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Zwolf Winke fiir den reisenden Kaufmann

Von Herbert N. Casson (London)

Der dritte Wink: Studiere die Probleme
Deines Kunden!

Vor langer Zeil, als der Geschaflsmann noch nichis
anderes kannte, als irgendwie schnell Geld zusammen-
zuraffen, war das Mollo des Handlungsreisenden: _Ich
kenne nur meine eigene Tasche. Dann wurde er kliiger.
Fr fand, dak ausschliegliche Geldgier sich nicht bezahlt
macht, und sein neues Molto wurde: ,Je besser ich meine
Ware kenne, desto leichter verkaufe ich sie.«

Ganz kurzlich sind einige Verkaufer — allerdings
nicht viele — noch weiler gegangen. 5Sie haben en
noch besseres Molto aushindig gemacht: ,Studiere die
Probleme Deines Kunden.«

Das ist der Gipfelpunkt der Verkaufskunst,
aber nur wenige jemals erreichen.

Nachdem Sie dem Kunden eine Zeitlang zugehori
haben — nachdem Sie i1hm dadurch personlich nahe
gekommen sind — fangen Sie an, ernsilich uber sein
Geschaft zu reden und ithm vor allem zu zeigen, wie er
lhre Ware weiterverkaufen kann. Detailhandler brauchen
fast immer Ral und Hilfe. Nur wenige wissen von ihrem
eigenen Geschaft so viel wie sie solllen. Aber so viel
wissen sie, dak sie kein unverkaufliches Lager halten
wollen. Sie furchten die schlauen Verireter, die ihnen
mehr verkaufen, als sie haben wollen. Ein gebrannies
Kind scheut das Feuer, und sie sind nur allzuoft gebrannti
worden. Der Kunde ist ein gehekler, sorgenvoller, viel-
beschaftigter Mann, er denkt nicht an Sie und lhre Ware.
Gewik nicht! Er denkt an faule Augenstande, Ladenhuter,
fallige Rechnungen, an die Launen seiner Frau und an
seine Konkurrenz.

Wenn Sie daher in einen Laden einirelen, so gehen
Sie nicht uberlegen mit energischen Schritten auf den
armen Ladenbesiker los, und plagen Sie ihn nichl, indem
Sie gleich seine volle personliche Aufmerksamkeil in
Anspruch nehmen. Sehen Sie sich zunachst einmal seinen
Laden an, trachten Sie herauszufinden, was er braucht,
studieren Sie die Art seines Betriebes. LUnd sprechen
Sie mit thm uber Ihr Geschaft erst, wenn er bereil isi,
daruber zu sprechen. Schlagen Sie sich den Gedanken
aus dem Kopf, dak der Ladenbesiker ungeduldig auf Ihre
und [hrer wundervollen Muster Ankunft gewartel hal.
Denn das hat er keineswegs. Er betrachtet lhre Muster
nicht wie eine feierlich eroffnete Ausstellung. Er wiirde
auch nicht einen Heller Einiritisgeld zahlen, um sie zu
sehen. Deshalb missen Sie zuerst lhren Mustern weniger
Gewicht beilegen, dafur aber destomehr dem Dienst an
lhrem Kunden.

Sobald Sie einen Laden belreten, solllen Sie nichi
herumstehen und warten, ob Sie lhren Kunden zu Gesicht
bekommen. Benehmen Sie sich wie ein neuer Angestellier
oder wie ein braver Schwiegersohn, sprechen Sie zunachst
mit den Angestellten, helfen Sie ithnen ein Schaufenster
neu dekorieren, erkundigen Sie sich uber die Neuigkeiten
im Geschaft. Nehmen Sie ein praktisches, freundliches
Interesse daran, wie an das Publikum verkauff werden
soll. Seien Sie aktiv und nicht passiv. Seien Sie bejahend
und nicht verneinend. Helfen Sie. Leisten Sie eine halbe
Stunde lang tatsachliche Dienste. Und dann kommen 5ie
mit lhren Mustern heraus. Ein Handlungsreisender muf
von sich selbst und von seinem Berufe eine hohe Meinung
haben. Er ist nicht einfach da, um Aufirage enigegen-
zunehmen, nicht ausschlieglich, um Verkaufe zu erzielen. Er
ist ein wichtiges Glied in der Kette, die die Erzeugung
mil dem Verbrauch verbindet.
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Der Handelsvertreter verkauft an Wiederverkaufer
— an diese wichtige Talsache mussen Sie sich dauernd
erinnern. Ein kluger, weil ausschauender Reisender, der
sein Besles tul, dauernde Kunden zu gewinnen, darf nicht
nur das emne Ziel kennen, die Regale der Kleinhandler
mit Waren vollzustopfen. Sein Ziel muf vielmehr sein,
dem Kleinhandler zu helfen, diese Ware an das Publikum
weiterzuverkaufen. Tatsachlich verkauft er nicht an den
Kleinhandler, sondern durch ihn an die Verbraucher.
Wenn ein Kleinhandler Ware kauft, so ist sie nur halb
verkauft. Sie muk von ithm an ihren endgultigen Verbraucher
weiterverkauft werden. Jeder Verkauf besteht aus zwei
oder drei Umsaken. Verkauft der Hersteller an den
Grogkaufmann, gibt dieser die Ware an den Kleinhandler
weiter, der sie semnerseils an das Publikum verkaufl, so
haben wir drei Umsake in dem Verkaufsvorgang. Bleibi die
Ware unverkauft auf den Regalen des Kleinhandlers
liegen, so hal der Reisende, der sie thm verkaufl hal,
nur geringe Aussichten, emnen weileren Auflrag zu be-
kommen. Darum soll der Reisende zum Kleinhandler
nicht sagen: ,lch wunsche lhnen meine Ware zu ver-

kaufen«, nein, er soll sagen: ,LIch winsche, dag Sie
einige Waren verkaufen.« Das ist ein bedeulender
Linterschied!

Sobald der Reisende von diesem Gesichispunkt aus
arbeitet, wird er der besle Freund des Kleinhandlers.
Dieser furchtet sich nicht mehr vor ihm, der Reisende
hat thn sozusagen zu seinem Khlienten, nicht nur zu seinem
Kunden gemacht. Aber dieser Gesichispunkt ist nur der
der tuchtigen und inlelligenten Reisenden. Die anderen
sagen: ,bBin ich meines Bruders Huter?« 5ie furchien,
dak ithnen aus solchem Interesse an den Problemen des
Kunden Mehrarbeit erwachst, sie sagen: ,Es ist durchaus
nicht meine Sache, ob der Kleinhandler seine kummer-
lichen Vorrate verkauft oder nicht.« Der durchschnittliche
Reisende sieht nicht ein, dak er sich selbst hilft, wenn
er dem Kleinhandler hilft. Die Tatsache bleibl unwider-
leglich, dal das beste Mittel, einen Kleinhandler zu
grogerem Einkauf zu veranlassen, darin bestehl, dak man
ihm hilft, mehr zu verkaufen. Lassen Sie uns diesen
Gegenstand noch auf ein etwas hoheres Gebiet verfolgen.
Lassen Sie uns an den ,Umsak* denken, was nur sehr

~wenig Reisende tun.

Der Umsak bedeutet die Schnelligkeit, mit der der
Kleinhandler die Ware verkaufen kann. Ein Juwelier z. B,
sekl seine Ware einmal im Jahre um, wahrend en
Kramer sie mindestens zwolfmal im Jahre umsekt.
Fleischer, Milchgeschafte, Gemiise- und Blumenhandler
haben einen schnellen Umsak. Den schnellsten hat der
Zeitungsjunge; denn er verkauft sein ganzes Lager taglhch
zweimal, morgens und abends. Je schneller der Umsak,
desto geringer ist das bencligte Kapital, das gebraucht
wird, um eine bestimmie Menge Geschaft zu lahgen.
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Wir flhren Wissen.



