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_ Zwolf Winke fiir den reisenden Kaufmann
Von Herbert N. Casson (London)

Diese neue Aufsakreihe wird folgende Abschmtte enthalten:

Der ersle Wink: Sprechen Sie zunéchsi vom Kunden, nichif von
der Ware.

Der zweite Wink: Mehr zuhoren, weniger reden|

Der dritte Wink: Studiere die Probleme Deines Kundenl

Der vierte Wink: Sprechen Sie zuerst von der Qualifat und
erst dann vom Preis.

Der fiinfle Wink: Lassen Sie ein ,Nein® niemals als endgullige
Antwort geltenl

Der sechsie Wink: Anfangserfolge — Enischeidungsfehler.

Der siebente Wink: Dedien Sie [hre Firmal

Der achle Wink: Das Marchen vom ,Sathgungspunki®.

Der neunte Wink: Zeilverwertung — Zeitbewertung.

Der zehnle Wink: Bleiben Sie in Form!

Der elffe Wink: Herzhafl, heiter und zahl

Der zwolfte Wink: Schaffen Sie sich einen gulen Abgang!

Der erste Wink: Sprechen Sie zundchst vom
Kunden, nicht von der Ware!

Das erste Gebot fiir den Handlungsreisenden: ,Du
sollsl bei keiner Firma als unwillkommener Eindringling
erscheinen.® Fin Reisender ist durchaus nicht einem Ver-
kaufer im Laden oder im Kontor vergleichbar — so ein-
fach hat er es nicht. Der Verkaufer, der im Laden bleibl,

* bedient kauflustige Kunden, wahrend ein Reisender auf

die Wanderschafl gehen und trachten mug, an Leufe zu
vetkaufen, die ihn nicht gerufen haben. So firitt der
Reisende uneingeladen ein. Er ist bemiihi, einen be-
schafligten Kaufmann zu sprechen, mil dem er keine Ver-
abredung getroffen hal. Er ist immer ein Eindringling,
der versucht, Leute, die an elwas ganz anderes denken,
zu zwingen, ihre Aufmerksamkeit auf seine Ware und
seine Person einzusiellen.

In der ganzen Welt des Handels und Wandels hat
vielleicht niemand eine so schwere und peinliche Auf-
gabe zu erfiillen wie der Handlungsreisende. Er hal es
mil Menschen zu tun, iiber die er keine eigentliche Machl
besikl. Er hangt durchaus von seiner eigenen Tiichlig-
keil, Liecbenswiirdigkeit, Schlagfertigkeit und dem Umfang

. der ihm zu Gebote stehenden Informationen ab. Mil

Ausnahme des Notierens der Auftrage ist nur wenig von
seiner Taligkeil Routinearbeit. Verlakt er sich aber auf
die Routine, dann wird es mil seiner Stellung bald ein
Ende haben. Deswegen hangt so viel davon ab, wie er

~anfangt, wie er sich bei einer neuen Firma einfuhrl. Die

erste halbe Minute kann fur Erfolg oder Niederlage ein-
scheidend sein. Er kann nichl einfach einireten und
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sagen: ,Also hier bin ich wieder. Sie konnen mich nichl
hinausweisen. Ich habe ein Rechl, hier hereinzukommen,
und ich wiinsche, einen Auftrag zu erhalten. Ich mug ihn
haben, denn ich lebe von meinen Provisionenl* Ein
solcher Auftritt ware auf der Biihne unzweifelhaft ganz
wirksam, in der Praxis widre er bedeulend weniger er-
folgreich. — Der Reisende soll aber auch nicht zogernd
und schiichlern einitrelen, seine Karte abgeben und
murmeln: _Ich verirete Deutsch & Braun® usw. Fast alle
jungen Reisenden fangen so an, bis sie nach kurzer
Zeit wahrnehmen, dak eine Besuchskarte zu nichis fuhri.

Meinl Es gibt nur einen wirklich guten Weg, sich
bei einer Firma einzufiihren, und es ist auffallend, wie
wenig Reisende ihn kennen.

Jeder Besuch muf etwas Personliches haben

— das ist die erste Regel der Verkaufskunst in ihrer
Anwendung auf den Reisenden. Sie miissen sich, bevor
Sie eintreten, iiberlegen, was Sie tun und was Sie sagen
werden.  Sie missen jeden nach seiner Eigenarl be-
handeln.

Fin amerikanisches Haus hat einmal seine Reisen-
den ausgebildet, indem es sie anhiell, eine beslimmte
Verkaufsrede auswendig zu lernen. Alle ihre Reisenden
saglen demnach allen Kunden dasselbe. Dieser Versuch,
der die Reisenden zu Papageien machie, erwies sich als
ein volliger Migerfolg. Denn nicht zwei Lenle, mil denen
man zu tun hat, gleichen sich vollig, der Augenblick, in
der persinlichen Behandlung auf diesen Umstand Riick-
sicht zu nehmen, ist bei Beginn und nichl bei Beendi-
gung der Verkaufsverhandlungen gegeben.

Darum miissen Sie sich stets fragen: Woran
denkt der Mann? was fiirchtet er? — was
macht ihm Sorgen? — Und Sie miissen sich
schnellstens in der Richtung anzupassen
suchen, in der sich seine Gedanken bewegen.

Heutzulage haben die Geschaftsleute zweimal so
viel Sorgen wie vor dem Kriege. Das bedeulet, daf
sie auch reizbarer und mifirauischer geworden sind.

Zwei Dinge bedriicken sie vor allem: 1. zu wemg
Kapital und 2. zu viel Wetltbewerb.

Sie sind daher meist keineswegs in der Laune, jeden
Reisenden zu empfangen und zu kaufen. Man muf sich
ihnen also mit grokem Takt und grofer Sorgfalt nahern,
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