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Benutzbarkeit plus Helriedigung des Besitzers ist der beste
Beweils Hir die Qualital einer Ware

Fast jeder junge Verkaufer macht im Anfang den glei-
chen Fehler, sofort den Preisanzugehbhen. Ein
Kunde nimmi einen Kragen in die Hand, und der Verkiufer
sagl sofort: Eine Mark.” Der Kunde legt den Kragen weg
und sieht sich eine Krawatte an: ..Vier Mark ilinizij_"_“, stolt
der Verkiuler in dgrofler Hast hervor Dasg 1st genau das,
was man nicht tun soll; Der Preis soll nie erwihnt wer-
den, bevor man etwas Ginstiges iiber den Artikel gesagt
hat. Wird der Preis zu schnell erwihnt, so kann der Kunde
leicht aul die ldee kommen, dall der Artikel zu teuer ist
Man soll dem Kunden den Artikel so gul und wiinschens-
wert erscheinen lassen, dall ithm der Preis, wenn er schliel-

lich genannt wird. als niedrig erscheint. Der Verkiufer
mull lernen, den VPreis mie zu sagen, bevor der Kunde die
Ware zu schitzen gelernl hal

S0 bin ich einmal in London in einen Obstladen degan-
Freund Weintrauben kaufen. Die
in bot mir halbverschimmelte kleine weille Trau-
en an. e sind billig”, sagte sie. Ich zeigle auf eine
haus-Traube: ,Diese wiinsche ich zu kaufen."
entschuldigend, ,,ich kann Thnen davon auch
wen. Wenn Sie wiinschen, schneide ich davon
die Traube”, sagte ich

lur einen
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ls isl uber ein Plund,” stellte sie fest, mit einem
ken in der Stimme, ,das wird 3% Schilling
sagte ich, .packen Sie sie ein.”

Lria oie tat es
ch mit einer Art Staunen an, als sei ich entweder
iar oder ein Wahnsinniger.

n sie einen Artikel verkaulen wollen, so versuchen

nderen klarzumachen, dall lhr Artikel wie folgt

ist: 1. anziehend, 2. passend, 3. niitzlich, 4. dauer-
destens 1m ei1nem Punkte jedem anderen iiber-
nnen Sie ihm diese fiinf Punkte beweisen, dann

danz sicher, Verkauf
fun  zu milssen Sie
in

Ser

einen zustande zu
thre

WwWig
Er sollte Fabriken be-

m digs kannen, alzo

HEennen Verkiuler sollte PENAL WISSEDN,

W fabr worden isl
n und die verschiedenen Prozesse kennen, welche die
el der Ware erfordert. Auf alle von dem Kunden

t Fragen kann dann der Verkiuler stets die richtige
Das ist sehr wichtig.
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viele und hesonders die sogenannten , brillanten” Ver-
iuter setzen ithren Stolz darein, Warezuverkaufen,
¥ S 3 5
terdie siesehrwenig wissen Das ist nichl der

Nichts macht auf einen Kunden
einen besseren Eindruck, als wenn der Verkiaufer, der ge-
niu weills,

ge Gesichtspunkt

was er zu tun hat, die Ware irgendwie in ihrer
Aanwendung vorfithren kann
|5.-'.=-.-_~:F'|i|;-|

_ Ein Verkiufer wiinscht zum
dem Kunden den Unterschied zwischen bedrucktem

I':r1'.1 emgelegiem Linoleum zu zeifen, Was tut er? Er
nimmt von jedem ein kleines Muster, zieht sein Taschen-
messer heraus und schabt die bedruckte Oherfliche. Die
}'I.||-':1r¢ verschwindet, Dann zeigt er dem Kunden einen
|.L11-|_-t|.l_-':-:_-|1nlzll L|L|!-~_|: das eingelegte Linoleum und erklirt ihm.
wie die Farbstifte durch und durch gehen. Der Kunde

Iragt: ,,Warum ist das Lino

eum mit Leinwand unterlegt?"
Der Verkiufer antwortet: ,Die Leinwand verhindert, hdﬂﬂ
bricht. Die Oberfliche des Linoleums ist
gegen Abnulzung widerstandsfihig, aber die Riickseite mul
die grifite Stirke gegen Druck haben

dualitdt erleichlert das Verkaufen
wenn der Verkiufer versteht, die Qualiti richtig |H-_.,-1,.m-;.—_“_l
heben. lﬁ-"i_'r'ln Sie Qualititsware zu verkaufen haben. ;:|£l|‘1'|
nutzen Sie diese (Qualitit nach Kriften aus Je hiher dn_
Wualitit, desto leichter der Verkauf. Wie wenigd machen

'|'|.. r ’ x a . &
| ir uns klar, daB der Preis eine psychologische Angelegen.
et ist! : f 4

cdas Linoleum
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. W':a_-;. ist Werl? Beantworten Sie sich diese Frage. und

eine IFlut von Licht ergieft sich i{iher die 1'|l'lirr']-ii1uf;:|~i.l1]15t
Der Wert hingt von der Bewertung ab, von dem Wunsche.
zu besitzen, von der Nachirage. Er hingt keinesweds von
den Erzeugungskosten ab. , Mein Kinigreich fiir ein ]'-'I{c-rd"'
rult Koénig Richard I,  Natiirlich! Denn weil er
I"'F!.:rn:l hatte, verlor er mehr als ein Konigreich, verlor er
sein Leben. Eine Menge Artikel werden noch immer zu
billig verkauft. Warum? Weil sie nmcht entsprechend
propagierl worden sind. Sie wurden noch nichi geniigend
begehrt und daher noch nicht hoch genug bewertet, Er:; 15t
ein natiirliches Gefiihl, Dinge zu unterschilzen. bis
belehrt wird, sie richtig zu wiirdigen.
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Der Wert eines Artikels isl. was die an-
deren davon halten Das ist de felsenfeste, solide
Untergrund aller Reklame und aller Verkaulskunst. Wert
151 elwas, das von der Ware an sich vollstandig unabhingis
isl. Er muB geschalfen werden, und es sind nicht die Fabri-
kanten, die ihn schaffen. Den Wert schaffen die Unler-
nchmer, die Propagandisten, die Verkaufe:
mal einen Schilling
Greens ,,Geschichte

Ich kaufte ein-
antiquarisch ein Exemplar
Englands’ er Buchhindler fragte
mich, ob ich jemals von einem Buch von Edgar Allan Poe
wlamarlane and other Poems” gehiort hitle. Davon seien
beim Erscheinen nur zwlf Exemplare verkauft worden, und
jedes Exemplar sei heute 200 £ wert. FEin kleines Biichel-
chen 6 ©X 4 Zoll groB und nur 40 Seiten stark! Es wurde
im Jahre 1827 gedruckt, kostete in der Herstellung vielleicht
emnen Schilling, und wenn Sie zulillig ein Exemplar besitzen,
s0 konnen Sie 199/19/— £ teurer verkaufen. Ver-
stehen Sie jetzt, was Wert bedeutet? Er liegt nicht in der
Ware, er liegt in der Auffassung der Menschen. Wert ist
geistig. Erkennen Sie das einmal klar, und Sie werden dia
Methoden lhres Verkaufens von Grund aus umstirzen und
aul diese Weise lhre Verkidufe weit iiber alle Erwartungen

[I.Ir Y

2S5 Um

hinaus vermehren
Auch die , Billiskeit” einer Ware wird nicht allein nach
beurteilt. Sie ist ebensosehr
Fiithlens des Kiufers
Leute arm, wenn sie nur Lebensmittel
emn Automobil kaulen?

'.-.]'i.'\! i1l
Denkens

Preise eine Sache des
Warum fithlen sich
'||.[||:-JI ]'L'EL'l:l. WErnmn sig
Warum streiten
paar Plennige Preiserhfhung bei Kraut und Riben herum,
wenn sie unbedenklich 100 oder 1000 Mark zuwviel fiir
irgendein Schmuckstiick zahlen? Warum erheben sie Ein-
wendungen gegen jede Erhéhung des Fahrpreises auf dem
Umnibus, wenn sie anstandslos das Fiinflache je Meile fir
Fahren in einem eigenen Auto Warum welgern
sie sich, 40 Mark fir ein Paar Schuhe zu zahlen, das zwei
Jahre halt, unbedenklich 50 Mark
zahlen, einen Boxkampf zu sehen, der elf Minuten dauert?
Weil auch die , Billigskeit"” eine geistige Vorstellung ist, von
dem Motiv abhangig, das der Kauler im Sinne hat, nicht
von dem wahren Werte der Ware.

und

sie¢ sich uber ein

bezahlen?

wihrend ste daliir be-

Und wenn dem so ist, so sollten Sie sich [ragen: Ist
r1'.1'!|||l_‘1'|."ir'.;a|'i_' I'I_L'I'Itjl_fhlﬁfiﬁ'lflr"lﬁ.'rt_-'I I'ull.l"r'ldc l|:'|.1
mich auch ausdriicklich an die Motive, die den Kiuler zur
Freigebidgkeit Stiitze mich nur auf die
Niitzlichkeit, oder wende ich mich an die stirkeren Triebe,
an die Lust am Vergniigen und Behagen, an Wetleifer und
an Eitelkeit?

hestimmen 7 ich

Ein Volk als Ganzes mull entweder die Kunst zu ver-
kaufen erlernen, oder es muB, wie es hiufig geschieht,
Schundware zu billigen Preisen aul andere Vélker abladen.
Doch wer Schund verkauft, zerstirt seinen ,,Goodwill”. Das
mull auf die Dauver jeden, den Fabrikanten wie den Hind-
ler, zugrunde richten. Und so ist es besser, den Absatz
nicht auf die Billigkeit einzustellen, sondern Qualitit zu e
zeugen und dem Kiuler zu sagen, dafl die Ware mehr
wert ist als ihr Preis (Fortsetzung [olgt)
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