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liche Begleiter seiner Tage und Schicksale werden,
wieder lebendige Diener, wachend, mahnend und muf-
bestimmend.

Und der Uhrmacher? 4 Jahre war er Lehrling; semne
Praxis ist eine immerwahrende Lehrzeil, in der er Er-
fahrung und einen Schak kostbarer Werkzeuge und selbsi-

erdachter Spezialinsirumente sammell. Sein Leben aber
bleibt bescheiden; und nur die tiefe, herzliche Begeisterung
fur sein Fach, Erlebnis der Freude des Schaffenden,
lassen ihn Tag fur Tag, Jahr um Jahr, sein Leben lang,
mil gebeugtem Rucken, mut der Lupe im Auge seine
kranken Lieblinge belreuen und gesundpllegen.« (1 933)
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Sammelt Verkaufsgesprache!

Von Hans Willibald Tuimena, Berlin

Nach dem erfolgreichen Verlauf der Verkaulskurse
des Zentralverbandes der deutschen Uhrmacher und den
unablassig erfolgten Mahnungen an den Uhrmacher, sich
slarker als bisher auf die kaufmannmische Seile seiner
Tatigkeit einzustellen, bedarf es wohl kaum einer aus-
fuhrlichen Begrundung fur die Nolwendigkeit, sich mil
den Fragen der Verkaufsmethoden auch im Uhrmacher-
gewerbe zu beschaftigen. Um die kaufmannische Forf-
bildung auf diesem Gebiel zu erleichtern, ist die Schalfung
eines guten Materials dringend erforderlich.

Theoretische Erklarungen allein vermogen nicht mif
der gleichen Uberzeugung zu wirken, wie Beispiele aus
der lebendigen Praxis. Besonders auf dem Gebiete der
Verkaufsmethoden sind prakhische Beispiele das besle
Anschauungsmaterial. Eine reichhallige Sammlung z. B.
von Verkaufsgesprachen, die zeigen, wie man s machen
soll und wie nicht, wird der beste Fuhrer zu neuzeithchen
Verkaufsmethoden sein. In anderen Branchen ist in
dieser Richtung schon recht Brauchbares rzustande ge-
kommen. Hoflen wir, dak eine Sammlung prakhscher
Verkaufsgesprache auch bald in jedem Uhrmachergeschafl
zu finden sein wird. Hal man mit einem Kunden ein
interessantes Gesprach gefuhrt, so sollle man sich zu-
nachst in emmigen Stichwortlen den wesentlichen Inhalt
des Gespraches notieren, um dann aus dem Gedachinis
heraus eine genauvere Niederschrift zu bewerkstelligen.
Das niedergeschriebene Verkaufsgesprach wird, wenn es
in aller Ruhe noch einmal uberpruft wird, manchen Fehler
offenbaren, der im Eifer der Verkaufshandlung iibersehen
worden ist, der aber das nachsle Mal nichl gemacht zu
werden braucht., Das folgende Verkaufsgesprach st ein
typisches Beispiel fur einen schlechten Verkauf:

Kunde beiritl den Laden.

Verkaufer beschafhgt sich und ohne aufzusehen fragt er den
Kunden: Was soll es sein?

Kunde: Ich mochte eine Uhr kaufen.

Verkaufer: Was fir cine Uhr soll es sein?

Kunde: Eine Armbanduhr.

Verkaufer: Fur einen Mann oder eine Frau?

Kunde: Fur mich.

Verkaufer: Darf es elwas Besseres sein?

Kunde: Ich mochie erst einmal etwas sehen.

Verkaufer bringt einige Herren- Armbandubren, legl die ersie
vor und sagl: 12 RM., legl die zweile und drile vor
und sagl: 15 RM., 18 RM.

Kunde: Haben 5ie noch bessere Uhren?

Verkaufer: Diese sind sehr qut! (zeigt weiler).
18 RM., diese 20 RM., diese 22 RM.

Kunde nimm! die Uhr zu 20 RM. und fragt; Isl das ein gutes
Werk?

Verkaufer: Die Uhren haben alle gute Werke.

Kunde: Ist es Silber?

Verkaufer: Ja, das ist Silber.

Kunde: Geht die Uhr genau?

Verkaufer: |a.

Kunde: Ist die Uhr hallbar? Wie lange geht sie?

Verkaufer: Die Lhr hall sehr lange.

Kunde: Wie lange geben Sie Garanlie auf die Uhr?

Kande: 1 glacke, ich habe dic gl

unde : glaube, 1 a e gleiwche Uhr in einem ander
. Geschaft fir 18 RM. gesehen. e

Verkauler: Das ist ganz ausgeschlossen, Das wird eine schlechlere

Uhr gewesen sein.

hese hier kostet

Kunde: Nein, es war genau dieselbe Uhr,

Verkauler : Das konnen 5ie michl beurteilen.

Kunde: Ich hwcrdf: doch noch einmal in das andere Geschafl
gehen.

Verkaufer packi die Waren vor den Augen des Kunden zu-
sammen und sagt: Wenn e kein Verfrauen zu mir
haben, kann ich mir micht helfen, und lagl den Kunden
stehen.

Kunde verabsduedet sich, ohne daf der Verkaufer den Gruf
erwidert.

Bei diesem Verkaufsgesprach sind folgende Fehler
gemacht worden:

1. Die Begrukung war schlechl; man fragt nicht den
Kunden: ,Was soll es sein?«

2. Ihe Fragen vor dem Vorzeigen der Ware waren
ebenfalls ungeschickt. ,Darf es Besseres sein?+ darf
memals gefragl werden, weill dadurch der Eindruck
erwecklt wird, dak in dem Geschafl neben besseren
auch schlechle Waren gefuhrt werden, die aber auch der
Kunde, der nur wenig Geld anlegen will, nicht kaufen
mochie.

5. Das Vorzeigen der Uhren selbst war sehr schlecht,
denn der Verkaufer beschrankle sich darauvf, dem Kunden
nur Preislagen zu nennen, anstatt wirkliche Verkaufs-
argumenle vorzubringen.

4. Der Verkaufer hatte von dem wichtigen Grund-
sak: ,Seine Majeslal der Kunde hal immer rechi* offenbar
noch nichts gehort, denn er widerspricht 1hm in takiloser
Weise.

Auch das folgende Verkaufsgesprach i1st mcht gul
LU nennen.

Kunde beitntt den Laden.

Verkauler begrukl freundlich den Kunden und fragt: Womil kann
ich lhnen dienen?

Kunde: lch brauche einen Wedker.

Verkaulfer bringt einen Wedier herbei, zeigt thn und sagl: Dieser
Wecker hat Vollineb mit massivem Anker. Dieser Wedker
wird sehr viel bei uns verkaufl.

Kunde: Was islt ein massiver Anker?

Verkaufer: Zum Unterschied von den anderen isl dieser Anker
aus emem massiven Sluck gearbeitel, wahrend die
anderen Shiften-Gang haben.

Kunde: Ist der Wecker zuverlassig?

Verkaufer: Der Wedker hal noch ein Beisakrad im Wedkerwerk.

Kunde: Ich habe die Erfahrung gemachl, dak Wedker haulig
;!nqu-erlésﬁlq sind. Ist denn dieser Wecker zuver-
assig.

Verkauler: |la, der Wedker i1sl zuverlassig.

Kunde: Was koslel der Wecker?

Verkaufer: 7 RM.

Kunde : Das ist aber viel Geld. . )

Verkaufer: Aber, ich bilte Sie, 7 RM. isl doch kein Geld!)

Kunde: Wieviel verdienen Sie eigentlich, dak fur Sie 7 RM. kein
Geld 1517 :

Verkaufer: Der Wedker ist aber ganz ausgezeichnel.

Kunde : Haben Sie noch billigere Wedker?

Verkauler: Dieser Wedker isl aber doch besonders gul.

Kunde: So viel kann ich michl bezahlen.

Verkaufer: Bedenken Sie die Vorzuge dieses Wedkers.

kKunde; Haben Sie noch bilhigere Wedker?

Verkaufer 1sl beleidigl, zeigl einen anderen Wecdker und sagt:
Dieser kostel nur 5 RM.

Kunde: Ist dieser Wedier auch zuverlassig?

Verkaufer: |a, der ist genau so zuverlassig.
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