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Man soll !
Von Paul Schonfeld (Leipzig)

Man soll das Vergangene nichl migachten und als
mcht gul gewesen hinsfellen; man soll aber auch nichi
daran hangen, wenn die Gegenwarl Besseres
bringt und verlangl.

Diese Worle sollen meine Uhrmacher-Betrachiungen
einleiten.

Da¥sikt der gute Kollege an der ihm liebgewordenen
Werkbank, und er freut sich, dem Zeigersielliriegel
davernden Halt beizubringen. Der Riegel sprikt aus der
Kornzange, und just in diesem Augenblick beiritt ein
Kunde das Geschaft. Nur ein Savonnette - Uhrglas wiinschi
er aufgesekt zu haben, und unser vom Kiinstlerpech ver-
folgter, migmutig gewordener Kollege sekt es schweig-
sam auf, zerdruckt in der Hast noch eins, was ihn nichi
freundlicher stimmt, und i1st froh, als der Kunde nach
kurzem Grug verschwindet.

Hand aufs Herz, liebe Kollegen, wem isl Ahnliches
noch nichi passierf.? Der Kunde denki mit Recht, daf
der Uhrmacher immer so murrisch ist und kommi nicht
wieder. Der Uhrmacher stelle sich einmal vor, er wird
in einem anderen Geschaft oder von einem Lieferanten

. ebenso bedigni — ganz bestimmi kommi er auch nichi

wieder,

Man soll den Besuch des Kunden als eine im
nichtigen  Augenblick eingetrelene angenehme lUnter-
brechung ansehen und nicht denken, zu allem Pech kommi
der auch noch. Man kann nichl wissen, ob der Kunde
auker dem Savonnelteglas noch etwas wiinschie. Bei'dem
Geliihl, ein Slorenfried zu sein, erstarrte ihm die Frage

* auf der Zunge und der Uhrmacher hat ein Geschaft und
- yielleicht auch einen Kunden wemiger.
Man soll Selbstbeherrschung iiben und kleines Pech
- nichl ins Mehrfache vergrokern.
Einmal gewonnene Kunden muf man an sein Geschafl
. 2u fesseln verstehen. Aufenthall und Bedienung miissen
thm angenehm sein. Ein freundliches Gesicht erhellt
. gleich das ganze Geschaft, und ein murrischer, zu-
geknopfter Kunde wird offener und gesprachiger, wenn
. er das Interesse fiir seine Person aus dem Verhallen
- des Geschaftsinhabers und seiner Leule merkl. Nur ver-
falle man nie in Aufdringlichkeil. Gerade gebildeie
‘Kunden beobachie man erst und befleikige sich bei aller

. Aufmerksamkeil diskreter Zuriickhallung. Solche Kunden

haben oft gerade in bezug auf Geschmack besondere
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Ansichlen oder suchen Winsche diesbezuglicher Art bei
Geschenken zu erfullen.

In jedem Geschaft st es schon vorgekommen, daf
nach Waren, die nicht am Lager sind, gefragl wurde.

Man soll den Interessenten nicht ohne weiteres mit
eimnigen Worlen des Bedauerns gehen lassen. Eine hofliche
Frage, bis zu welchem Tage das Geschenk gebrauchi
wird, und dak man in der Lage isl, dem Kunden bis
dahin das Gewiinschie in mehreren Ausfuhrungen vor-
zulegen, wird in vielen Fallen zum Erfolg filhren. Kenni
man den Kunden noch nichl, so frage man hoflich nach
seiner Anschriff und ob ihm eine Benachnchligung durch
geschlossenen bBrief ohne Firmenangabe oder tele-
phonische Mitteilung und 7zu welcher Stunde angenehm
sei. Hiernach merkl man schon, ob der Kunde ernstlich
daran denk!, wiederzukommen. Man iibe sich, hier den
richfigen Ton zu freffen. Es kann vorkommen, dak manche
Kunden nichi besondere Bemuhungen wiunschen. Diese
Auffassung muk man dem Kunden nehmen. Es wird thm
schmeicheln und von seiner Ansichf bekehren, wenn man
thm sagl, dak man auf seine Anregung hin sowieso einige
dieser Sachen bestelll und er sie besichligen maochie,
ohne deswegen eine Kaufverpflichtung einzugehen. Auf
diese Arl wird mancher geschaftstiichlige Kollege mit
Erfolg gearbeilel haben, und es ware wirklich interessant
und das Fach fordernd, wenn diese Kollegen einige ihrer
Erfahrungen mit den dazu gewahlten Verkaufsgesprachen
zum Beslen geben wurden., Die anderen Kollegen wirden
dann einsehen, dag rhr vielstundiges Plagen und Arbeiten
an der Werkbank nur threr Gesundheil schadel und ithrem
Geldbeutel nichls nukt. Die Hunger- oder Schleuder-
preise, fiur die er unmoglich ehrliche, saubere Arbeit
liefern kann, werden vom verstandigen Kunden belachelf,
und er selbst wird als armer Schlucker mil saml seinem
Beruf angesehen.

Winschen Sie das, lieber Kollege?

Ist dem Staal mil solchem Exislenzen gedient? Ihm
liegen schon viele Fursorgeempfanger zur Last. Der Uhr-
macher muf sich klar vor Augen halten, dag er ein voll-
wertiges Glied des Staales sein soll. Das kann er nur,
wenn er sein Geschafl und seine Arbeil richlig einsekt.
Er muf seine Ware und seine Arbeit so berechnen, daf
er anstandig leben kann — und fiir sein Alier noch eine
selbsterarbeitete Pension ibrig hat. Dazu hat er, wie
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