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essant sein konne. Man habe gar nicht gemerkl, dak die
Zeit von 9 — 2 Uhr schon herum war«. Tatsachlich scheinl
es. als wenn unsere Kollegen im Lande sich gar keine
Vorsiellung machen konnen, daf man uber eine so all-
fagliche Sache wie den Verkauf sich tagelang in der
interessantesten Weise unterhallen kann. Ware es anders,
so kénnte man es sich nichi erklaren, dak anscheinend
¢in so geringes Interesse fiir diese so wichlige Er-
ziehungsarbeil des Zeniralverbandes vorhanden isl. Fuir
Berlin ist es doch geradezu beschamend, wenn an einem
Kursus, der besonders fir Berlin zugeschniften war, nur
rund 30 Teilnehmer zusammengebrachf werden konnten.
Dabei haben wir uns und auch die Innung Berlin sich die
erdenklichste Miihe gegeben, die Teilnehmer zu werben,
auferdem hal der Vorlragende unserer Verkaufskurse,
Herr Tiimena, in einer vorhergegangenen Innungsversamim-
lung einen Vorfrag iiber Verkaufskunst gehalien. Ent-
weder glauben unsere Kollegen, dal sie geborene Ver-
kaufer sind und dak ihnen niemand mehr elwas lehren
kann, oder sie wissen nichl, daf Verkaufen wirklich eine
Kunst isl, die man lernen muf. Bezeichnend fur die
Denkarl vieler Kollegen ist eine Auferung, die uns in
Berlin zu Ohren kam: ,,Schick! uns nur Kunden, bedienen
werden wir sie schon.* So einfach, wie es sich dieser
Kollege denkt, liegen die Verhallnisse nun wirklich nichi.
Gesegt den Fall, daf wir in der Lage waren, diesem
Kollegen Kunden zu schidien, so sind wir uberzeuat, dak
er sie nicht bedienen, sondern abfertigen wirde und
dak diese erste Serie von Kunden, die wir ihm schidken,
Einmal -und - Niewiederkunden* sein wiirden, so dak er
nach kurzer Zeit wieder an den Zentralverband heran-
Irefen miikte, damit thm dieser neue Kunden zuschickl.
Wer ein Geschaft aufmacht, muf damit rechnen, dak er
sunichst iiberhaup! keine Kunden hat und nur durch seine
Arbeit und Werbung, durch die Art, wie er seine Kunden,
die sich zufalligerweise zu ihm verirren, bedient, gelingt
es, immer mehr Kunden zu bekommen, so daf er es im
Laufe der Jahre zu einem sehr grofen Geschaft bringen
kann. Ihm hal niemand Kunden geschickl und das kann
auch niemand. Kunden miissen geworben werden, der
einmalige Besucher des Ladens muf zum Kunden werden;
das kann nur geschehen durch die Art, wie er bedieni
wird, d. h. wie ihm Diensle geleislet werden. Daruber
zu sprechen ist der Sinn unserer Kurse und wir glauben,
dak ein verniinftig denkender Kollege bei einiger [ber-
legung sich sagen muf, dak hier elwas so Werlvolles ge-
boten wird, dak man mil beiden Handen zugreifen sollle.

Unsere Kurse zeigen auch, dak nicht der Preis einer
Ware makgebend fiir den Verkauf ist, denn sonst mukten
unsere Kurse ja stdandig iiberfiillt sein. Der Preis fiir die
Ware des Zenlralverbandes, die er hier in den Verkaufs-
kursen an den Mann bringen will, liegl namlich unier
den Selbstkosten, da er bisher zu jedem Kursus Zu-
schiisse leisten mufite oder Zuschiisse von Regierungs-
seite gegeben wurden.

Wir bereiten gegenwarlig fir Elgersburg einen
newen Kursus vor. Bisher liegen etwa 25 Anmeldungen
yor, so dak der Kursus vorlaufig nicht abgehallen werden
kann, weil 40 Teilnehmer notwendig sind, um uberhaupl
unsere Selbstkosten noldiirflig zu decken. Sollte dieser

Kursus wegen Mangel an Teilnehmern abgesagt
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werden miissen, so werden wir zunachst einmal
fiir die kommenden zwei Jahre jeden Versuch,
einen neuen Kursus zu veranstallen, ablehnen.
Vielleichi sind unsere Kollegen in zwei Jahren so weil, dag
sic dringend nach Kursen verlangen. Bezeichnend ist,
daf die Alpina in jiingster Zeit in ihren eigenen Reihen

einen ahnlichen Verkaufskursus abgehalten hat, wie wir -

sic seil zwei Jahren propagieren. Dieser Kursus war,
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soweil wir unterrichiel sind, sofort iiberzeichnet und es
muklen Teilnehmer zuruckgewiesen werden. Unsere
Kollegen miissen bedenken, dak in der heufigen Zeit
derjenige wirlschaftlich vorwartskommi, der lebendig und
regsam ist. Mdge das fiir diejenigen, die bisher die
Arbeil des Zentralverbandes, die er fur die kaufmannische
Frzichung aufwendel, nicht schdgen, eine Mahnung und
Warnung semn!

Nun aber zum Bericht iiber den Verkaufskursus selbst.
Am ersten Tage wurden die Kaufertypen, das Verkaufs-
gesprach, sowie alle Fragen, die mit dem Verkauf zu-
sammenhangen, besprochen, vorgefragen durch Herrn
Tiimena, der sich auch dieses Mal die Sympathie aller
Teilnehmer erwerben konnte, Seine Ari, vorzulragen und
den Stoff zu durchdringen, ist so lebendig, dal irgend-
welche Langeweile oder gar Ablenkung nicht aufzukommen
vermag.

Am zweiten Tage sprach Herr Dr. Piorkowsk: uber
Reklamefragen und iiber die Werbung des Uhrmachers.
Sein Vortrag hob die allgemeinen Grundsake und Richi-
linien hervor, die bei der Werbung zu beachlen sind.
Wir haben das Gefiihl, als wenn den Kursusieilnehmern
noch mehr damit gedient sein wiirde, wenn das Reklame-
material, das vorgefiihrt wird, aus der eigenen Praxis
stammt. DenKuorsusteilnehmern fallt es zunachst immer noch
schwer, Vorbilder aus anderen Berufszweigen fur den
eigenen Beruf umzudenken. Das ist auch verstandlich,
weil man sich erst langére Zeit mit diesem Stofigebiet
beschaftigen muf. Wir werden fiir die nachsten Kurse
aus unserein reichhaltigen Material das Deste heraus-
suchen, um gerade in bezug auf die Werbung nur mit
Material aus unseren eigenen Reihen arbeiten zu konnen_

Am Sonnabend war ein schr schwerer Tag fur alle
Teilnehmer, da durch Herrn Dr.-Ing. Hamburger Kalku-
lalionsfragen besprochen wurden. Ein sehr schwieriges
Gebiet, um so sciwieriger fiir die Teilnehmer, da ja von
Siatlistik im Uhren - Einzelhandel kaum gesprochen werden
kann, es fehlen ja mnoch die diirftigsten Anfange. Trok-
dem verstand es Herr Dr. Hamburger in seiner lebhaften
Art. das Gebiet den Teilnehmern naherzubringen. Er
beschrankle sich nicht darauf, einen blogen Vorirag zu
halten, sondern er verstand es mit grogem Geschick, die
Teilnehmer zur unmittelbaren Mitarbeil heranzuziehen, so
dak -diese Schrilt fiir Schritt auf Grund ihrer elgenen
Erfahrungen im Geschaft in das schwierige Gebiel ein-
dringen konnten.

AmMontag wurde auf Grund eines Musterschaufensters
und sonsligem Material das Schaufenster besprochen.
Eine gule Vorbereilung war der Besuch am Freitag abend
im Osram -Haus. Hier wurde durch Herrn Dipl. -Ingenieur
Scheller ein Vorirag iiber das Wesen und die Bedeutung
der Beleuchtung und iiber die zwedkmaRige Anwendung
der Beleuchiungskorper gehalten. Er versland es, die
besonderen Bediirfnisse des Uhrengewerbes zu beriick-
sichtigen. Er gab wichtige Aufklarungen iiber die Be-
leuchtung des Werklisches, die fir manchen Zuhorer werl-
volle Anregungen gegeben haben. Dem Osram-Haus muly
sehr gedank! werden fiir die Mithe und das Enlgegen-
kommen, das sie der verhalinismaRig kleinen Anzahl der
Kursusteilnehmer entgegenbrachte, indem sie eine be-
sondere Vorfiihrung fiir die Kursusteilnehmer einrichtete.

Die Fragen des Schaufensters sind so umfassend,
dak am Montag der Vormittag nichl ausreichfe und noch
der Nachmittag hinzugenommen werden mufte.

Die Vorfilhrung wiirde von Herrn Glage von den
Kienzle Uhrenfabriken, Schwenningen, geleilet, der un-
geheures Malerial herangeschaffl hatie, um den Kursus-
teilnehmern wirklich Wertvolles zu bielen,
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