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erfulll sein. Der Grundsak: Zeil ist Geld, ist auch fiir
thn bindend, um so mehr, da in der Regel kein groger Zug
dafur besteht, die damit wie fur andere Nebenarbeilen
verbrauchte Zeit als unprodukliven Lohn zu bewerlen,
die Unkosten enilsprechend zu belasten und die Waren
elwas zu verteuern. Zwei Naturen sireiten eben hier um
die Vorherrschaft:

Der Kunsthandwerker und der Kaufmann.

Welchem von beiden der Vorzug zu geben isl, ergibt sich
aus der Uberlegung, dak der Kaufmann miiheloser,
rascher und reichlicher sein Geld verdient als der fleikigsie
Arbeiler, um so mehr, als die Reparalurpreise durch eine
ungunslige Konkurrenz gedriicklt werden. Wenn aber der
Uhrmacher dem Kaufmann ein Ubergewicht einrduml, so
mub er sich auf weilestgehende Besichligung einstellen.
Will und kann er selbst nichl forigesekt aus seiner Arbeit
gerissen werden, so missen eben enisprechend vor-
gebildete Familienglieder oder fremde Verkaufskrafle zur
Verfugung slehen, falls dies die Groge des Geschaftes
gestaltet. In jedem Fall erhohen sich nalurgemak die
Unkosten nicht unbetrachtlich. Was ist aber nun vorzu-
zichen, einen Wert von z. B. 50 Mk. um 3 — 4 Mk. teurer
zu verkaufen und dem Kunden freie Besichtigung ein-
zuraumen oder den Verkauf uberhaupt zu unierlassen?
Das Kaufhaus gibt hier klar den zu beschreilenden Weg
an. Ein Heer von Angestelllen steht hier zur Verfugung,
deren Kosten von Anfang an in jedem Warenpreis ent-
hallen sind, daher kann dorl beliebig viel und lange vor-
gelegt werden, und nebenbei wird auch verkauft.

Dak sich der Kleinkaufmann diese Einstellung bis zu
einem gewissen Grade zunuke machi, halle ich fur un-
bedingt notwendig. Gehen ihm doch anderenfalls so viele
Geschafte verioren, die bei geschickler Werbung sein ge-
wesen waren. Denken wir nur an die kommende weih-
nachtliche Zeil, da alles krampfhaft nach passenden Ge-
schenken Umschau hall! Es muf ja nicht gerade ein Pelz,
ein Photoapparal oder weil Goll was sonst sein: Auch
eine Armbanduhr ware sehr schon, wenn — man sie nur
ebenso leicht ansehen konnte wie die anderen Sachen!

Gerade dem Naturell der Frauen mukie Rechnung
gelragen werden.

Sie mochten so gern schauen und wahlen und kaufen,
wohl nicht gleich; denn damil ware ihnen das grokte Ver-
gniigen genommen. Aber solche freie Besichligungen
unter dem liebenswiirdigen Entgegenkommen einer ge-
schickten Bedienung wirde schon ihre Wirkung fun; denn
wie Herr Spikley ganz richlig sagl, sie sind zah und
konsequen! in der Verfolgung ihrer Plane und sie geben
in der Regel doch den Ausschlag. Aber sehen wollen
sie. In vielen Fallen allerdings hat ja die Besichligung
von vornherein wenig Zwedk, so bei gulen Bekannien,
bei geschafilich Verpflichtetlen, die eben nicht mehr aus
dem Laden gehen konnen und kaufen missen, dann bei
Unbekannten, die mil ganz prazisen Winschen an den
Verkaufer heranireten, bei denen es sich nur um c!n:
Frage handelt, ob der bestimmle Gegenstand Vlﬁll’!’ﬂhgllﬁf
oder beschafft werden kann. Aber gliicklicherweise sind
das die Ausnahmen, und die groge Masse ist durch einen
geschicklen Verkaufer und Fachmann wohl zu beeinflussen;
da wirk! die Besichfigung, um dem unklaren Geﬁ&mad{
die gewiinschie Richlung zu geben und den_l{auf\n_f_llll:n
zu erregen. Wo sich aber, wie heule, in den meisien Fallen
der Kaufer iiberhaupt nicht in den Laden wag!, da gehi
er eben den beguemeren, zwangloseren, wenn auch
schlechteren Weg zum Basar und der Fachmann hat den

Schaden.
Um diesem Mikstand wirksam entgegentrelen zu
konnen, muf vor allem

das Schaufenster,

das Auge des Geschaftes, so gestaltet werden, daf es
lockt und den Kunden zwingt, stehenzubleiben und zu
schauen. An den ausgesielllen Stiidien miissen Preise
angebracht sein, sonst bestehi ohne weileres ein gewisses
Miglrauen und eine Abneigung, den Laden zu belreten.
Der Geschaflsmann weik doch selbsl, dak der Preis immer
wieder das erste und lekte Moment bildet, und dag so
manches Mal ein Gegenstand gekauft wird, nicht weil er
gerade nolig gewesen ware, sondern weil er ,halb ge-
schenki» isl. Interessiert sich nur der Kunde einmal iiber-
haupt fur die Ware, so ist doch immerhin ein guter Anfang ge-
macht, der wenigstens zum Erfolg fuhren kann. Wenn sich
aber uber die ganze Ware ein geheimnisvoller Schleier
ziehl, so besleht keinerlei Anreiz dazu, auch nur den ersten
Schrift zum Kauf zu uniernehmen.

Ist nun dieser grundlegende Widersland uberwunden,
dann halle ich den Zeitpunk! fir gekommen, wo sich

eine guie Verkaufspsychotechnik

auswirken muf, der ich betrachilich mehr Bedeutung zu-
schreiben mochle, als dies Herr Spikley zu tun scheint.
In dem raschen Erfassen der Eigenart eines jeden Kunden
liegt doch die Kunst des Verkaufens, namlich in dem Be-
wuklsein, welche Ware vorzulegen ist, nur bessere, nur
geringere oder miltlere Qualitaten. Eines schliekl ja
dabei das andere so ziemlich aus und der unrichlig
behandelle Kunde wird eben aus dem Geschafle ver-
irieben, auf Nimmerwiedersehen. Der eine mochte viel
schen, der andere ist kurz enischlossen, jeder aber mochle
sein personhches Vertrauen, welches er mit dem Belreten
des Ladens auBerl, nichl getauschl sehen. Aus diesem
Grunde halle ich es fur augerst wichtig, dak der Uhren-
fachmann den Kunden soforl in seiner Besonderheit zu
packen versteht und von Anfang an mil feinem Ohr sein
Wunsche erkenni.

Grundbedingung zur Verwirklichung all dieser Ideen
ware eben die

Wiederherslellung des Vertrauens

in der Kundschaft: ,Man darf auch sich elwas zeigen
lassen, ohne sofort zu kaufen oder uberhaupt zu kaufen.«
Der Geschaftsmann darf sich talsachlich nicht mit einer
Mauer umgeben, die nur mit gefullter Geldborse zu uber-
winden isl, in seinem eigensten Geschaflsinleresse. Eines
der besten Mittel zur Wiedererwediung dieses Vertrauens
ware, wie auch Herr Spikley meint, die Neubelebung der
Mumie: ,Besichligung ohne Kaufzwang gern gestatlel.«
Geben wir ihr Fleisch und Blut, grogere UOberzeugungs-
kraft, personlichere Verbindlichkeit, z. B. , Bitte, besichtigen
Sie mein reiches Lager an Slanduhrenl#, ,Ein unver-
bindlicher Besuch bei mir wird sich lohnenl«, , Bevor Sie
sich entschliegen, sollten Sie meine Auswahl in Armband-
uhren gesehen habenl® und &ahnliches. Oder wie ich
in einem Kichengeschaft gelesen habe: ,Bitle, lassen Sie
sich alles vorlegen, was Sie inleressiertl* Oder wie ein
groges Installationsgeschaft anzeigte: , Bilte, besuchen
Sie unsere Ausstellungl«

Damit mochte ich kurz auf eine ldee hinweisen, die
andere Branchen vor dem Uhrmacher bereils ausgefihri
haben, und zwar mit dem grogten Erfolg, das ist die

Warenausstellung.

Eine groke Fabrik von Gasheizkorpern hal vor elwa
vier Wochen eine solche veranslaltel, in Verbindung mil
einer Verlosung von Heizkorpern und einem Lichibilder-
vortrag. Einiritt war frei, jeder Besucher bekam ein
Freilos ausgehandigt; zunachs!t wurde ein Scherzfilm uber
die Sache vorgefihrl, anschliegend folgie ein Vorlrag
mil Lichibildern iber die Einrichtung und die Ver-
wendungsmoglichkeilen der Apparate. Gewissermagen
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