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DIE UHRMACHERKUNST

sons! werden sie noch ablehnender und empfangen Sie
uberhaupt nicht.

Es empfiehlt sich, das Gesprach damif einzuleiten,
da man daran erinnert, was der Besuchle Ihnen bei
lhrem lekten Besuche gesagt hal. Wenn Sie ein einiger-
maken gutes Gedachinis haben, konnen Sie sich sicher
an etwas erinnern, das er einmal geaukerl oder gefan
hat. Wenn nicht, gewohnen Sie sich an, derarlige Aus-
spriiche oder Handlungen der von Ihnen besuchien
Kunden in Threm Nolizbuch oder in einer eigenen Kunden-
kartei vorzumerken: Einige Reisende gehen so weil, auf
diesen Karten alle feststehenden Meinungen, Liebhabereien
und Sports usw. ihrer Kunden zu vermerken. So kann
man auf eine Karte schreiben: ,Segelt gernl« ,Hal einen
schottischen Schaferhund», ,Besucht Pferderennen~. Auf
einer anderen Karle befindet sich beispielsweise die An-
merkung: ,Leidenschaftlicher Tarockspieler. Sammeli
Briefmarken.« Mit einem Wort: es ist weiser, jemanden
zunachsl bei seinen Liebhabereien anzufassen, als bei
seinem Geschaft. Er ist stets menschlich zuganglicher,
wenn man auf seinen Privalgeschmadk Riucksicht nimmt.

Sobald Sie dann dazu iibergehen, vom Geschaft zu
reden, geben Sie ihm elwas Interessantes in die Hand
— elwas Neues und Besonderes aus lhren Mustern.
Trachten Sie, lieber seinen Augen als seinen Ohren zu
verkaufen. Nur wenige Menschen versiehen, gul zuzu-
horen, Wahrend Sie zu ihnen sprechen, denken sie an
elwas ganz anderes. Wie konnen Sie das verhindern?

Wie konnen Sie die konzentrierte Aufmerk-
samkeit eines Menschen festhalten?

Nur, wenn Sie ithm elwas Inleressantes in die Hand
geben, das seine Aufmerksamkeit in Anspruch zu nehmen
imstande ist.

Der Sehnerv ist 22mal starker als der Nerv,
der vom Ohr ins Gehirn fuhri. Daraus ergibl sich,
dak das, was ein Mensch sieht, einen weil slarkeren
Einflug auf ithn ausubt als das, was er hort. Wenn Sie
versuchen, sich an ein Theatersiuck zu erinnern, das Sie
vor Jahren gesehen haben, so werden Sie finden, dak
Sie sich an die eindrucksvollsten Vorgange der Szenen,
aber nicht an die Worte erinnern konnen. Deshalb ist
es so viel wichltiger, an das Auge als an das Ohr, zu
appellieren. Und wenn der, dem Sie verkaufen wollen,
eines lhrer Musier in der Hand halt, und Sie ihm seine
Vorziige auseinanderseken, dann richlet sich lhr Appell
an beide, an seine Augen und an sein Ohr und uber-
dies auch noch an seinen Tasisinn. Sobald Sie soweil
gekommen sind, ist das Schlimmste uberstanden. Vor-
aussichtlich werden Sie einen Auftrag bekommen. Sie
haben seine Aufmerksamkeit in fur Sie giinstiger Weise
wachgerufen, und wenn er nicht ploklich unterbrochen
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oder gar abgerufen wird, ist es wahrscheinlich, daf er
bei Thnen etwas bestellen wird. :

Ich kenne einen Versicherungsagenten, der im Durch-
schnitt jahrlich auf 8 Mill. Mk. Versicherungsabschlisse
kommi. Bevor er jemanden besucht, suchf er so viel
als irgend moglich iiber sein Geschaft, seine Gesund-
heit, seine Familie, seine ehrgeizigen Wunsche, sein
Temperament in Erfahrung zu bringen. Dann arbeilef
er einen Versicherungsplan aus, der diesen Eigenschafien
am besten angepakt isl. Er arbeitet ihn also vom Ge-
sichtspunkt - des Menschen aus, dem er verkaufen will
Dann — nicht friher — sucht er den zukunfligen Kunden
auf und sagt: ,Wiirde Ihnen ein Versicherungsplan wie
etwa dieser zusagen?* Hat zum Beispiel der Besuchie
zwei Sohne in der Schule, so sagl der Agent zu ihm:
.Wie, wenn Sie die volle Sicherheil halten, dak Ihre
beiden Sohne ihre Erziehung 'und Ausbildung vollenden
konnten und daf jeder von ihnen im Falle lhres Todes
mit 21 Jahren 40000 Mk. zur Verfugung hatie?«

Wie Sie sehen, sprechen Sie damil von ihm. Das
muf seine Aufmerksamkeil fesseln. Der Agent zwingi
ihn damit beinahe, eine Versicherungspolize zu erwerben,
Er ist unwiderstehlich, weil er sich diesem gewunschien
Kunden von seinem, des Kunden, Standpunkt aus naherl.
Fr behandell den Kunden als einen Klienten, nicht als
einen Kaufer. Er tut es mil vollkommener Aufrichligkeit,
er bemiiht sich, dem Kunden nicht mehr und nichls
anderes zu verkaufen als dieser gebrauchen kann. LUnd
mit diesem Vorgehen ist er einer der erfolgreichsten
Versicherungsagenten geworden.

So ist denn der erste Wink: Sprechen Sie zuerst
von ihm, beginnen Sie von innen heraus und nicht von
auken hinein., Wenn Sie in einen kleinen Laden gehen,
fangen Sie damit an, daf Sie eine Kleinigkeil kaufen.
Warum auch nicht? Das Geld dafir wird weise aus-
gegeben sein. Gehen Sie aber in einen grofen Laden,
dann fangen Sie damil an, die vorhandene und be-
sonders die im Schaufenster ausgestellle Ware zu loben.
Gehen Sie nicht wie ein Verkaufer auf den Mann los.
Bringen Sie ihn nicht dazu, gewissermagen die Faust zu
ballen und sich auf einen Kampf vorzubereiten. Drangen
Sie thm nicht lhre Gesichispunktie in der Sache auf.
Greifen Sie micht an. Versuchen Sie nicht, zu zwingen.
Schleudern Sie thm Ihre Verkaufsrede nicht ins Gesichl.
als wollten Sie versuchen, thn zu torpedieren, damit er
lhnen einen Auftrag gibt. O, nein, was im Kriege richlig
ist, isl fur den Reisenden falsch. Ihr Kunde ist nicht
Ihr Feind. Seine Interessen sind auf die Dauer mit lhren
idenhisch. Er ist lhr Teilhaber, lhr Freund,-Sie sind Ver-
kaufskameraden, die beide das gleiche Interesse haben,

eine moglichst groke Menge moglichst guter Ware an
das Publikum zu bringen. (1/301)
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Hatte man doch...

. . . eins von den winzigen bedruckien Papierblatichen
aus der Hand des Uhrmachers Joseph Barnard im
Besik, man konnte sich beinahe zu den oberen Zehn-
lausend rechnen.

bBarnard war auch einer von den Uhrmacher-Tausend-
sasas, die sich die Nachwelt allmahlich zu merken begann,
mag er auch nicht das mindeste Bediirfnis nach dauerndem
Ruf und Ruhm im Busen gehegt haben. Die Welt-
geschichle fiihlt sich souverdan im Verteilen der Dauer-
gunst, das ist nun einmal so. Fine Menge Uhrmacher-
namen sind Trager solcher Gunsi — Berufsleistungen
hug:n freilich oft wenig dazu bei. Auf den Uhrmacher
Kaiser Karl V. im weltlabgeschiedenen Kloster San Gero-

Wir fihren Wissen.

mmo de Yuste: Torriano, schlug man eine prachtige und
heule sehr seltene Medaille, weil er die Wasser des
Tajos durch ingeniose Hebewerke nach dem hochgelegenen,
wasserarmen Toledo leitele. Pierre Augustin Caron —
bekannter unler seiner Selbstadelung de Beaumarchais
—, Uhrmacher und Uhrmacherssohn, der die Schonen seiner
Zeit mit den enlziickendsten Fingerringuhren um ihre —
sagen wir: ruhige Auffassungsgabe bringen konnie, der
Beau und selbst am Hofe gesuchie beriihmie Harfenist, der
vielumstritiene Hofling um Ludwig XVI1., der Dichter des
Barbier von Sevilla und der Hochzeil des Figaro,
schlieBlich der erste Reprasentant des ,dritten Standes«,
der erste ,Birger«, loste durch sein Schriftwerk das
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