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Von H. W. Tumena

Nach der Begrubung und der ersten Wunschaukerung
des hunden, der den Uhrenladen belnitt, ist dies hauhg
die ecrsle Frage des Verkaufers. ,Welche Preislage,
itte 7+, ,Was wollen Sie anwenden?#, sind nur Varia-
honen, die dasselbe bedeulen sollen.  Ist nun die Frage
(weckmakig und vom verkaufspsychologischen Standpunki
aus nichhg? Die Talsache, dak man seil undenklichen
Zellen den Kunden slels so gefragl hal, isl gewig fu
die Zweckmakigkeil dieser Frage kein schlussiger Beweis
sie bekommi dadurch hochsiens einen historischen Wert

Bevor wir entscheiden wollen, ob man so fragen
soll oder micht, i1st es nolwendig, den Sinn der Frage
tu klaren. Im allgemeinen tragl der Kunde im Uhren-
fachgeschafl seinen Kaufwunsch ohne Angabe der ge-
wunschien Preislage vor: _Ich mochie eine Armbanduhr
kaufen«, Manschettenknopfe will ich mir ansehen«,  Was
haben Sie in Bestecken anzubieten?+ — Der Kunde
nennt gewohnlich nur die Warengruppe, fur die er sich
interessierf. Da es aber in jeder Warengruppe viele
Preislagen gibl — man denke z. B. nur an Taschen -
und Armbanduhren, Ringe usw. —, so ist eine Klarung
nolwendig, welche Preislagen dem Kunden zuersl an-
zubieten sind. Man kann ja unmoglhich dem Kunden zu-
gleich samlliche Preislagen anbieten, zumal es auch wenig
Wert hat, dem Kunden Preislagen vorzufuhren, die er
nicht kaufen kann. Die Frage wird daher wohl gestelll,
um dem Verkaufer die Arbeil zu erleichlern, der das
Angebol von vornherein beschranken will.

Hatl der Kunde beim Belreten des Geschaftes uber-
haupt emme klare und beslimmie Vorstellung von dem
Preis, den er ausgeben will? Diese Frage kann man
weder mit Ja noch mil Nein beanlworlen, denn es qibl
Kunden, die genau wissen, was sie anlegen konnen, und
es gibt Kunden, die sich erst einmal uber Preise in-
formieren wollen und die daher nichl in der Lage sind,
vorher den Preis zu nennen. Da der Kunde aber in
ledem Geschaft das Bestreben hat, sich gegen die Ver-
kaufskunste des Verkaufers zu wappnen, so wird er wohl
in den meisten Fallen eine enisprechende Antworl auf
die Frage nach dem Preis geben, d. h. er wird emnen
niedrigeren Preis vorschlagen, als er bezahlen kann, oder
allgemein auf medrige Preise hinweisen: ,So billig wie
moglich~, oder auch ersl ein Angebol verlangen: , lIch
mochle erst etwas sehen=, also gar nicht auf die Preis-
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lage eingehen. Es 15t daher mcht zu empfehlen, die
Preisfrage vor dem Angebot zu stellen.  Durch die Frage
nach dem Preis wird das Verkaufsgesprach nur auf-
gehalten oder, was noch schlimmer isl, aber hauhg vor-
kommi, das Angebol von vornherein auf billige Preis-
lagen beschrankd,

Es isl richliger, die Frage nach dem Preis uberhaupl
nichl zu stellen, sondern gleich Ware anzubielen, Hierzu
1st es nolwendig, dak man sich daruber klar wird, welche
Preislagen man zuerst dem Kunden vorfuhren soll.  Nichi
zu empfehlen 15t es, mit der unlersten Preislage zu be-
ginnen, da man dann wieder das Interesse des hunden
nur auf die billigen Arhikel lenken und Gefahr laufen
wiurde, dak der Kunde darunter seine Auswahl treffen
wird., Wir haben kein Inleresse daran, die ilhge Ware
in den Vordergrund zu slellen, zumal auch dem kunden
mil dieser Ware michl gedient sl.

Soll man nun mit den hochsten Preislagen beginnen:
Auch dies ware falsch, weil dann die Gefahr besleht,
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