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Von Franz Anton Bechtold, Volkswirt RDV.

(Alle Rechie vom Verfasser vorbehalien)

rkanfen und Kaufen ist eine sehr heikle Angelegenheit. Stinden
einander nur zwei Personen gegenfiber, dann wire die Sache ein-

facher. Hs verkaunfen aber oft mehrere an demselben Artikel und
es kaufen meist mehrere denselben Artikel gemeinsam. Wir sprechen
immer vom Verkdufer und Kdufer, das mag fiir den allerletzten Vor-
gang gelten (die Kaufbandlung); diesem allerletzten Vorgang geht
aber ani beiden Seiten sehr hiiufig viel voraus, was den Kaunf nach
dieser oder jener Seite hin beeinfluBt,

Wo der Verkiinfer der Geschiftsinhaber oder leitende Geist des
Unternehmens ist, kann er den Verkanf nach seinem Willen zu ge-
gtalten suchen. Aber auch er selber ist in seinen EntschlieBungen
nicht so frei, wie er vielleicht glaubt. Nehmen wir einmal an, er
habe an einem bestimmten Tag gilinstigere Angebote erhalten oder
im Fachblatt von griBeren und billigeren Angeboten gelesen, so
wird er sich vielleicht fiberlegen, ob er mnicht sofort billiger ver-
kaufen solle (etwa billiger als gestern). Weil nun der Kiunfer auch
von diesen Dingen, so kann der Verkdanfer urpldtzlich von dem
Gedanken fiberrascht werden, du muBt schon jetzt billiger verkaunfen.
Umgekehrt wire die Lage bel Prelssteigerongen. Wie aber dem
auch sein mdge, siGrender und mibllicher ist es, wenn ein Verkfinfer
belm Verkaufen ist, schon dies und jenes gesagt hat und auf einmal
kommt der Geschiltsinhaber oder eine dem Verkfinfer dbergeordnete
Person hinzn und greift in die Verkaunfsverhandlungen ein, behanptet
das Gegenteil von dem, was der Verkfinfer (oder die Verkinferin)
gesagt hat. Ich glanbe, daBl es [fir den Verkauf gut ist, nicht auaf
die mangelnde Warenkenntnis der Eunden zu boffen.
Tiuschungen und Irrefiihrungen richen sich schwer, sobald sie sich
heransgestellt haben. Wer auf Schwichen baut, bant auf Sand’
Sand rutscht und mit ihm das Geschiift, das auf ihm steht. War
der Kiunfer oder die Ednferin nicht warenkundig, so ist es vielleicht
der Vater, die Mutter, der Bruder oder die Schwester znhaunse, ein
gater Freund oder eine gute Freundin. So wird die gekaufte Ware
viellach gerade erst nach dem Verkauf  uach allen Regeln der Kunst®
durchgehechelt, und je nach der Billigung oder MiBbilligung erhilt
das Geschilt, in dem sie gekauft wurde, seine Note. Der Kiuler
(ln unserem Fall der nicht warenkundige) verlBt sich darauf viel
mehr, als darauf, was ihm der Verkfiufer gesagt hat. Denn seine
Verwandten und Bekannten, die die Sache beurteilen, hilt er im
allgemeinen ffir wahrheitsliebender als den Verkiufer, Sie schlagen
ihm anch oft vor, wo er in Zukunft kapfen soll. So kommt also
der Kiufer fiber einen Umweg zum neuen Verkdufer; manches Mal
ist dieser Umweg erkennbar oder festzustellen, manches Mal flihrt er
iber Klippen, Hohen und Tiefen, fiber Irrungen und Enttiuschungen.
Neuen Mut nnd neues Vertrauen fldBen ihm seine Berater ein.
Dessen muB sich der Verkfinfer bewnt sein: Der warenunkundige
Eidnfer ist vielleicht eln- oder das andere Mal leicht zu behandeln,
wird aber sein Vertrauen nicht gerechtfertigt, dann wird er mib-
tranisch. Geschiiftlich aber gilt: Es ist leichter, Vertraoen zu
schaffen und zm erhalten, als MiBtranen zu beseitigen und
an seine Stelle Vertraunen zu setzen. .

Der Grundbegriff allen menschlichen Zusammenlebens ist: Ver-
tranen! Wer einmal richtig begriffen hat, was Vertrauen 1m Ge-
schEfisleben heiBt und bedeutet, der setzt alles daran, es zu
bekommen und zn erhalten, Ich michte allen denen, die sagen,
die Geschiiftslente sollen die Schwichen der Kunden ausniltzen, er-
widern: Behandelt die nicht Waren- und nicht Preiskundigen noch
etwas sorgliltiger als die Waren- und Preisknndigen. Deon die
Eundigen verstehen im der Regel auch zu kaufen, Die selbst-
bewnBiten Kdufer lassen sich ohnedies npicht viel dreinreden. Die
Gefabr, es mit ihnen zn verderhen, ist schon deshalb etwas ver-
mindert. Mir scheint: Wer anderen rit, Schwichen der Kunden
auszunutzen, hat dies nicht griindlich genug bedacht. Wer weil,
was es heiBt, Vertrauen zu millbranchen, der wird mir darin bei-
stimmen: Nur der Schwache nifitzt Schwichen aus, der
Starke hat dies nicht ndtig, Wirkliche Verkaufskunst ist das
Ziel jedes Weiterdenkenden. Mit Listen arbeitet der Kurzsichtige,
der Schwachsichtige, der Blinzler. Wer seinen Beruf ““_'i sein Ge-
schilft liebt, will frelen Blickes in die Welt sehen und bei allen, die
mit ihm zu tan haben, fir vertravenswilrdig gehalten werden, Nur
diese Auffassung ist haltbar und far die Dauer erfolgreich,

Anf diese Art und Weise sollten anch die Gehilfen und Ge-

. dle Verkdlufer und VerkZuferinnen belebrt ucd darauf
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gehalten werden, dall sie diesen Anweisungen entsprechend handeln,
dann kenn es auch kaum vorkommen, da der eine dies und der
anderes jenes i{iber die Eigenschaften oder die Beschaffung der
Ware sagt. TUnd nicht zu vergessen: ich braunche dann morgen
nicht zu widerrufen, was ich heute gesagt habe. Mit einem Wort,
ic_h kann mich dann allenthalben sehen und hdren lassen. Denken
wir an den Geschifismann mit der weiBen Weste! Er soll uns das
Sinnbild daffir sein, daB es eine Berufsehre und ein Berufsgewizsen
gibt. Wer diese Ehre und dieses Gewissen hat, der wird auch (die
anderen nitigen Berufseigenschaften vorausgesetzt) den wichtigen
Weg zum Vertraven finden. Wenn viele Jahre der Berufsgestaltung
hinter uns liegen, wir uns im Leben umgesehen nnd die Menechen
von allen Seiten kennengelernt baben, so k8nnen wir wohl einiger-
malen ahschiitzen, was es heiBt: Vertranen erworben haben. Darin
steckt ein grofler ucd langer Kampl gegen Oberfidchlichkeit,
Seichtigkeit und Unaunfrichtigkeit.

Das fubBerlich sichthare Anzeichen fiir einen Menschen, der
vertranenswiirdig sein und als vertrauenswiirdig gelten will, ist die
Scham. Woer sich auch geringer Verfehlungen wegen schimt, hat
die geistige Verfassung, die Vertranen erninght. Nur im Kampf mit
dem wuns Niederziehenden kommen wir sittlich, geschiftlich urd
wirtechaftlich hoch. Zuvsammengetan: Verkaofskonst ist es
nicht, wenn wir Schwiichen beim Verkaufausniitzen. Von
Verkaufskonst dfirfen wir nur dann sprechen, wenn wir dem Kunden
das verkaufen, was er wirklich braucht, was ibm niitzlich ist oder
was ibm gefiillt, und wenn wir ihm dies fiir einen Preis verkaufen,
bei dem wir beatehen kiionen und er filr sein Geld einen angemessenen
Gegenwert erhilt, Mese Verkaunfskunst schafft Vertraven, and Ver-
tranen hebt ond festigt das Geschift. Wenn es such ein biBchen
galbadernd klingt, es muoB von Zeit zu Zeit wiederholt werden: Der
Verkiinfer mull der Vertranensmann des Edufers sein!

Muster diirfen nichtabgenutzt ond nicht verschmiert
sein. Ich wilirde diesen Satz nicht niedergeschrieben habep, wenn
mir nicht selber abgenutzte und verschmierte Muster vorgelegt
worden wiren. Erginzend muBl hinzugelligt werden: aunch der
Vorlegende soll sanber sein., Seife nnd Handtiicher und, wenn
nilig, Warmwasser mflssen bereitgestellt oder herangeschaft werden.
Diese kurzen Andentungen migen geniigen; jeder Verkidufer wird
einsehen, daB jeder VerstoB gegen diese Forderung das Geschiift
schiidigt. Uebersehen wir auch nicht, wie wichtig die Verpackung
und das Verpacken ist. Wohl ist der Verkaul die Hﬂ.tlplFﬂl.‘hE, aber
das Verpecken und die Verpackung ist keine Nebensache. Wenn
auch sogenannte Verkaufskanopnen und manchmal auch die Ver-
kilufer etwas geringschitzig anf die Verpackupgstitigkeit hinseben,
so darf uns das nicht einlullen oder zu dem Glanben verleiten, es
komme hierbei wirklich nicht so ganz genau daranf an. Betonen
wir es: Es kommt sehr auf den Stoff, womit verpackt wird, und
auf die Art an, wie verpackt wird. Die Verpackung ist dem Licht
vergleichbar, das alles fiberstrahlt. Sie ist ein Werbemittel, wenn
sle gut ist, und sie st6ft ab, weon sie schlecht ist. Die Veipackung
isl (bildlich gesprochen) ein Wahr- oder Kennzeichen des Geschiifts,
aus dem Jdie Ware stammt. Das sagt genug. Migen alle danach
handeln!

Von Zeit zu 7eit werden wir daran erinpert, daB die Ver-
kaunfskunst angeboren sei. Wenn damit gesagt sein soll, tl?!'i
mancher schon in die Wiege gute Anlagen [lir das Verkaulen mit-
bekam, so ist kaum etwas dagepen einzuwenden; wenn dies aber
heifien soll: Wendet nicht so viel Miihe anf die Erlernung der Ver-
kaufskunst, 5o kann dagegen nicht scharf genng Stellung genommen
werden, GewiB, fiir einfachere Verkdufe oder Dienstleistungen be-
darf es keiner grofen Kiinste (Geschick beim Verkaunfen wird aber
auch hier nfitzlich sein): aber bei gewissen Waren und hei anspruchs-
vollen Efinfern kommen wir auch mit den besten hulngen zuum
Verkaufen nicht aus: Schulung und Uebung und nach der
Praxis wieder Schulupg st vonndien. Ein altes, wahres Volkswort
lautet : Der Mensch lernt nie ans. Nun goll er ansgerechnet gerade
bei einmem so schwierigen Vorgang wie dem Verkanlen es micht
ubtig haben, dazuzulernen! Auch der begabteste Verkiinfer mull
sich zo schulen nnd zu vervollkommuen suchen. Er braucht von
Zeit zu Zeit grindliichere Waren- nnd Menschenkenninisse. Die
kann er sich nicht immer g0 kurzweg rechtzeitig aus dem Aermel
schiitteln. Es gehen in diesen Fragen viele falsche, schiefe und
vieldeutige Leliren nm. Mit dem  scharfen Blick fir das Wesentliche®
ist die Sache nicht abgetan. Es hilft auch da kein Munpdspitzen,
es mull das Richtige gesprochen werden. So viel Menschenkenntnis
hat niemand, dafl er aus sich herans immer schnell die richtige
Sprache findet und den richtigen Ton trifft. Dle Menschenkundigen
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