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Sorgen Sie auch dafiir, dak Ihnen jekt nicht die un-
bedingt notwendigen Geschaftsformulare ausgehen, denn
auch die Druckereien sind in dieser Zeit sehr stark in
Anspruch genommen und deshalb nicht in der Lage, jede
Bestellung sofert prompt zu liefern. Es wiare doch sehr
unangenchm, wenn wir nicht einmal Rechnungen aus-
schreiben konnten! Stets miissen wir auch darauf bedachi
sein, dal wir in unserer Kasse das nitige Wechselgeld
haben, denn wir konnen uns nicht den Luxus leisten, zu
oft nach der Bank einen Boten zu schicken, der nur einen
Schein wechseln soll. Die Kundschaft ist dadurch ge-
zwungen, unnoligerweise im Laden zu warlen, und wird
dadurch sehr leicht verargert. Nicht zu empfehlen ist es,
zunachst erst einmal zu versuchen, ob nicht der nichste
Einzelhandler das Geld wechseln kann, da es uns sehr
leicht passieren kann, dak dieser dazu nicht in der Lage
ist und wir so den Weg umsonst gemacht haben. Bei der
Bank dagegen haben wir immer die Gewikheit, dak das
Geld, so wie wir es wiinschen, gewechselt wird.

Fruher Dauersparer, jekt Zwecksparer

In der gulen alten Zeit, als wir noch von einer Inflalion
nichts wukten, versuchle jeder, etwas mehr oder weniger
auf die hohe Kante zu legen, damit er einen rtuhigen
Lebensabend verleben konnte. Heute ist es anders ge-
worden, denn der groBte Teil der Spargelder wird zunachst
einmal fiir grofere Einkaufe verwandt, die jeder nolig hat.
Wohl hat sich in den lekten Jahren das Abzahlungs-
geschafl immer mehr breit gemacht und besonders bei
dem Einkauf von Mdbeln und Standuhren ist es eigentlich
gang und gabe geworden. Weniger trifft es aber auf
bessere Taschenuhren und Schmudkgegenstéande zu, da ja
dies keine reinen Gebrauchsgegenstande im direkten Sinne
sind, sondern schon leilweise zu den Luxusgegensldnden
zu zahlen sind, die erst gekauft werden, wenn das
kaufende Publikum iiber die néfigen Barmittel verfiigt,
Hier miissen wir den Hebel einseken und dafiir sorgen,
daf die gule Qualitatsware wieder zur richtigen Geltung
komml. In dieser Hinsicht ist das Warenhaus Karstadt
nun zwar etwas sehr weit gegangen, indem es eine
Kundensparkasse einrichlete und die eingezahlten Gelder
sehr hoch verzinst, Der Gedanke, dadurch das Publikum
zu erziehen, erst dann zu kaufen, wenn es iiber die nétigen
Barmittel verfiigh, ist an und fiir sich sehr qut. Solche
Sparkassen konnen wir nun natiirlich nicht ins Leben
rufen, aber @hnliches konnen auch wir vor den Feiertagen
in elwas abgednderter Form leicht machen, wenn wir
sagen, daf wir die Ware schon bei einer geringen An-
zahlung bis zum Fest zuriickstellen, Wir schlagen bei
dieser Gelegenheit gleich zwei Fliegen mit einer Klappe,
das Publikum wird dadurch erzogen, seinen Kauf schon
einige Wochen vor Weihnachien zu tatigen, und auf der
anderen Seite haben wir noch langere Zeit schon bereits
verkaufte Ware auf unserem Lager als Muster stehen.
Sehr vorsichlig miissen wir allerdings mit einem noch-
maligen Verkauf desselben Stiickes sein, da wir ja nicht

die Gewikheit haben, ob wir den Ersal rechizeitig wieder
heran bekommen,

Unser Schlager: Geschenkartikel!

Wir haben auf unserem Lager noch so viele nette
Kleinigkeiten, fiir die wir nicht qut eine grofe Reklame-
tatigkeil entfalten konnen, sondern die wir nur unfer einem
allgemeinen Schlagwort propagieren konnen. Hierzu
rechne ich silberne Bleistifte, Manschettenknopfe, silberne
Taschenmesser und Zigarrenabschneider, Puderdosen und
Kamme und was sonst noch alles zu einem Herrn oder
einer Dame gehort. Es empfiehlt sich, gerade auf diese
Kleinigkeiten die Kaufer ganz besonders aufmerksam zu
machen, denn oft werden wir es erleben, daf dann der
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eine oder andere noch elwas mitnimmt. Aus diesem
Grunde miissen wir gerade immer in der Weihnachtszeit
elwas davon im Schaufenster haben, damit wir zunachsi
einmal dadurch erreichen, daf die Vorbeigehenden darauf
aufmerksam werden. Aber auch wenn der Kunde in
unscrem Laden schon elwas anderes gekauft hal, so muf
er bei der Bezahlung der Ware nochmals auf diese
Geschenkartikel aufmerksam gemacht werden. Dies kann
nun in mundlicher Form geschehen oder aber wir richten
es so ein, dak er unwillkiirlich beim Bezahlen diese Sachen
sehen muf, da sie direkl bei der Kasse aufgebaut sind,
Vorbedingung dafiir ist, dag durch sauber ausgeschriebene
Preiszellel der Kunde sofort schen kann, was die ein-
Zelnen Sachen kosten.

Die Garnitur als Geschenkideel

Hat sich nun erst einmal ein Kunde zum Ankauf von
so einer Kleinigkeit entschlossen, so konnen wir ihn noch
mit Leichtigkeit veranlassen, gleich eine ganze Garnitur,
die natiirlich in jeder Beziehung iibereinstimmen mug, zu
kaufen. Wird ein silberner Bleistift gekaufl, so empfehlen
wir den dazugehorigen Zigarrenabschneider und das
Messer. Bei Damenhandiaschen miissen wir gleichzeitig
die dazugehorige Geldborse, Puderdose und Lippenstifi
versuchen mitzuverkaufen, Diese Zusammenstellung lakt
sich naturlich in jeder Weise noch erweitern und richiel
sich ganz nach dem vorhandenen Lager.

Machen Sie lhren Kunden Geschenkvorschlige!

e meisten Menschen sind nun einmal so veranlagt,
daf sie off einen Laden betreten, ohne zunachst zu wissen,
was sie eigentlich kaufen wollen. In vielen Fallen ver-
lassen sie sich darauf, daf die Geschenkidee sich bei ihnen
im Anblick der Ware einstellt, oder dak ihnen von den
Verkaufern Vorschlage gemacht werden. Beim Weih-
nachtsgeschaft miissen wir diesem Umstande Rechnung
ragen und zu ergriinden suchen, ob der Kunde etwas Be-
stimmies kaufen will, oder ob er unsere Vorschlage er-
wartel. Wir miissen uns dann hiiten, ihm nur einen Vor-
schlag zu machen und ihm dessen Giite immer wieder zu
erzahlen, denn sonst konnen wir es sehr leicht erleben,
dak, weil ihm diese Warenart nun einmal nicht zusaqt, er
den Laden wieder verlakt, ohne etwas gekauft zu haben.
Lassen Sie den Kunden dann ruhig die ausgestellte Ware
betrachten, oder noch besser, legen Sie ihm verschiedene
Sachen vor, so werden Sie beide zu einem Ziele kommen.
Grundbedingung ist bei Geschenkvorschldagen natiirlich,
daf wir genau wissen, was wir als Geschenk empfehlen
konnen. Wer mehrere Verkaufskrafie beschaftiglt, der
stelll sich am besten einen Plan zusammen, was fiir
Kinder, die Frau oder den Mann in Frage kommt, damit
alle Verkaufer dariiber unterrichtet sind, und so nur wirk-
lich brauchbare Vorschlage gemacht werden.

Konnen wir etwas zugeben?

Ich meine hier nicht die so belieblen Reklamekalender
oder auch Taschenspiegel, die wohl bei unseren Ge-
schaften am ublichsten sind, sondern richtige, handels-
ubliche Ware. Diese Frage ist unbedingt zu bejahen,
sobald es sich um Ware handell, die wir standig als
Handelsartikel fihren und es sich nicht um fachfremde
Artikel, wie z.B. Uhren und Bestecke als Zugabe fiir den
Einkauf bei Margarine und Stiefelwichse, handelt. Zu-
gaben erfreuen sich nun einmal einer groken Beliebtheit
beim Publikum und keiner wird wohl etwas dagegen haben
konnen, wenn wir beim Kauf einer Damenarmbanduhr
einige verschiedene Brokat- oder Ripsbinder zugeben,
damit sich die Empfangerin der Uhr diese nach ihrem
eigenen Geschmack zurechimachen kann. Bei diesen
Zugaben muf es sich eben, wie schon dieses Beispiel
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