51. JAHRGANG

Von W. Kénig

an konnte in der Inflation die Frage, ob es iiberhaupt
n eine Kunst wiire, Ware zu verkaufen, verneinen, Da-

mals war es keine Kunst, Ware zu verkaufen, viel-
mehr war es eine Kunst, Ware zu kaufen. Die Verhalt-
nisse haben sich inzwischen grundlegend geiindert. Die Ab-
satzschwierigkeiten des letzten Jahres zwangen zur Frage,
ob nicht doch durch Verkaufskunst der Absatz gesteigert
werden konne. Und so beschiftigt man sich in Handels-
kreisen sehr eingehend mit der Frage, wie am besten Ver-
kiufer ausgebildet werden. Eine Ausbildung von Ver-
kiufern bestand im wirklichen Sinne in Deutschland iber-
haupt nicht. Das Verkaufspersonal wurde meistens aus den
unteren Bevolkerungskreisen genommen. Der Verkiufer
hatte immerhin irgendwie eine sogenannte kaufminnische
Ausbildung erhalten, die ihm fiir einen bestimmten Ge-
schaftszweig wenigstens einige Warenkenntnis vermittelte.
Die Verkduferinnen dagegen wurden als junge Midchen
eingestellt und mit mehr oder weniger Geschick zurecht-
gestutzt. Eine planmaBige Verkaufsausbildung aber gab es
nicht oder wenigstens sehr selten
Im Uhrmachergewerbe konnte man selbst die An-
sitze fiir die Ausbildung unserer Gehilfen oder Laden-
angestellten als Verkdufer nicht erkennen. Der jlingere
Gehilfe unserer Zeit befindet sich in einer noch viel
schlechteren Lage als der Gehilfe der fritheren Jahre. Dieser
hatte den Vorteil, wenigstens in den Mittel- und Klein-
stidten, daB die Werkstatt unmittelbar mit dem Laden ver-
bunden war, ja vielfach der Werktisch hinter dem Schau-
fenster stand. So konnte er bei seiner Arbeit beobachten,
wie sich der Verkehr mit dem Kunden abwickelte. Hatte
er Beobachtungsgabe und einen offenen Kopf, so konnte
er dabei mancherlei lernen, vielfach wie es richtig gemacht
wurde, aber wohl noch mehr, wie es nicht gemacht werden
sollte. Mit der neueren Entwicklung ist die Werkstatt aus
dem Laden in eine besondere Werkstatt gewandert. Nur
Selten findet der Gehilfe Gelegenheit, sich im Laden zu be-
latigen, vor allem aber fehlt ihm die Anschauung, wie sich
der Verkehr im Laden abwickelt. So hat er weder als
hrling noch als Gehilfe Gelegenheit, sich in der Kunst
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der Verkaufens zu iiben. Eines Tages macht er sich dann
selbstindig und nun beginnt er mit dem Gefithl, daB ihm
vieles fehlt, zu verkaufen. Die Gelegenheit zu lernen, ist
nicht mehr vorhanden, und wenn er nicht genug Selbst-
beobachtung aufbringen kann, um bei sich und bei anderen
Vorzige oder Fehler wahrzunehmen, so wird er ewig ein
schlechter Verkaufer sein.

Im Uhrmachergewerbe wird — das muB man bei sach-
licher Betrachtung zugeben — die Uhr zum allergréBten
Teile nicht verkauft, sondern sie wird vom Kunden
abgeholt. Erst wenn der Kunde von sich aus das Be-
durfnis pach einer Uhr so stark spurt, daB er daran nicht
voriibergehen kann, geht er in ein Uhrengeschift — wenn
es gut geht — und holt sich dort eine Uhr. Entweder
weill er vorher genau, was er will, und dann wird er eine
Markenuhr verlangen oder er 1aBt sich von dem betreffenden
Uhrmacher beraten in dem Vertrauen darauf, daB dieser
ein ehrlicher Geschiftsmann ist, der thm, weil er Fachmann
ist, das Richtige verkaufen wird. Wehe aber, wenn er sich
hierin getiuscht sieht! Und daB diese Enttiuschung hiufiger
vorkommt, geht daraus hervor, daB dem Uhrmacher im
allgemeinen mit Miltraven begegnet wird. Hier sehen wir,
dall die Fehler des einzelnen sich zum groBen Schaden fiir
die Allgemeinheit auswachsen.

Es gibt sicher auch im Uhrmachergewerbe Verkaufs-
kunst. Sehr viele unserer Kollegen sind geborene Ver-
kaufer, die instinktmiaBig richtig handeln und auch Erfolg
haben. Bekannt ist es aber, da8 gerade die Uhrmacher,
die technisch am besten ausgebildet und das Hochste leisten,
schlechte Verkiaufer sind. 5Sie kommen nicht vorwirts, er-
nahren sich miihsam von ihrer Kunstarbeit und begreifen
nicht, warum es ihnen schlecht geht, wiahrend es dem anderen
Kollegen, mit dem er vielleicht dieselbe Lehre genossen hat,
und der ithm schon immer als schlechter Arbeiter bekannt
war, gut geht. Es ist schwer, wenn man so in der Technik
aufgeht, gleichzeitig ein guter Kaufmann zu sein. In beiden
liegt ein gewisser Gegensatz; die Technik erfordert duBerste
Prazision, Genauigkeit .bis zur Kleinlichkeit, wihrend der
Verkauf Einfuhlung in die Lage des Kunden, Menschen-
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