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In jedem Falle wird aber von einem Laden erwartet, dass
er sich selbst bezahlt maeht, mehr noch, dass er einen guten
Ueherschuss abwirft. Um aber den Laden dazu zu befihigen,
ist es notwendig, dass derjenige, der darin steht und die Geschiifte
erledigt, dureh seine Art, dieses zu tun, nicht ein Hindernis dafir
bildet. Eine Person, &ua den nﬁ'enha.ren Fehler hat, die Kund-
schaft doreh die Erscheinung selbst oder durech ihre Methode zu
sprechen oder zu fragen und zu antworten, abzuschrecken, wird
wohl schon nach den ersten triben Erfahrungen vom Laden
ferngehalten werden. Ebenso ist jener nur ein ungeniigender
Forderer des Umsatzes, der wie ein Antomat das verlangte ab-
gibt, im dbrigen aber versagt, weil er entweder zu schiichtern,
zu unerfahren oder zu ungelenk in seinem ganzen Auftreten ist.

Aber selbst der Chef, der doch immer der vollendetste Ver-
kiufer in seinem Laden sein wird (wenn auch duorehaus nieht
immer und notwendigerweise ein vollendeter), macht manchmal
den Fehler, nicht genug aus dem Kunden herauszuholen, weil
er ihn zu eilig abfertigt.

Man kann ibm nieht gut perstnlich einen Vorwurf dariiber
machen, vielmehr liegt es an seiner — und unser aller — ganzen
Vorbildung, die lediglich den Dingen am Werktisch das ganze
Interesse zugewendet verlangt. Diese Gewohnheit haftet uns an,
und migen wir so alt werden wie Methusalem, immer wird der
Laden unser Herz erst in zweiter Linie besitzen. Das ist der
beklagenswerte Zwiespalt, in dem der Uhrmacher lebt; er soll
gzweien Herren dienen, und so sehr er sich auch Mihe gibt,
beiden gerecht zu werden, die Bibel bebilt recht: Niemand kann
zween Herren dienen, oder er wird dem einen anbingen und
den anderen verachten, oder er wird, im besten Falle, beiden
anhiingen, aber in beiden Fiillen nour teilweise seiner Aufgabe
gewachsen sein.

Dazn kommt, dass der Uhrmacher die Fihigkeiten eines
modernen Geschiftsmannes begitzen soll, obgleich er ohne oder
mit nur geringer Vorbildung dafiir ausgeriistet ist. Die moderne
(Geschiiftsfibrung, eine Wissensehaft fir sich, die ein Sonder-
studiom in langen Jahren erfordert, soll von dem Uhrmacher
ganz von selbst beherrseht werden. wenn er sich als selbstiindiger
(Geschiifismann halten will.

Das ist viel verlangt und es kann ernstlich auch nieht
gefordert werden. Immerhin wird der Ubrmacher, der als selb-
stindiger Mann im geschiftlichen Leben steht, wohl merken,
dass er sich bemiihen muss, diesem Verlangen nach Kriiften zu
entsprechen. So erziehl ihn die eiserne Notwendigkeit selbst zuo
einem Geschiiftsmann mit erfolgreichen Methoden, besser, als es
Unterriecht und Lektiire jemals kionnten. Allerdings ist diese
Erziehung dureh die Praxis meistens eine recht kostspielige, weil
sie erst durch Verluste oder entgangene Gewinne in Erscheinung
tritt. Deshalb kann der billigere Weg, die Heobachtung guter
Beispiele und das Studiom einschligiger Literatur, nicht laut
genug empfohlen werden, denn er ist geeignet, Erfahrungen, die
zu teuer werden kinnen, vorzubeugen.

Es wird jedem Uhrmacher gegen den Strich gehen, wenn
er darch einen Besuch im Laden von einer kniffeligen Arbeit
weggeholt wird. Vielleicht handelte es sich nur um einige
schnelle Handgriffe, die noch gemacht werden mussten, um die
Arbeit fertigzustellen, wihrend infolge der Stérung alle Vor-
bereitungen noch einmal gemacht werden milssen. Gewiss, das
ist unangehm. Aber es ist eben unvermeidlieh, solange der Uhr-
macher die zwiespallige Titigkeit eines Reparateurs und Verkiiufers
gleichzeitig ausiibt. Und weil es bekannt ist, wie sehr ihm eine
solehe Storung unangenehm ist, weil er vielleicht gerade mit
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vollem Interesse und mit seiner ganzen Liebe fiir den Beruf der|

Yollendung seiner Arbeit entgegensah, ebendeshalb ist es nbug,
ibn -darauf aufmerksam zu machen, dass er sich beherrschen und |
dass er seinem I{nndan nichts von diesem Aerger merken Ilﬂﬂen
solle. Er muss in einem solchen Fall den Techniker mit einer
Bewegung abstreifen kénnen und nichts weiter wie der Kaufmann
sein, der in dem hereingetretenen Fremden das Mittel zar Er-
hobung des Umsaizes erblickt, auf welches er schon lange und
gern gewartet hat. Aber wenn es auch niecht ein Kunde ist,
was dann? Auch dann! Niemand kennt den wahren Grund
einer eventuellen Unfreundlichkeit, und wenn er ihn kennen
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wiirde, so wiirde er ihn nicht anerkennen; aber die Unfreund-
lichkeit wiirde er nicht vergessen, und immer wiirde das wahre
Bild des betreffenden Uhrmachers durch die Erinnerung an jenen
unglicklichen Augenblick entstellt sein.

Jener Uhrmacher, der im Laden arbeitet und jeden ein-
tretenden Fremden mit zusammengekniffenen Augen durch die
Lupe mustert, ehe er sich entschliesst, anfzustehen oder nieht,
ist selten geworden. Ohne dass er es wusste oder empfand,
machte er auf den Kunden einen erschreckenden, unfreundlichen
Eindruck. Heute gewinnt auf dem Wege vom Werktisch zum
Laden schon die ruhige Ueberlegung fiberhand, dass es geraten
ist, unter allen Umstinden mit einem freundlichen Liicheln in
den Laden zu treten, selbst wenn die Storung zuverst so unan-
genehm wirkte, dass sie mit einem leisen Fluche begriisst
worden war,

Je weniger der Uhrmacher noch mit dem Werktisch ver-
wachsen ist, vielleicht weil es nicht seiner Neigung entspricht,
daran zu sitzen, vielleicht auch weil die Entwicklung des (Geschiifis
eine solche Betiitigung einfach verboten hat und lediglich die
Besehiiftigung im Laden fordert, desto weniger hat er solche
seelischen Konflikte durchzumachen. Aber er macht vielleicht
durch seine grissere Schneidigkeit als Verkiofer einen anderen
Fehler, er behandelt die Kunden zu sebr mit Eile. Auch dieser
Fehler wird mit geringeren Kosten durch einen guten Ratsehlag
in der Fachpresse bemerkt und abgewdhnt, als durch die eigene
Erfabrung. Freilich ist jener der beste Verkiufer, der die beste
Ware an die meisten Konden in der kiirzesten Zeit verkaufen
und dennoch dabei die Kunden zufriedenstellen kann. Das ist
jedoch eine grosse Kunst, und bei dem Versuchen, sich in ihr
zu iiben, ist schon mancher, der das Geschick dazu nicht besass,
griindlich hereingefallen. Die eilige Bebandlung nimmt die
Kundschaft gewihnlich iibel, es wird ihr unbehaglich dabei, weil
sie nicht Zeit hat, sich tber das Vorteilhafte oder die Richtigkeit
dieses Kaufes eim Urteil in Eohe zu bilden, und sie beftirchtet,
dass sie in irgendeiner Art iibervorteilt worden ist. Geschiifte
erfordern Zeit, und sie erfordern vor allen Dingen die volle Ueber-
zengung des Kiuofers, dass er einen guten Kauf macht und seine
Zustimmung dazu, sonst scheitern sie ganz oder wiederholen sich
nicht. Und das letztere ist schlimm fiir ein Gesehift, denn ohne
einen bestimmten Kundenstamm kann es nicht bestehen,

Ein zu eiliger Verkiiufer ist immer ein sechlechter Verkiufer,
Manche Kunden kaufen von selbst sehnell, die meisten brauchen
aber Zeit, nund es wiire eine schlechte Verkaufspolitik, mit den
Wiinsehen des Kunden frither fertig zu sein, als er selbst damit
fertig ist. Diese Politik ist um so schlechter, je besser die Ware
ist, die der Kunde sucht.

Das Wegriiumen vorgelegter Gegenstiinde muss ohne jeden
Anschein von Hast oder — im Falle kleiner teurer Sticke
besonders — von Misstrauen erfolgen. Beides kann den Kunden
verstimmen, wie fiberhaupt zu frithes Wegriumen den Kunden
in seinen Wiinsehen behindern kann, also ihn davon abhalten,
so viel zu kaufen, als er eigentlich wollte, mehr, als es anfangs
schien. Indessen kann bei unentschlossenen Kunden andererseits
die Entfernung ausser Retracht kommender Stiicke, einen Ab-
schluss beschleunigen, weil sie eine Verwirrung des Kunden be-
seitigt.

Dass der Verkiinfer vermoge seiner besseren Warenkenntnis
dem Kunden ein fiihrender Berater sein kann und soll, ist natiir-
lich, doeh hat er dabei jeden Anschein eines Bestimmenwollens
des Kunden oder der beabsichtigten Beschleunigung des Kauf-
abschlusses zu vermeiden.

Das alte Epnchwuﬂ »Eine Stunde gebandslt, ist besser als
drei Stunden gearbeitet”, ﬂaaaﬁn Wahrheit unbestritten geblieben
ist, sollte schon davon abhu.]tan, zogunsten der Arbeit den Handel
unni}ug beschleunigen zu wollen. Selbst der leidenschaftlichste
»Uhrmacher® muss daran denken, dass seine wirtschaftliche Lage
gaaundar ist, wenn er verkaufen kann, als wenn er arbeiten muss.

Manchmal findet man, dass er gar nicht so knapp mit der
Zieit bestellt sein kann, wie es scheint. Da kommt alle Tage zu
bestimmter Stunde ein Bekannter, der lange Zeit fiir sich be-
ansprucht, um seine neuesten Witze und die Tagesereignisse aus-
zuplaudern, und um diesen anzuhdren, ist reichlich Zeit vorhanden.
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