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i Denn der ,,Service”-Gedanke einer gruﬂen Fin:mn ist so-
| lande eine Halbheil, als er n'u:]_'!t auch jedem IRE:send:_an in
I|-'|L-FiI::L|‘- und Blut iibergegangen ist. Man I-t._arm immer wieder
beohachten, daB eine groBe Zahl, wenn r_l:chl die Mehrza!ﬂ]
1o Geschiftsreisenden, in der Abgabe eines Angebotes, in
2 liehenswiirdigen Unterhaltungen, in einer oft iiber-
irichenen Anpreisung ihrer Waren, die nicht ﬁegla_uhl wird,
wnd den iihlichen Floskeln des Verkaufsgeschiiftes ihre A_uf-
ihe erfiilll sehen. Und auch diejenigen sind auBerordentlich
.._i|:..|__ welche bei Nichterteilung eines Auftrages trotzdem
cechickter Weise die ,vergeudete” Zeit irgendwie aus-
en Welcher Reisende denkt heute ernstlich daran, nicht
we Ware an den Uhrmacher abzuselzen, sondern auch
o cher selbst bei seinem Absatz mit seinem Rat und
il weiten Reisen gewonnenen Erfahrung zur Verfi-
stehen? Zweifellos gehort viel Takt dazu, einem
tatschlige zu erteilen, doppeller Takt und Selbst-
ni, wenn ein erhofftes Geschift nicht zustande
st. Und doch wire meiner Ansicht nach aus
iterredung, aus manchem vergeblichen Besuch
Heziehung viel herauszuholen. Vorbedingung ist,
treliende Reisende selbst etwas von Propaganda
| dald er genau orientiert ist, wie der betrefiende
liesem Gebiet arbeilel.
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heren praktischen Erlauterung sei folgendes an-
leder gut eingefiihrte Reisende ist zweilellos tiber
~hen, geldlichen, vielfach auch die personlichen

.se der von thm zu besuchenden Kunden in unserem
orientiert. Wenn er systematisch
vwird er sodar liber den Absatzverlauf des Kunden
en Sparten unterrichtet sein. Wie viele Reisende
b der Uhrmacher X. in Y., den sie morden he-

in semnen |ageszeitungen nseriert, was er in-
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n Blick auf das Schaufenster des Kunden, wie

i Verdleiche aul und ziehen daraus augenblick
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nater deeignete Rickschliisse auf thre geschatt-
he? Es mull also eine Forderung an den Keisen-
flichst denau dber die Art und Weise orientiert
der betreffende Uhrmacher Reklame machl. Im
cine solche Orientierung aul einem Spazier-
irch die Strallen einer Stadt oder mit dem Durch-
lageszeitungen sehr leicht gemacht
n ein solcher Reisender so orientiert, so hietet
n Laufe des Verkaufsgespriiches manche pas-
lichkeit, dem Kunden behilflich zu sein. Ande-
n @ b, er bemerkt, dal ein ganz bestimmter Artikel,
Kiichenuhren, in der letzten Zeit von dem
nden Uhrmacher nur wenig abdesetzt bezw. nur wenig
pagierl worden ist, so ist ithm aul Grund der von einer
eithich  eingestellten Firma zur Verfiigung stehenden
usierabbildungen wvon Spezialschaufensterausstattungen
“er aul Grund eigener Ideen, an Hand von Klischeelisten
nd Inseratbeispielen, wie sie entweder die Firmen oder die
hzertungen il'-'fil'nlkl.'i_i.‘l.fl::i."lml haben, so0 manche wertvaolle
eledenheit gegeben, unniitz verlorene Zeit fiir sehr niitz-
che Ratschlige anzuwenden.
Der Vergleich der Reklame der verschiedenen Uhr-
macher darl natiirlich nun nicht etwa dazu benutzt werden,
I.ll_ﬂ einem Kollegen in der Unterhaltung Stoff zum Arger, zur
nedernds o our Nochuimung do ishen Konkor
reiten Reisenden ..'-';'ll ﬂt‘l:ﬁ:ﬁ lr:I]_"i:r?r r:I|ﬂ'I:E -dl'l:-"rth[-fe-lj IH”H:?;.-
bald den schonsten Hl.u.;.d.LllL']'il.{‘I't!-EEhFll‘l-l'.f-}IEH h e ;uLn. SR
Uhrmacher in Mecklenbura S 11ert1e J.‘zmk.,e man dem
B wile HL]{|.1:|111;: in ||...1mhur!_f| ge-

macht wi : jedoc
: ird, 1..|i1r1-: jedoch Namen zu nennen, damil ¢r einen
weileren Horizont bekommt.

Es ist nun auch L
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Eln?"“"‘"—'ﬂs notwendig, dall fir diese
¢ine Unmenge Zeil verschwendet wird.
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DEUTSCHE UHRMACHER-ZEITUNG

O diirfte es geniigen, einfach zu sagen: ,Wenn sie bei dem
Absatz dieses Artikels Schwierigkeiten gehabi haben, so
schreiben sie doch einmal um Ratschlige an die Propaganda-
abteilung unserer Firma, die ihnen gerne behilflich sein wird".
Oder man verweist auf die Inseratheispiele, wie sie mehriach
in den Fachzeitschrilten verdffentlicht sind, oder z. B. auf
das Biichlein von Fr. A. Kames iiber die ,Kundenwerbung
im Uhrmacher-. Juwelier- und Optiker - Gewerbe"”, das bei
seinem geringen Preis eigentlich jeder Reisende besitzen
miiite. Und selbst wenn ein Reisender eine gewisse Zeit ver-
brauchen sollte, um dem Uhrmacher eine bestimmte An-
ordnung von Waren im Schaufenster, im Laden usw. zu
empiehlen oder ithm einen kleinen Inseratentwurf zu machen,
so mige er nur bedenken, wie viele feil anderweitig unniitz
verschwatzt, vertridelt und verlaufen wird.

Vorbedingung fir eine solche Hillstitighkeit ist jedoch:
Takt, Fachkenntnis, Geschicklichkeit in der Propaganda-
Technik, Menschenbehandlundskunst, alles Eigenschaften, die
den tiichtigen Reisenden charakterisieren. Und wenn der Uhr-
macher zuerst auch sehr wenig Zeit, vielleicht sogar auch
Milltrauen gegen einen solchen hilfs- und ratbereiten Reisen-
den haben wird, so wird er es ithm sehr bald danken, unter
der Voraussetzung, dall der Reisende nicht allzu starke
Markenpropaganda seiner Firma vertritt. Man mull natirlich
sinen groflen Uhrmacher in einer Grolistadt anders be-
handeln als einen kleineren.

Ein anderes Beispiel: Gelegentlich der grollen Unterver-
bandstagungen finden bekanntlich stets eine Reihe von Aus-
stellungen statt. Wihrend drinnen im Saal die erregten
Sitzungen der betreffenden Uhlrmacher - Parlamente statt-
finden, langweilen sich die Aussteller draulen und warten,
cft zu mehreren von einer Firma, geduldig, bis die ersehnie
Kundschaft sich wieder zeigt. Des Abends glaubt man sich
hiichst kaulminnisch verpflichtet, durch kordiales Wesen
einige Lagen Bier, die neuesten Witze usw. die Freundschaft
mit dem Kunden zu erhalten und zu verstirken. Nur sehr
wenige Verstindige gibt es, die es wenigstens fiir vorteilhafl
halten, sich als Zuhdrer ein Bild von dem zu machen, was
thre Kundschaft bewegt: soweit die Versammlungen Gifent-
lich sind und an einer Teilnahme von Zuhirern kein Anstoll
depommen wird, ist die Orientierung zur Hebung des gegen-
seitiven Verstindnisses und Vertrauens nur wiinschenswert.

Sollten diese Tagunden nicht auch Gelegenheit bieten,
durch Vortrige, Beispiele ausdefiihrter Musterschaufenster
usw,, aber méglichst nicht so einseitig auf eine einzelne
tirmenmarke eingestellt, ,,Servite"‘Tﬁtiﬂl{Eit auszuiiben?

[ch halte es [iir unbedingt notwendig, dafi in heuliger
Zeil jeder Reisende einer groflen und seritsen Firma eine
sewisse Zeit der Ausbildung oder praktischen Tétigkeit, zu-
mindest der kurzen Information in der Propaganda-Abtei-
lung seines Hauses, durchgemachi haben muBl, und dall er
auch diejenigen Mittel kennen mull, die dem Detaillisten
natiirlich in viel beschriinkterem Malle in seiner Werbetatig-
keit zur Verliigung stehen

Eine zweite sich ebenialls nur langsam auswirkende
Méglichkeit, die Werbetitigkeit der Uhrmacher auf eine
breitere und modernere Basis zu stellen, diirfte in der Er-
zichung unseres Nachwuchses liegen. So wertvoll als An-
regung die Verkaufskurse des Zenlralverbandes sind, ihre
Dauer ist doch zu kurz und der Ansturm der Anregungen
zu vielseitig, als daB sie allein in der Lage wiiren, die oben-
genannten psychologischen Hindernisse des Einzelhindlers
zu iiberwinden. Es soll keineswegs bestritten werden, dall
es einzelne besonders veranlagle Uhrmacher gibt, die ohne
besondere Aushildung recht ﬂeschick'cﬂ Reklame machen
kisnnen und machen. Aber die Erziechung zum Kaufmann mull
auch in erster Linie bei der Jugend einsetzen, und dazu ge-
hisrt auch die Erziehung zur Propaganda. Mir sind die finan-
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