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Allgemeines Journal der Uhrmacherkunst.

Wie soll sich der Uhrmacher seinen Kunden gegeniiber benehmen?

Von Max Frank.

Ein Uhrmacher, der Kunden erwerben und erhalten will,
muss ihnen nicht nur eine gute, wohlfeile Ware verkaufen und
mit guten Arbeiten aufwarten, sondern muss die Menschen auch
richtig zu behandeln wissen. Anno dazumal, da batte man das
ja nicht ndtig, da kamen die Leute zum Uhrmacher, auch wenn
dieser die Grobheit selber war. Gute Ware und gute Arbeit,
das war das einzige, was anzog, und eine grosse Auswahl von
Lieferanten war nicht vorhanden. Jeder lebte und liess seinen
Kollegen vom Fach leben. _

Heute aber macht es gute Ware und Arbeit allein nicht, ja
heutzutage wird bei einem grossen Teil des Publikums leider die
Gite der Ware und der Arbeit bei der Wahl des Ubrmachers
erst in zweiter Linie in Betracht gezogen und viel mehr nach
dem Drum und Dran geurteilt. Zu diesem Drum und Dran ge-
hirt auch eine gute und aufmerksame Bedienung, an der es leider
noch viele gerade kleinere Uhrmacher fehlen lassen.

Eine gute Bedienung ist neben guter Ware und Arbeit fiir
den Uhrmacher die beste Empfehlung, die meist nichts kostet
und, wenn sie vielleicht hier und da kleinere Aufwendungen er-
fordert, diese wieder vielfach einbringt.

Kine gute Bedienung soll der Uhrmacher sich nicht nur aus
geschiiftlichem Interesse angelegen sein lassen, sondern auch all-
gemein aus menschlicher Rieksichtnahme, Wie ganz anders wiire
doch das Leben, wenn nicht den meisten Menschen jede Riick-
sicht gegen seinen Niichsten unbekannt wiire.

Aber die gute Bedienung darf auch nicht zur Karikatur
werden, denn dann erreichli man das Gegenteil, man fiigt sich
nicht nur geschiftlichen Schaden zu, sondern setzt sich und den
ganzen Uhrmacherstand im Ansehen herab,

Wer selbst viel einkaufen geht, der weiss wohl den Wert
einer guten Bedienung zu schiitzen. Aber viele ziehen darauns
nieht die notigen Nutzanwendungen fiir ihr eigenes Geschilt.
Weit mehr aber noch rithrt die schlechte Bedienung mancher
Uhrmacher daher, dass sie zu wenig selbst einkaufen gehen und
wenn, so nur bei Bekannten oder bei solchen, bei denen sie aus
Geschiiftsriicksichten kaufen miissen. In solchen Fillen erhilt
man kein unbeeinflusstes Urteil. Der Uhrmacher soll sich viel-
mehr stets in die Lage des Kiofers versetzen, der in der Wahl
geines Lieferanten villig ungebunden ist, der seine Ware dort
kaufen oder anfertigen lassen kann, wo er will

Es ist eigentlimlich, dass Uhrmacher, die in der Bedienung
ghinzlich riickstindig sind, Vorhaltungen — wie selten bekommen
gie fiberhaupt die Wahrheit zu hiren — damit abton, dass die
Kunden das und das nicht verlangten, dass andere Geschiifte das
auch nicht titen usw. Man stellt diese Behauptungen auf, ohmne
dass man sich die Gelegenheit nimmt, einmal anderwiirts gentigend
umzuschaven., Das Publikum beantwortet, soweit es eben nicht
bei dem betreffenden Uhrmacher aus Geschiftsricksichten kaufen
muss, eine schlechte Bedienung einfach damit, dass es nicht mehr
wiederkommt. Mancher Uhrmacher moge einmal sein Gewissen
erforschen, wie viele seiner perstnlichen Bekannten nicht bei
ihm kaufen, trotzdem das doch nicht natiirlich ist. Ja, man mag
nicht gern bei einem Bekannten ible Erfahrungen machen, da
geht man lieber fiberhaupt nicht hin.

Es ist zu verstehen, dass ein Uhrmacher in ilteren Jahren
schon an sich leichter zur Riickstindigkeit neigt vnd seine Kunden
noch wie vor 20 und 30 Jahren bedient, aber er bessert sich
auch darin um so weniger, weil ein unzufriedener Kunde einem
jingeren Ubrmacher seinem Aerger fiber dies und jenes offen
Ausdruck gibt,  #lteren Uhrmachern gegeniiber schweigt er
riicksichtsvoll und — bleibt weg. Und so kommen dann auch
80 hilnfig die Meinungsverschiedenheiten zwischen Vater und dem
im Geschiift titigen Sohne, zwischen dem ilteren Inhaber und
Jingeren. Verkiinfern. Die jingeren Leute, Gehilfen wie Ver-
kiinfer, erfahren weit mehr, worilber sich die Kunden érgern. In
solchen Dingen darf der Aeltere ruhig auf den Jingeren hiiren;
unmittelbar von der Kundschaft erfihrt er es ja doch nicht.

Zuniichst achte man sehr darauf, dass der erste Eindruck,
den’ ¢in Kunde von dem Geschiift erhilt, gut ist. Dazu gehort

[Nachdruck werboten.]

zuniichst eine vernehmliche und freundliche Begriissung, A
welche Studien kann man schon in dieser Beziehung machen,
Es gibt Uhrmacher, deren Gutentaggruss sich wie ein Hunde-
knurren anhirt oder auch als ,Rhabarber”, das bekannte Theater-
murmelwort, verstanden werden kinnte. Dazu wird hiiufig ein
(Gesicht gemacht, dass Gott erbarm. -Andere, die eben etwas in
das Bueh eintragen oder etwa mit Ausbesserung einer Ubr be
schiiftigt sind, schauen kurz auf, geben einen kurzen Laut von
sich und sehreiben oder arbeiten dann ruhig weiter.

Wenn man aber das Schreiben oder eine andere Arbeit, mit
der man gerade beschiiftigt ist, nicht abbreehen kann, so gebietet
ps die Hioflichkeit, dass der Uhrmacher den Eintretenden deshalb
kurz, aber deutlich um Entschuldigung und um eine kleine Weile
Geduld bittet.

Dann muss der Inhaber darauf achtem, dass, wenigstens so-
weit es sich um einen kleinen Raum handelt, alle darin an-
wesende Geschiifts- oder anch Familienangehirige des Uhrmachers
einen Gruss sagen. KEs macht einen schlechten Eindruek, wenn
Lehrlinge, zufillig im Laden anwesende Gehilfen der Werkstatt
oder @es Bureaus oder der Hausknecht, ferner Frau und Kinder
dies nitht tun. Das gleiche gilt auch, wenn solche Personen im
Laufe der Bedienung hinzukommen. Kleinere Kinder, womdglich
noch mit Kssen beschmiert, aber auch grossere, gehdren nieht
in den Laden.

Sehr ungehorig ist es, wenn man nach Eintritt eines Kunden
einen Zank mit einem Angestellten oder gar mit seiner Ehefrau
oder einem anderen Familienangehorigen fortsetzt. Das muss
abstossen.

Der Uhrmacher darf auch nicht in den entgegengesetzien
Fehler verfallen und dem Kunden gegeniiber vor untertiinigsten
Begriissungen und tiefen Biicklingen tiberfliessen. Alles mit Mass
und Ziel. Der Ubrmaeher soll wohl anerkennen, dass der Ein-
tretende gerade bei ihm kaufen oder ihm eine Arbeit iibertragen
will, aber er soll nicht vergessen, dass er fiir das Geld des Kiiufers
Ware oder Arbeit liefert. Sein Verdienstanteil ist die Vergiitung
fir die anf die Vermittlung verwandte Mihe. Es findet also
weiter nichts als ein Tauschgesehiift statt.

Nach der Begriissung frage man natiirlich nach dem Begehr
in hoflicher und freundlicher Form, wenn nicht schon der Ein-
tretende damit zovorkommt. Die Frage nach den Wiinschen des
Eintretenden wird auch vielfach unterlassen, und man glotzt statt
dessen den Kunden an.

Und wenn man bereits mit Bedienen eines anderen Kunden
beschiiftigt ist, fragt man doch mit einer Entschuldigung an diesen
den Neueintretenden nach seinen Wilnschen, die oft ganz schnell
und ohne Mihe, und ohne dass deshalb der andere linger zu
warten braucht, erledigt werden kbnnen. Nichts ist listiger, als
wenn man, wie es mir noch vor kurzem begegnete, lange auf
das Fertighedienen eines anderen warten muss, um dann zu
horen, dass man das Gewiinschte nicht haben kann. Der ge-
schickte Verkiiufer muss mehrere Kunden gleichzeitiz neben-
einander befriedizen konnen. Man soll anch Lehrlinge usw. dazu
erziehen, notigenfalls jemand nach seinem Begehr zu fragen.

Dann muss auch der Uhrmacher beim Verkaunfen selbst stets
entgegenkommend sein. Er muss versuchen, des Kunden Wiinsche
mdglichst schoell ausfindig zu machen. Er muss unaufgefordert
eine reiche Auswahl von Uhren, Uhrketten oder anderen wver-
langten Waren vorlegen und nicht erst auf wiederholtes Ver-
langen sich dazu bequemen, wie man es zuweilen beobachten
kann. Gewiss soll der Uhrmacher auf den Kunden seine eigene
Ansicht zu ibertragen suchen, aber nicht in selbstherrlicher Weise,
sondern mit {iberzeugenden Worten. Er darf den Kiufer dabei
nicht vor den Kopf stossen.

Es ist auch nicht zu empfehlen, immer zuerst nur mit den
tenersten Uhren usw. aufzuwarten, wenn man auch in der Regel
gut tut, des Kunden Kaufkraft hoher einzuschiitzen. Maneche
Uhrmacher haben die schlechte Gewohnheit, billigere Ware nur
nach oft schleeht verborgenem Striinben zu zeigen. Das muss
den Eindruck machen, als ob man fiirchte, das Billigere gefiele
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