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Der Verband steht aul dem Standpunkle, dak ein
Kaufmann, der weiler als ehrlich gelten will, 609, bielen
mul, und zwar unter einer Garanhie, sonst wird ihm mcht
mehr geliefert. Der Vergleich kann gerichilich und auker-
gerichilich erfolgen, je nach den Umstanden; wird aber
keine Garanhe geleistet, so tnitt Zwangsverwallung und
Geschaflsfuhrung durch einen Treuhander ein.

Aus der Erfahrung, dak eine eingehende Firma zwei
andere krank machl, wird das Warenlager langsam und
zu ordentlichen Preisen ausverkauft, das Geschaft wird
aber in der alten Weise, auch durch Zukauf neuer Ware
unter Beschaftigung des Inhabers weitergefuhrt, bis die
Glaubiger befriedigt sind. Wenn Akliva und neue
Schulden gleich sind, kann es vom bisherigen Inhaber
wieder ubernommen werden. Da bei der Schakung des
Warenlagers soforl 40°  vom Einkaufspreise abgesekt
werden, gehen alle Ladenhuter und veralleten Waren im
Vergleich unter. Die Abschreibungen auf Aukenstande
erfolgen nach Beurteilung von Fall zu Fall. Fur die
Zahlung der neu eingekauften Ware burgl der Treuhander
bis zur Wiederubernahme durch den Vorbesiker.

So liegl dieser Modus im grogen und ganzen (organi-
satorische Einzelheiten und Zahlen uber Gehaller der
Treuhander konnen hier wegbleiben), und es wird 1m
Grunde keinem Schuldner weh getan, den Lieferanlen aber
groBerer Verlust erspart. Vom Grade der Toleranz,
die man dem Inhaber widerfahren lagl, und der sich be-
shmmt nach seinen Eigenschaften nichten wird, hangt es
ab, ob und wieviel Peinliches dabei bleibt.

Der Eigentumsvorbehall, wenn er branchenublich ist,
hat auch mcdhls Verlekendes. Manchem aus unserer
Branche konnie wohl sein, wenn thm so sachverstandige
Arzle emnmal aus emner Lage herausbringen wurden, in
der er sich keinen Rat weil, und die thm Kummer macht.

Eines fehll uns noch : die starke Lieferantenorganisahion,
machtig, aber doch grokzugig und sachlich, die auch so
einflugreich ist, in krilischen Fallen den AuRkenseiler vor
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Vorstoken abzuhalten. Ist der Kkunde einmal krank, dann
gibt es keine Pimpeler, sondern die Wunde wird aus-
gebrannt, aber doch so, wie es das Inleresse des
Kunden am meisten erfordert. Denn schlieklich, hier wie
iberall, sind die Interessen von Lieferanten und Kunden
kongruent.

Sehr qui ist fur die ganze Branche das Unlerbleiben
von wilden Ausverkaufen als Vergleichs - oder Konkurs-
folge, auker bei solchen Firmen, die aufhoren wollen.
Das beruhigt nalurlich den ganzen Handel bedeulend,
wahrend er sonst wie auf Kohlen warten mukte, ob,
wie lange und mil welchem Schaden fur die anderen en
solcher Ausverkauf vor sich gehen wird.

Noch eine zweite Branche von Weltbedeulung hal
es unfernommen zu versuchen, thre Verluste und Ver-
gleiche ,in sich* zu regeln, d. h. ohne Gericht und ohne
dakg Ware zu jedem Preise auf den Markit geworfen wird,
und zwar scheint das sogar internalional zu sein.

Fur uns wiurde eine Sanierung des Faches, nach seiner
Besonderheit gemodelt, nach und nach zu dem von
allen erhofften Ziele fuhren konnen, wenn uns nicht die ersie
Voraussekung fehlte, der kraflige und einige Lieferanten-

verband. In dieser Beziehung herrscht bei uns aber
wirklich ein Chaos.
Immerhin gibl das Vorstehende den denkenden

Kreisen unseres Faches Ursache, sich eine Losung zu
uberlegen. Was andere Geschaflszweige konnen, mup
doch uns auch gelingen. Von dem Wege, der da isi,
wo ein Wille 1st, horte man schon viel. Diese Frage ist
zunachst keine Uhrmacherfrage, sondern bis zur Schaffung
der Voraussekungen eine Groghandelsfrage ; doch glauben
wir heule schon sagen zu konnen, daf die Schwierig-
keiten seitens der Uhrmacher nicht unuberwindbar sein
konnlen, denn auch ithnen liegt an einer Gesundung.
Die genannten Zahlen und Fristen sind Beispiele,
und micht Vorschlage: sollen also in keiner Weise vor-
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Vom richtigen und falschen Vorzeigen der Waren

Von Hans-Willibald Tumena

Einen breiten Raum in allen Darlequngen uber neu-
zeithiches Verkaufen nimmt die Frage ein: Wie soll die
Ware dem HKunden wvorgefuhrt werden? Das st ver-
verstandlich, wenn man berucksichtigt, dak vom Vor-
zeigen der Ware oft das Verkaufsgesprach in seinem
Erfolg oder — Mikerfolg abhangt.

Allgemeingullige Regeln uber gutes und schlechies
Vorzeigen sind stels auf die besonderen Verhalinisse
emer beshmmlten Branche umzudenken, da die Arl des
Vorzeigens von der Arl der Ware weilgehend abhangt.
Die folgenden Ausfuhrungen sind auf das Vorzeigen
von Uhren, Gold- und Silberwaren ahbgestellt.

Die erste Forderung, die fur das Warenangebol zu
gellen hat, lautet: moglichst schnell dem Kunden
Waren zeigen, da der Eindruck auf das Auge ungleich
starker 1st als der Eindruck, den der Kunde durch das
Gehor gewinnt. Um schnell Waren zeigen zu konnen,
wird es nolwendig sein, Fragen zu vermeiden, die
das Angebol wverzogern. Nur der schlechte Verkaufer
wird mil dem Kunden ein Verhor mit vielen Fragen an-
stellen, wie es folgendes Beispiel zeigl:

Kunde: ,Ich will mir eine Uhr kaufen.=

Verkaufer: ,Fur Sie selbst 7«

Kunde: _Ja.“

Verkaufer: ,Wunschen Sie eine Armband - oder eine
Taschenuhr 7«
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greifend sein. (1/106)
Kunde: ,Eine Armbanduhr.~
Verkaufer: ,In welcher Preislage, bitte 7«
Kunde (verargert): ,Zeigen Sie mir doch endlich

einmal elwasl«

Es fehlen nur noch Fragen nach dem Vorleben und
dem Geburlsort der Ellern und die Ausfragerei ware
nicht mehr von emner Vernehmung beim Untersuchungs-
richter zu unterscheiden. Der geschickte Verkaufer wird
hochstens nach Zweck und Verwendung der Ware,
die gekauft werden soll, fragen und dann gleich mit
dem Vorzeigen beginnen. Je weniger Fragen, je schneller
das Vorzeigen, um so besser. Beim Vorzeigen selbst
ist darauf zu achlen, dak die Ware wirkungsvoll ge-
ceigh wird, d. h. die Vorfuhrung muk so erfolgen, dak
der Kunde den Eindruck erhalt: diese Ware ist werl-
voll. Dazu 1sl es nolwendig, dag der Verkaufer die
Ware vor den Augen des Kunden selbst liecbevoll be-
handell. Der Kunde kann unmoglich eine Vorstellung
vom Werl der Ware bekommen, wenn der Verkaufer
die Ware so behandelt, als se1 sie werllos. AuRerdem
mul dem Kunden jede enzelne Ware einzeln an-
geboten und erlautert werden. Abb. 1 zeigt ein falsches
Angebol.  Die Verkauferin begnugl sich damit, der
Kundin ein grokes Tablett mit Uhren zu zeigen, anstatl
jede Uhr einzeln vorzulegen. Es ware unbedingt er-
forderhch gewesen, dieser Kundin, die fur ithren Mann
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