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| Zuerst von der Ware sprechen zuletzt vom Preise!

Mindestens vier von finf Verkiufern werden lhnen zu-
niachst den Preis sagen, wenn Sie sich irgendeinen Artikel
vorlegen lassen. e Ihnen, sozusagen, mit dem
Betrag, den es Sie kosten wird, ins Gesicht — bums! Sie

i bilden sich ein, damit lhre Auimerksamkeit am besten zu
sichern. Fast, dafl sie Iragen: ,Wieviel Geld haben Sie?
Wenn Sie nicht 80 Mark haben, hat es keinen Sinn, dall Sie
mich belistigen.” Die unausgebildeten Verkiufer kennen
nur dies, nur dies allein Und :_’:-Cl‘;.il.h: das brauchten sie

, lhnen nicht zu sagen, weil der Preis gewdhnlich deutlich

Sie beginnen die Unterhaltung

was er verlieren, aber micht,

Springen

| auf der Ware markiert ist.
damit, dem Kunden mitzuteilen
was er bekommen wird. Kann es etwas Tarichteres geben?
Altere Verkiufer, die nicht ausgebildet worden sind, geben
Ilhnen mitunter wenigstens eine technische Beschreibung der
Ware. Das geschieht aber nicht, um einen Verkaul zu-
stande zu bringen, sondern um lhnen zu zeigen, wie weisc
sie sind. ,.Diese Uhr hat 14 Karat und 15 Rubinen”, sagt
Ilhnen der Verkiaufer, obwohl nicht einer von 50 Kunden
Liiﬁ:_-|'h.;u.1;]:|1 well, was ein Karat und was ein Rubin ist.

Die neue ldee der Verkaufskunst ist, nicht iiber Preise
und technische Einzelheiten, sondern iiber Qualititen, Men-
schen und Moden zu sprechen.

Qualitat. Sprechen Sie iGber die Eigenschaft der
Ware im Gebrauch. Wenn Sie z B. versuchen, ein Aulo-
mobil zu verkaulen, so sagen Sie richtig: , Setzen Sie sich
hinein, gnidige Prau, lihlen Sie selbsl, wie gut man drin
sitzt”, statt zu erkliaren, wie die Sitzkissen hergestellt sind.
Machen Sie dem Kunden klar, dall er zufrieden und stolz
sein wird, das Gekaufte zu besitzen. Mit einem Wort: er-
I kliren Sie die Qualitit vom Standpunkt des Kiufers und
nicht von dem des Erzeugers der Ware.

) Einzig autorisierie Ubersetzung aus dem Englischen von
Dr, Walter Briggs,
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Menschen Bringen Sie womiglich stels emne per-
sonliche Note in die Unterhaltung. Sagen Sie:
Einkiufer ist davon iiberzeugt, dall das eine der
Qachen ist, die in dieser Saison aul den Markt
wurden.” Wenn Sie einem Mann einen Anzug verkaufen
wollen, lassen Sie ihn den Stoff anfiihlen, drapieren Sie ihn
damit. Das macht den Stoll persinlich. Bringen Sie den
Kunden irgendwie mit der Ware im Verbindung. dassen
Sie ihn an sich selbst verkaufen. Das ist eines der intim-
sten Geheimnisse der Verkaulskunst.

Maode. Arm und reich folgen der Mode
folgt ihr weiter, aber der Arme folgt ihr, soweit er irdend
kann. Jedermann will etwas Neues haben, und kinnen Sie
zeigen, dafl ein Artikel der Mode des Tages entspricht, so
wird er sofort mit gréBtem Interesse belrachtet werden.

Sie kinnen also lhren Reingewinn um mindestens 5%
und bis zu 20% erhthen, wenn Sie das tun: Reden Sie zu-
nichst nur tiber Qualitilen, Menschen und Moden — nicht
iiber Preise.

Die leichteste Art aber und die diimmste Art, etwas
zu verkaufen, ist, zu schreiben ,Billig! Billig!" Man
kann wohl damit im Augenblick Verkidufe zustande bringen,
aber die Kaufer werden aller Wahrscheinlichkeit nach nie
mehr wiederkehren. Man mull die Verkiufer lehren, Quali-
titsware auf Grund der Qualitit zu verkaufen. Bedeutet
doch Qualitat auf die Dauer in den meisten Fillen wirk-
liche Billigkeit. Ein billiser Wagen fiir 3000 Mark ist,
Meile fiir Meile gerechnet, viel teurer als ein guler Wagen
fiir 15000 Mark. Es ist also auf die Dauer besser, einen
guten als fiinf schlechte Wagen zu kaufen. Oder nehmen
Sie Pelze: Viele billige Pelze werden schon in einem Jahr
schiibig und sind nicht mehr zu tragen, wihrend ein guter
Pelz fiinf oder mehr Jahre brauchbar ist.

Es ist fast immer das sicherste, die Anschaffungs-
preise durch die Dauer der Brauchbarkeit
rudividieren Alles, was Sie kaufen, kostet Sie einen
bestimmten Betrag je Tag der Benutzung. Die Dauer der
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