzlich sehtitteln, aber er soll

der Krone nebst Welle unméglich wird.
Im Pendant ist ein mit einem Gewinde fiir eine Schranbe
versehenes Futter d gelagert, welches gleichzeitig den Pendant

nieht seine Wertschiitzung dieser Gunst dadureh bezeichnen, dass
er sich bemitht, jeden Knochen in der Hand des Kunden zu
zerdriicken. Der Druck; der die Hand noeh Stunden nachher !

staubdicht versehliesst und von aussen dureh eine Schraube ge-
balten wird. Durch dieses Futler geht dia Welle b, welche unter-
balb desselben einen Ansatz ¢ hat, der so weit von dem Futter d
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