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DIE UHRMACHERKUNST
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Bedenken wir uns doch einmal ganz nuchlern emnen
Verkaufsvorgang. Wie der Aufgabe: ,Wie sage ich es
meinem Kinde 7+ stehen Sie dem Kunden gegeniiber mil
der Aufgabe: ,Wie sage ich es meinem Kunden, der mich
schon !, Slunde wie ein Kind fragl?« .

Wo bleiben da alle amerikanischen Schnadks ? Meilen-
weil entfernt fir eine praklische Antwort. Der Kunde
wiirde glauben, Sie seien irrsinnig geworden, wenn Sie
sich danach nchien wollten.

Der Handel ist nicht mehr mil allgemeinen Redens-
arfen zu machen, er vertragt nicht mehr die Gaukelei, die
Gestikulationen, die unsachlichen, iiber den Kern hinweg-
tauschenden Spruchmachereien; der Handel 1st eine so
prazise Angelegenheil geworden wie die Technik, und
nur der macht den Handel, der ihn mil Prazision be-
herrschi.

Was heigt das fur den Uhrmacher? Er muk sein
Lager kennen. Er mub seine Ware kennen: Waren-
kenninis und immer wieder Warenkenninis isl die aller-
scharfste Wafie im Wetltbewerb. Ohne Warenkenntnis gibi
es keinen Verkaufer, sondern nur einen hoffnungslosen
Schmuser, wenn der Kunde neugierig wird; einen Haus-
leerer, denn von ihm bediente Kunden kommen nichi
wieder.

Der Uhrmacher muk auch andere Ware als die seine
im Lager in ihren Vorzigen und Nachleilen kennen, er
muf die Preise aller Waren kennen, um seine Posilion
verteidigen zu konnen. Seine Posihion ist zu verleidigen,
aber nicht ohne taughche Wafien.

Haben wir nicht soeben in Hausuhren einen schwierigen
Artikel? Was konnen Sie dem Kunden zugunsten lhrer
Ware sagen, uber Holz, secine Slarke, Maserung, Asle,
Trocknung, Schnigwerk (oder Pressungl, Beizung,
Wachsung, Leimung, Stil usw. und die dadurch begrindeten
Preisunterschiede? Und was ist das fur eine Arl, dem
Kunden nur zu sagen: Das ist ein Furlwangler -Werk,
das ist ein Winterhalder- oder Kienzle - oder Junghans-
Werk. Dem Kunden sagl das nichis, trok allen Reklamen,
es richtel blog Malheur in seinem Gehirn an. Lassen
Sie denen solche Ausdriucke, die andere nicht kennen,
oder zu faul sind, ihre Fachkennlmsse zu verwerlen. Sie
konnen dem Kunden so viel Eigenarten und Schonheiten
bei jedem Werk erklaren, dak er selbst hinein verliebt
wird, jedenfalls eine viel nahere Fuhlung damit bekommt,
als wenn es gewissermagen als nolwendiges Ubel in
einen Kasten gesteckt wird, weil es dazu gehorl.

Das ist sachliches Verkaufertum, bei dem die Haupt-
sache nichl vergessen werden darf: Das Verkaufen.

Wie grob ist Ihr Worlschak gegenuber einem Kunden,
der behauptet, diese oder jene Uhr anderswo billiger
gesehen zu haben, oder der [hnen eine Annonce mil
einer Hausuhr fur 72 RM. bringl? Oder genauer gefragl,
was glauben 5Sie, was von lhrer Aniwort dem Kunden
imponiéren kann?

Sie miissen uberzeugl sein, dak lhre Ware die beste,
daf lhre Preise in Anbelracht der Ware die billigsten
sind — und das dem Kunden in ruhiger Sachlichkeil, ohne
Seilenhiebe, ohne Gehassigkeil gegen andere beweisen,

Wie sehr ist Fachkenninis nolig bei Doubléware,
gleichviel ob Uhr oder Schmudk.

Wieviel isl Fachkenntnis notig bei Uhren iberhaup!?

Von einem Vorlrag in Elgersburg uber Warenkenntnis
habe ich noch nichts gelesen, und doch 15l sie als ersie
Grundlage fur die Sicherheil des Aufirelens eines Ver-
kaufers nohg.

Herr Konig sagle mir, es sei dieser Forderung nach
praktischer Verkaufsausbildung in Elgersburg genugend
Rechnung geilragen. Gul, wenn dem so ist, aber Elgers-
burg bleibf eine Oase. Eine allgemeine Befruchlung des
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kaufmannischen Geistes im Uhrmachergewerbe ist aus-
geblieben, muf auch naher an das Objekl herangeruckl
versuchl werden.

Ich denke mir solche Kurse in einer Stadt zeniraler
Lage, in denen einige Tage Warenkenniris gelehrt wird,
einen Tag ,Benehmen* im Laden unter besonderer
Beriicksichtigung der Ungezogenheiten, einen Tag ,Be-
nehmen dem Kunden gegeniiber mil praklischen Bei-
spielen, und einige Tage praklische (fingierlel Verkaufe,
Als Schiedsrichter iiber gut oder schlecht urfeilt am beslen
das Publikum, aus Bekannten und Verwandlen gebildet,
denn das Publikum ist der Richter. Ein Richier ohne
Gesel, urteilend nach subjekliven Empfindungen, eine
gewisse Regel verlangend, einen gewissen Mafksiab an
den Verkaufer legend, aber aukerdem von lausend
Kleinigkeiten fur oder gegen ihn und die Ware beeinflufl.

Man glaube nicht, dag ein Kaufer zufrieden ist, weil
er gekauft hat. Mancher kauft nur weil sich der Ver-
kaufer Mithe gab und es ihm peinlich is! aus dem Laden
zu gehen. Hier machen oft die Verkaufer Fehler, weil
sie ,zu fichtig® sind. Sie reden dem Kunden auf, was
er nicht will, sie verkaufen ihm Waren die leurer sind
als er wollte. Nur der Kaufer kommi wieder, der uber-
zeugl ist gul gekaufl zu haben, und wenn es wirklich
nicht ganz nach semnmem Willen ging dennoch zufrieden
ist. Nur der ist ein freuer Kunde.

Verkaufskunst 1st prakhsch Psychologie. Ein Ver-
kaufer — auch ein Geschaftsreisender — der den ganzen
Tag Kunden bedient und mit ithnen den geishigen Kampf
ausgefochten hal, seine Ware als die vorteilhafteste und
schonste zu beweisen, wird abends ,ferlig® und zu groken
Unterhallungen nichf mehr geneigt sein.

Verkaufskunst braucht vorbildliiche Beispiele oder
lange Erfahrung. Frauen sind meisiens glanzende Ver-
kaufer, aus naturlichem Talent zur geistigen Einfuhlung
mit dem Kunden. Nicht alle faugen dafiir, da sie die-
selben Mangel haben wie junge Manner. Schuchiernheit,
mangelnde Umgangsroutine, demzufolge auch leichi Ent-
gleisungen, machen sie unlaughch; aber es sind Aus-
nahmen.

Vorbildliche Beispiele konnen wir geben; psycho-
logische Feinfuhligkeit muk angeboren sein. Ein Meister
wird aus den Verkaufskursen mchl hervorgehen, aber
ein Anwarler darauf, weil er Methoden und Mittel kennen
und gebrauchen gelernt hal.

Alles andere zu emner Geschaftsorgamsahon ge-
horende: Regislraturen, Slalisliken, Werbebriefe, Reklame,
Schaufensterdekoralion usw. sind orduende und vor-

bereitende Dinge fur den Verkauf, ganz gewik notwendig:

zu erlernen, aber nmicht ,Verkauf«.

Man glaube nichi, dak es die Uhrenbranche allein
ist, die ihre Verkaufer schulen muf. Lesen Sie die
Texlilfachzeitungen, so werden Sie sehen, daf alle groken
Warenhauser ,Verkauferschulen* haben. Es sind keine
Handelskurse, sondern lehren lediglich das elementarste,
was der Verkaufer brauchl, damil er mil seinem Kunden
so ferlig wird, wie es die Firma brauchl. Wir geben uns
also keine Bloke, wenn wir nur Verkauferschulen einrichten,
wolur wir Spezialisten fur Warenkennts, gutes Benehmen
und vorbildlichen Verkauf in Anspruch nehmen.

Nun noch allgemein. Verkauf ist das Notigste. Ohne
Verkauf keine Statistik und keine Registratur, oder es sind
Spielereien. Vor dem Verkauf Kundenwerbung: in ein-
fachster und vornehmsler Form durch das Schaufenster,
den Laden, unferstukl durch Annoncen und schriffliche
Angebole. Das schwierigste: das schnelle Einfiihlen in
die Wiinsche des Kunden, dessen Beeinflussung in iiber-
zeugender (nicht lehrhafler) Form, der diskrete fachliche
Rat, passende Worle iuber Geschmack und Stil, ohne
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Wir flhren Wissen.
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