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des Kiaufers sein, ob der mit ihr verbundene hihere Preis
fiir seine geldlichen Verhiltnisse tragbar ist oder nicht. Da-
mit sind der Verkaufsmiiglichkeit besserer Ware Grenzen ge-
setzt, die vom Verkiufer unter allen Umstinden be-
achtet werden miissen, wenn er sich nicht der Gelahr aus-
setzen will, daBl der erhofite KaufabschluB durch aufkeimende
Bedenklichkeit des Kunden in die Briiche geht. Es gehort ein
ganz erhebliches MaBl von Geschicklichkeit, Erfahrung und
Taklg,ﬂ[ﬁhl dazu, um schon aus den ersten Sitzen aus dem
Munde des Kunden herauszuhéren, welche Wiinsche er gern
erfiillt haben michte, welche Mittel thm FHir diesen Zweck
sur Verfiigung stehen, und ob er geneigt sein kinnle, mehr
fiir seinen Einkauf auszugeben, als er sich urspriinglich vor-
genommen hatte. Hal der Verkiduler einen gewissen Anhalt
dewonnen, hat er vor allem das Gelfiihl, dafl sein Kunde sich
nicht von wvornherein unbeeinflubbar aul einen bestimmten
Preis festdelegt hat, dann kann er alle Register seiner Rede-
kunst und seiner fachlichen Begabung spielen lassen; dann
kann er die Vorziige der besseren Ware so in das rechte Licht
riicken, dall der Kauflustige erkennt, welchen Vorteil er
schliefilich doch durch eine Mehrausgabe eintauscht, und sein
Entschlull wird dementsprechend zugunsten der besseren
Ware ausfallen.

Je griller die sprachliche Gewandtheit, je umfangreicher
die fachlichen Kenntnisse und geistigen Fihigkeiten eines
Verkdulers sind, desto hiuhger wird er einen Erfolg im Ver-
caufe besserer Ware zu verzeichnen haben. DaB eine natiir-
liche Veranlagung daliir vorhanden sein mul, ist selbstver-
standlich, denn mancher lernt die Kunst des Verkaulens trotz
ifrigen Bemiihens nie. Ein guter Verkiufer wird nur dann
:twas leisten kinnen, wenn er die Gabe besitzt, die Markt-
age richtig zu beurleilen, wenn er einen sicheren Blick FHir
las hat, was in der jeweiligen Geschmacksrichtung der
Foauferschicht liegt, und ein feines Gelfiithl dafiir, was dem-
dchst bevorzuglt werden wird, Verbunden mit einer griind-
lichen Warenkenntnis gewinnen ihm diese Eigenschaflen
chnell das Ansehen und das Vertrauen des Kdufers. Damit
hat er das Feld geebnet liir die Empfehlung dessen, was er
nit gutem Gewissen im Dienste des Kunden diesem gern ver-
kaufen mochte, nimlich die bessere Ware.

Die von einem guten Verkidufer zu fordernden Eigen-
schaften gelten natiirlich auch fiir den Eink&dufer, Beide
sind ja meist in einer Person vereint. Beim Einkaul sind
weitere Kenntnisse notwendig, die sich augenblicklich aus der
Schwierigkeit der Material- und Warenbeschaffung und aus
einer dadurch bedingten dauernd aufmerksamen Beobachlung
aller Neuschdplungen an Metallegierungen und aller Ver-
besserungen in den Arbeitsverfahren ergeben. DaB der Ver-
kauf schon beim Einkauf beginni, ist ja eine allgemein be-
kannte Tatsache.

ks ist ganz selbstverstiandlich, dafl die Kauflust des
Wiaihlenden nur dadurch erhéht werden kann, daB man
ihn in eine gute Stimmung versetzt, und diese wird erweckt,
wenn man sein Entziicken durch die sorgfdltig und unter
vollem Einsatz aller Kenntnisse zusammengestellte Vorlage
der vorhandenen Ware zu erregen versteht. Unméglich wird
diese Absicht, wenn sich in der Auswahl der Ware hier und da
ein Stiick befindet, das als unmodern und unansehnlich ange-
sprochen werden muBl. Man glaube ja nicht, dall diese Laden-
hiiter vielleicht doch einen Kiufer finden, wenn man sie unter
die bessere Ware mengt. Das mag ausnahmsweise einmal zu-
ireffen, sicher ist aber, daB der gute Eindruck der besseren
Ware durch diese LiickenbiiBer in sehr starkem Malle un-
giinstig beeinflulit wird. Hier gilt also das eingangs erwihnte
Sprichwort seinem Sinne nach nicht ganz.

Wenn ich mich bei der Auffithrung der Maglichkeiten, die
emen erhéhten Umsatz in besseren Waren herbeifiihren
hjinj]Eﬂ, elwas linger bei dem geistigen Handwerkszeug des
Verkdufers aufgehalten habe, so hat das gewil seinen guten
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Grund; die Anforderungen, die heute an den Verkiufer ge-
stellt werden miissen, sind groller denn je, obwohl die im
Laufe der letzten Jahre so erfreulich gestiegene Kaufkraft
aller Volkskreise den Verkauf besserer Ware als gar nicht
so schwierig erscheinen lalt. Aber es kommt doch eine Reihe
von erschwerenden Umstinden hinzu, die sich aus den gegen-
wartigen Verhidlinissen ergeben, und deren Auswirkung im
Gold- und Silber-, im Juwelen- und Uhrenhandel beachtet
werden mull. Dazu ist es notwendig, ein Bild dieses Handels-
vebietes zu gewinnen.

Schmucksachen und Geriite aus Gold, Silber und
gutem plattierten Material

Hier kann zundchst im Bereiche von Schmuck und
Geritaus Gold oder Silber eine steigende Neigung
tiir den Einkauf hochwertigerer Ware festgestellt werden.
Diese Tatsache wird begriindet durch mancherlei Ursachen,
die insbesondere natiirlich darin ihren Ursprung haben, dall
das Geld etwas schneller durch die Adern der Wirtschalfl
rinnt und einem jeden grillere Verdienstmdglichkeit gibt als
zuvor. Weniger bedeutend ist dabei der Umstand, daB es sich
in manchen Fillen gewil um sogen. Anlagekiufe handell,
bei denen die Absicht bestehl, {iberfliissiges Geld in Dingen
anzulegen, die einen gediegenen, wertbestandigen Besitz dar-
stellen, daneben aber einen Zweck als Schmuck oder Geriil
erfiillen. Aber diese Beobachlung ist ja in wirtschaltlich ge-
sunden Zeiten stels zu machen gewesen. Auffillig ist nur, dall
im Gegensalz zu fritheren Zeiten Hamsterkiufe nicht mehr in
irgendwie aulfdlligem Male stattlinden. Der Anreiz, schnell
noch zu einem niedrigeren Preise vor dem weiteren Empor-
schnellen der Preise sich Ware zu sichern, ist durch die
segensreichen Verordnungen einer weitsichtigen Wirtschafls-
Hihrung vollkommen ausgeschaltet, Und das ist trotz mancher
scheinbaren Hirten nur zu begriilien. Also im Handumdrehen
wie in jener lraurigen Zeit ist es heute nicht mehr moglich,
die bessere Ware zu verkaufen. Die bessere Leistung des Ver-
kdaufers wird den griferen Erfolg aufweisen, weil sie ge-
schickt die sicher gegenwirtig vorhandene Kauffreudigkeil
der Kundschaft auf die bessere Ware hin zu lenken versteht,

Ich bitte mich nicht millzuverstehen. Meine Auslihrungen

beziehen sich nicht ausschlieBlich auf Waren aus edlen Me-
tallen, sondern auch auf solche Waren, die aus dauerhalfl

.plattiertem Material herdestellt sind. Und deshalb

scheinen mir auch alle Versuche beachtenswert zu sein, die
dahin zielen, den unumginglich gegebenen Notwendigkeiten
die besten Seiten abzugewinnen und die knappen Vorrite an
edlem Gold und Silber durch Schaffung von Legierungen zu
strecken, die etwa die gleichen Eigenschaften wie diese, nim-
lich Bestandigkeit, schine Farbe und leichte Verarbeitungs-
méglichkeit aufweisen. Vielleicht wird auch der nichtrostende
Edelstahl in der Schmuckwaren- und Gerilefabrikation eine
grillere Rolle spielen. Als Malterial fir Uhrgehiiuse halt er
sich ein aullerordentlich gules Erfahrungszeugnis erworben,

Die Beschaffung besserer Ware, die einstweilen
ja noch fast nur aus Gold und Silber besteht, ist augenblick-
lich, hervorgerufen durch eine Hihlbare Knappheit an diesen
edlen Metallen, nicht immer ganz leichl, und es geschicht
immer hiufiger, dal der Lieferant die bendtigte Menge an
Metall anfordert und seine Lieferung von dessen Hergabe ab-
hingig macht. Dadurch wird der Einzelhindler gezwungen,
alles daranzusetzen, um das noch immer nutzlos in Kisten
und Schrinken herumliegende Aligold und Altsilber heraus-
zuholen, um es dann dem Verarbeitungsprozell von neuem
zuzufilhren. Die Befiirchtung, dal diese Quellen bald ver-
siegen werden, ist einstweilen wohl grundlos. Man bedenke
doch, welche Unmengen an altem unbrauchbaren Schmuck seil
Kriegsende und besonders wiihrend und nach der Inflation
aulgekauft worden sind, und wie wenig eigentlich ein Nach-
lassen des Angebotes zu bemerken ist. Also werden wir wohl
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