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Einstellung und Schulung von Verkaufspersonal

Seit jeher gibt es schlechte und gute Verkaulskrifte,
auch solche, die sich einbilden, auf dem rechten Platz zu
stehen. Mit diesen hat der Geschiaftsinhaber dann viel
Arger und VerdruB. Deshalb sollte der Juwelier oder Uhr-
macher bei der Auswahl der Verkaufskrifte mit gebotener
Vorsicht vorgehen. Grundsitzlich sollte er miindliche Be-
werbungen ablehnen und selbstgeschriebene Offerten ver-
langen. Vielleicht ist es auch nicht unzweckmiBig, einen
Fragebogen zu entwerfen, in dem genaue Angaben iiber
Personalien mit genauem Lebenslauf, Vorbildung, Gesund-
heitszustand usw. enthalten sind. Aus der Art, wie der Be-
werber den Fragebogen ausfiillt, kann man oft sehr wesenl-
liche Schliisse auf den Charakter des Betreffenden ziehen.
Weiterhin sollte der Fragebogen mit der ausdriicklichen Ver-
sicherung unterschrieben werden, daB die Angaben nach
bestem Wissen und Gewissen gemacht sind. Sollte sich
spiter nach erfolgter Einstellung bei einer Angabe eine Un-
wahrheit herausstellen, so wiirde eventuell fristlose Ent-
lassung erfolgen kinnen, Dadurch wird wohl am besten
der Verkiufer zu wahrheitsgemiiBen Angaben zu er-
ziehen sein.

Will der Juwelier oder Uhrmacher bei Einstellung einer
Verkaulskraft ganz sicher gehen, so wire es sehr zu emplieh-
len, die handschriftlichen Bewerbungen einer graphologischen
Prifung unterziehen zu lassen, wie es in anderen Lindern
schon wvielfach geschiehi, Der praktische Wert der Schrift-
deutung ist auf keinen Fall zu unterschitzen und bedeutet
zum mindesten eine wichlige Erginzung bei der Beurteilung
der Persinlichkeit des Bewerbers, falls er nicht tiberhaupt
den Hauptfaktor bildet. Aus der Schrift wird ein tiichtiger
Uraphologe z. B. immer die Ehrlichkeit und Zuverlissigkeit
[immer? Die Schriftlig.) ersehen kiéinnen, zwei sehr wichtige
Feststellungen, die doch fiir den Juwelier oder Ulrmacher
von allergriiBter Bedeutung sind, die man aber bej einer per-
sinlichen Vorstellung nicht machen kann., Fehlurteile diirf-
len bei dem heutigen hohen Stande der graphologischen
Wissenschaft kaum vorkommen (? Die Schriftltg.), so daB
derartige Priifungen eine méglichst groBe Sicherheit bieten.

Es ist also eine nicht zu unterschitzende Anregung, auf diese
Weise gute Mitarbeiter zu gewinnen.

Der Juwelier oder Uhrmacher muBl weiterhin auf gute
Umgangsformen der Verkaufskraft sehen. Deren
darf nicht durch entstellende Krankheiten oder sonstige
Kérperfehler dem Kiiufer unangenehm auffallen. Ferner mull
sie ein gutes Gehir besitzen und iiber ein einwandireies
Farbenunterscheidungsverméigen verfiigen. “Auf eine hin-
reichende Rechenfertigkeit, besonders im Kopirechnen, mul}
unbedingt geachtet werden.

Ob es empfehlenswert ist, Sohne oder Tichler von Kol-
legen aus anderen Stidten einzustellen, ist eine viel-
umstrittene Frage. Die Beschiftigung der Inhabersihne bezw.
-tochter bietel gewill eine erwiinschte Gelegenheil, gegen-
seitige Beziehungen aufrechtzuerhalten oder fir spiter an-
zukniipfen. Doch sind nicht immer plinstige Erfahrungen
hiermit gemacht worden. Besonders fiir Grollstidte hat es
sich deutlich gezeigt, daB die jungen Leute durch die Zer-
strevungen der Vergniigungsstitien mehr als wiinschenswert
von ihrer kaufménnischen oder technischen Titigkeit abge-
lenkt werden. Natiirlich gibt es auch hier Ausnahmen.

Eins verdiente noch besondere Erwihnung. Zwischen
Chel und Verkaufskraft sollte eine personliche Fiihlung-
nahme aufrechterhalten werden. Zu diesem Zweck miiBte
ofter vor Geschiftsbeginn eine Besprechung iiber Neuein-
ginge oder fachliche Aufklirungen stattfinden. Dadurch er-
weckt man Liebe zur Arbeit und Ausdauver, und das Ver-
antwortungsgefiithl wird gestirkt. Auch ist es sehr verkehrt,
Personal in Gegenwart der Kundschaft zu riigen. Der
Riigende selbst.stellt sich dadurch ein Armutszeugnis aus,
und der Kunde fiihlt sich unbehaglich. Gerade in den Be-
sprechungen kann man auf Fehler bei der Bedienung und
sonstige Mingel aufmerksam machen. Aber es darf nicht zu
sehr getadelt werden, sondern jeder Fehler mull gleich zu
einer positiven Unterweisung benutzt werden. Es ist deshalb
falsch, jedes Versehen iibertrieben aufzubauschen. Die Lust
zur Arbeit kinnte leicht verlorengehen. Und ein wirklicher
Fehler wird ein Fehler erst, wenn er &fter vorkommt. Man
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