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Wir fihren Wissen,

DIE UHRMACHERKUNST 289

Hochschulerziehung kein wesentliches Erfordermis ist und
dak Ehrgeiz und Energie entscheiden. Darauf liek die
Gesellschafl die ausgesuchtien Leute noch besonders aus-
hilden. Sie gab alles in allem fiir jeden Mann 4000 Mark
aus, um ihn in der Verkaufskunst aufs hochste zu er-
liichtigen. Sie jalele das Unkraut des Schlendrians aus,
und heule, nach 12 Jahren, ist ihr Geschaff um 2509,
grofer als zuvor.

Versuche dieser Arl beweisen, daf jeder Reisende
frisch und tatkraflig erhalten werden muk. Es darf ihm
um seiner selbst willen nicht gestattet werden, nur so
hinzuschlendern. Forlwahrend miissen neue Absakgebiete
aufgesucht werden. Niemals darf Slililstand als normal
angeschen werden — wie wenige Firmen sind sich daruber
klar.

Jede Firma verliert davernd Kundschaft. Daher mufk
iede Firma davernd neue Kunden gewinnen, um sich fur
ihre Verluste zu enischadigen. Die Firma, die jahrlich
50 Kunden verliert und nur vier neue gewinnl, isl auf
dem Wege zum Friedhol.

Es qibt da ein Wort ,Salligung+, das vielen Firmen
viel Leid bereitel. Da sagl ein Verkaufsleiter: ,Wir
haben den Saltigungspunk! unserer Verkaufe in London
erreichl. Woher weil er das? Hal er irgendwelche
bestimmien Angaben oder sagl er es nur, weil es der
Direkhion gefallt?

Der , Satligungspunkl® isl nichts Absolutes. Er hangt
von der Kunsl zu verkaufen ab. Die Nachfrage kann
verdoppell, ja sogar verdreifachl werden, wenn im Ver-
kaufen sowohl wie in der Propaganda hochsle Leisiung
einsekl.

Oft hort man ecinen Reisenden sagen: ,Nein, den Ort
besuche ich nichll Die Leute kaufen nichi von uns.© Er
betont diese Bemerkung, als ware sie auBerst weise, als
ware sie eine legilime Enischuldigung. Als ich einmal
von London nach dem Norden reisie, unterhielt ich mich

mit einem Reisenden. FEr stieg in Leicester ab. ,Auf
Wiedersehenl= sagle er, .ich muf hier drei Firmen be-
suchen.* Warum gerade drei? Sicher die drei allen
Firmen, die er schon seil funf Jahren besuchl hatlel In
einer lebhaften Stadt wie Leicester muf es mehr als
drei Kunden fiir seine Ware geben. Mit seinen drei Kunden
hat er ganz gewilk Leicester micht ,gesathigi«.

Ein andermal fragte ich ecinen Fabrikanten nach der
Anzahl seiner Kunden. ,Gegen 7000+, erwiderle er.
Und wie viele gibt es, die Sie nichl haben?+« fragte 1ch
weiter. Er war iiberraschl. Er wufte es nicht. Die Sache
wurde untersucht und es wurde feslgestelll, dag 1800
Kunden fur seine Arlikel existierten, die er nicht hatle.
Und doch hailte er nach seiner Meinung den ,Sathgungs-
punkl« erreichl. Ist es also nicht klar, daf jeder Reisende
iede Wodche ein gewisses Mak von schopferischer Arbeid
leisten muf ? Isl es nicht wahr, daf er niemals eine
Woche vorbeigehen lassen darf, chne einige neue Kunden
auf seine Liste zu bringen? Verkauft er an Detaillisten,
50 kann er jede Woche ein paar neue Sirafen bearbeilen;
verkauft er an Fabrikanlen, so soll er der Linie der Schorn-
steine folgen, nicht der Linie der allen Kundschafi.

Es ist immer klug, Experimente an Nichlkunden, stati
an regelmakigen Kaufern vorzunehmen. Bei den ersieren
verlierl man weniger, wenn das Experiment ein Fehl-
schlag ist.

Mit einem Wort: Jeder wirklich ehrgeizige Reisende
muf mindestens einen halben Tag in der Woche vorbe-
reilender Arbeit widmen. Er darf es sich micht geslatien,
von einer wohlbekannilen Tir zur anderen zu iraben, als
gebe es nicht viele mogliche Kunden, an denen er vor-
beigeht.

Von Zeit zu Zeit soll er ruhig eine volle Woche dazu
verwenden, einzig und allein Firmen zu besuchen, die
noch micht Kunden sind. Das ware eine gul verwendele
Waoche. (1:301)
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Mit der Konjunktur gehen!

Wir finden unter den uns laglich zugehenden Zeitungs-
ausschnitten von Uhrmacheranzeigen in-lekler Zeit be-
sonders viel Hausuhr-Anzebote. Wir versiehen das,
offen gestanden, nicht recht. Fiir Hausuhren ist doch augen-
blicklich eine ungiinstige Zeit. Jekl, wo das Friihjahr und
der Sommer kommi, wo sich doch jedermann darauf

freut, sich nach einem langen Stubenwinter wieder im

Freien und moglichst viel im Freien aufhalten zu konnen,
denkt doch niemand daran, seine Wohnung, in der er
sich den ganzen Winter uber wohlfiihlen mufle, durch
eine Hausuhr zu erganzen. Ersl wenn wieder dic kalleren
Jahreszeiten kommen, konnen Hausuhren mil Erfolg an-
geboten werden, erst dann wird man darangehen,
sich recht wohnlich einzurichten und sich fir den langen
Winter einen moglichst angenehmen Aufenthalt bereiten.

Freilich, so ungiinstig wie der Sommer z. B. fiir Pelz-
mantel oder der Winter fur Sonnenschirme und Bade-
trikols liegt die Konjunktur fur Hausuhren nicht. Heirals-
lustige kaufen Hausuhren auch aufer der Zeil, aber
dabei isl doch unbedingt zu beachlen, daf die Zahl der
Heiratenden nicht so erheblich islt, um teure Inserfions-
koslen dafur aufwenden zu konnen. Es ist zweckmagiger,
hier und da ein Erinnerungsinseral, das sich ganz all-
gemein iiber samtliche Waren ersirecki, aufzugeben und
fir das weitere das Schaufenster sorgen zu lassen. Es
gibt noch einen Weg, das in Frage kommende Publikum
zu erreichen: Greifen Sie jede Verlobungsanzeige auf
und versenden Sie Werbebriefe. Die Werbebriefe konnen
Sie sich von unserer Reklameabteilung enlwerfen lassen.
Ein Werbebrief ist in diesem Fall billiger und ohne
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Zweifel erfolgsgesegneler, denn Sie erreichen damil das
wirklich sich interessierende Publikum, und schiegen nichi
planlos ins Blaue.

Beachten Sie bille die nachsiehend angegebenen
Zeilen und richten Sie sich bei lhren Inserierungen nach
Maglichkeit danach:

Januar und Februar: Billigen Schmudk, Oplik,

Reparaluren.

Schiileruhren, Konfirmalions-
Uhren und - geschenke, Arm-
band- und Taschenuhren
und mitfleren Schmuck fur
Ostern.

Reiseuhren, Reiseandenken,
Fernglaser, Reparaturen und
hier und da ein Erinnerungs-

Marz und Apnil:

Mai bis August:

inseraf.

Seplember und Oktober: Wedkeruhren, Haus- und
Wanduhren. Reparaturen.
Ophk.

November und Dezember: Alle Uhren fur Weihnachten,
besseren Schmudi usw,

Die groken Geschaftsleule aller Zeilen haben ihre
groklen Erfolge einer geschicklen Wahrnehmung der Kon-
junktur zuzuschreiben. Sie haben die richlige Ware zur
richligen Zeil angebolen. (1/390)

Zentralverband der Deutschen Uhrmacher E. V.,
Reklameabteilung.
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