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schneller; denn die hier mit den Vertretern verhandelnden
l'echniker sind Fachleute oder wenigstens zum grofien Teil,
Sie priifen die Angaben der Vertreter griindlich, das Projekt
wird, wenn erforderlich, nach den Vorschligen der tech-
nisch am besten orientierlen Verlreter geiindert, und einer
Aufiragserteilung an die technisch oder kaufminnisch (oder
beides) am vorteilhafteslen anbietenden Firma steht nichts
mehr im Wege,

Nachstehend seien noch einige Einzelfille aufgefiihrt, wie
sie dem Verkidufer auf dem Wege zum Verkaulserfolg helfen
und begegnen kdnnen _

1. Ein Uhrmacher hal Beziehungen zu einer Schul-
behiirde, die ein neues Schulhaus baut oder eine Signal-
anlage einbauen will. Was macht nun der Uhr-
macher in den Fiallen? Er schreibt an mehrere
Pabriken eine (an sich technisch vallig unge-
nigende] Postkarte und ersucht um Angebol. Die
erforderlichen Riickiragen der Fabrik werden oft denugd un-
denlifend bheantwortel, man ist wvorsicalig . Die Angebote
werden der Schulbehérde bezw. dem Architekten dann zur
Wahl Was macht man damit? Nichts, weil man
nichts damit machen kann, und weil die Preise zu hoch sind.
Denn auch dann, wenn die Behérde oder der Bauleiter die
beste Absicht hatte, dem Uhrmacher den Aulttrag zu iiber-
missen doch auch von anderer Seite An-
debote eindeholt werden. Diese aber sind auf nur ein
Fabrikat eingestellt, der entschéidende Beamte kann beur-
leilen, und die Preise der Vertreter sind meistens auch
niedrifer. Was aber machien inzwischen indererseits die
Fabriken, an die der Uhrmacher sich um Offerte wandte?
Diese Fabriken kennen seit landem die Uhrmacher-Taktik
zugleich mil mehreren Firmen anzukniipfen und dann das
nach ihrer Ansicht Giinstige zu benutzen: Sie geben, falls
sie iiber das Projekt noch nicht unterrichtet waren (in Fast
allen Fillen ist das Gegenteil der Fall), threr zustindigen

Vertretung Auflrag, der Sache nachzugehen und auch anzu-
bieten.
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Ausdriicklich und so nachdriicklich wie méiglich sel es
nier ausgesprochen, daBl der Uhrmacher niemals zum Erfolg
kommen wird, solange er sich nicht entschlieBt mit nur
einer Fabrik zu arbeiten Mt dissir einen Fibiik
mull ein Abkommen getroffen werden, daB Vertreter und
Uhrmacher Hand in Hand arbeiten, sie miissen sich bei allen
Frojekten unterstiitzen. Dabei ist der Uhrmacher der Ken-
ner der lokalen Verhiiltnisse, der Verlreter der technisch
Beratende, der auch in Konkurrenzfillen einen Preispach-
lal herbeifiihren kann. Nur so kann den heutigen Verhilt-
nssen entsprechend, der Anfang gemacht werden. FEr-
weist sich dann der Uhrmacher als riithrig und vertriebs-
tichtig, so wird die Fabrik ihm ohne weiteres fir seinen
Bezirk die selbstindige Vertretung dibertragen. Derartige
Vertreterverhiltnisse mit Uhrmachern bestehen bereits, sie
haben sich in mehreren Fiillen bestens bew&hrt.

2. Der selbstindig verkaufende Uhrmacher wird im
Laufe der Verhandlungen von der kauflustigen Firma oder
Behiirde nach dem technischen Unterschied der
Fabrikate, beispielsweise nach der Betriebssicherheit
der Dreh- und Schwingankersysteme von Nebenuhren. de-
fragt, weil die verschiedenen Vertreter reichlich viel dar-
tiber geredet haben. Was wird er antworten? Wenn er
sehr klug ist, so wird er die Antwort zuriickstellen und die
verschiedenen Fabriken um Auskunft angehen. Glaubt er,
durch diese Auskiinfte nunmehr besser unterrichtet zu
sein? Keineswegs — weik jeder recht hat und das eigene
Urteil versagt. Er kann sich nur zu einem System bekennen!

3. Der Uhrmacher wird um Auskunft iiber die technisch
beste Art der Signalgebung andeganden, die fir industrielle
Anlagen ja meist mit einer Uhrenanlage verbunden ist.
Weill er die Raum- und Geriuschverhiltnisse, die Signal-
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apparate, die Strom- und Spannungsverhilinisse so zu be-
urteilen, dafl er eine richtige Antwort und ein bestes An-

debotl zu deben vermag? Der Vertreter kann e5.

4, Namentlich kleinere Uhrenanlagen werden #fters
einschlieBlich der Leitungsanlage vergeben, weil den klei-
neren Firmen der eigene Elektrotechniker fehlt, sie abe:r

mit nur einem Lieferanten arbeiten wollen. Kennt der
Uhrmacher die Preise fiir eine Leitungsanlage, hat er eine
Verbindung mil einem Installateur angekniipft, um jederzeil
ein Angebot mit konkurrenzfihisen Preisen erhalten zu
kinnen?

3. Kann der Uhrmacher auf die Frage Auskunfi
welche Kapazitit die Akkumulatoren Fir eine U
beslimmter Gréfle bendtigen,
beste

geben,
hrenanlage
welche Betriebsspannung die
1st, welcher Art eine Lul:]m'nrri-:-hlunq fiir Gleich- und
tir Wechselstrom ist, welchen Stromverbrauch die einzelnen
Fabrikate und GriBen der Nebenuhren bei verschiedenen
Spannungen haben, ob man finf oder zehn Nebenuhren noch
in einer Entfernung von x Kilomelern von der Haupluhr be-
treiben kann, wie eine Arbeitszeit-Kontrolluhs angeschlossen
wird, welche Kontrollkarten man fiir bestimmte Lohn-
perioden bestellen muBl, mittels welcher Apparate man kurz-
zeitig-periodisch  arbeitende Maschinen
steuert?

6. Kennt der Uhrmacher die Arten der Nebenuhren
und die vielseitifen Verwendungszwecke derselben denau
genug, um sofort fir bestimmte Fille die geeignete Uhr an-
geben zu kénnen?

7. Hat der Uhrmacher die Preise der elekirischen Uhren
s0 gul im Geddchinis, daB er damit in den Verhandlunsen
operieren kann, daB er das angebotene Fabrikat zu vertei-
digen imstande ist?

kontrolliert wund

Fragen wie die vorstehenden, mit allen erdenklichen
Varianten, und noch wviele nicht erwihnte treten an den
Verkaufer von Nebenuhren und Uhrenanlagen heran: die
Auslese mag als eine Projektion der Tatigkeit dienen. Die
Ausfithrungen sollen nur den einen Zweck haben. den Uhr-
macher allen Ernstes darauf aufmerksam zu machen, daB e:
sich Hir den Verkauf technische Kenntnisse an-
eilgnen mub. Wie kiénnte er sonst bestehen da jeder
Vertreter sie besitzt? Hat man aber erst einmal die Uber-
zeugung gewonnen, dafl es ohne diese Kenntnisse nicht geht,
50 wird auch bald ein Weg gefunden sein, um sic
sich anzueignen. Man arbeite vor allen Dingen erst mal
ein gutes Lehrbuch dieses Spezialgebietes mit
aller Griindlichkeit durch Aber man ruhe nicht,
bis das Verstindnis fiir die Ausfiihrungen aulgedangen ist
Und dann fange man mit dem Basteln an, man mache
praktische Ubungen an Versuchswerken. Man zerlege eine
Nebenuhr, man becbachte sie bei allen Spannungen, mit
und ohne Zeiger und mit belasteten Zeigern. Man lase die
=lekirischen Verbindungen und stelle sie wieder her, man
wickle Spulen ab und wieder aul. Nichts kann mehr die
Kennlnisse heben als das Studium eines suten Buches in
Verbindung mit dem praktischen Versuch. Und damit wird
das Selbstvertrauen kommen, der {este Wille, seine Kenni-
nisse auch im Verkauf zu verwerten. Wie ist doch mit
Recht der Uhrmacher so stolz auf seine in jungen Jahren

selbstgebaute Uhr!
W

Ohne uns in allen Punkten dem Verfasser anzuschliefen,
haben wir gerne seine aus der Praxis kommenden Vorschlige
verdffentlicht. Wir sind freilich vor allem nicht mit ihm der
Meinung, daB die Einzeluhren nur eine untergeordnete Be-
deutung haben. Sie haben unserer Ansicht nach insheson-
dere Hir die Einfithrung der elektrischen Uhr im Privathaus
und in kleinen Firmen ihre groBe Bedeutung, und sie bieten
dem Uhrmacher manche Gelegenheit, ganz im Sinne der
letzten Ausfithrungen des Verfassers sich in das neue Ge-
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