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Nach dieser Aufsiellung wird man mir darin rechi
geben, dak die Evolventenverzahnung gegeniiber der
Zykloidenverzahnung ganz erhebliche Vorteile bietel.
Vielleicht waren auch die Herstellungsschwierigkeiten bei
ganz kleinen Teilungen millels Abwalzverfahren bereils
uberwunden, wenn besonders der Uhrmacher am Werk-
lisch die Moglichkeit hatte, einmal Taschenuhreneingriffe
in fiinfzig- oder gar hundertfacher Vergrokerung zu be-
trachten, und wenn der Laufwerksbau nicht an einem uber
Jahrzehnte iiberlieferten und fur die Zykloidenverzahnung
bewahrten Grundsystem fesihallen wirde.

Dak unsere allen und groken Meister der Uhrmacher-
kunsl! die Zykloidenverzahnung in den Laufwerken
wahllen, geschah wohl in der Haupisache wegen der ge-
wiinschien wenigzahnigen Triebe. Zu damaliger Zeil
waren Evolventenrader ohne Unlerschnill aber nur bis
mimimal elf Zahne bekannt; auch hatle man diese
Evolventenrader damals cbensogul mil Scheibenfrasern
hergestelll. Vauverzahnung und Abwalzverfahren sind
Entwicklungen der neueren Zeil, Von einer fuhrenden

deulschen Prazisionsuhrenfabrik sind bereils vor emigen
Jahren sehr mihevolle und kostspielige Versuche mil
Evolvenlenzahnherslellung fiir Ta: chenuhren gemacht. Dies
beweisl, dafy die Fabrik die groken Vorteile bereits erkanni
haben muk. Wenn die Sache heute noch keinen durch-
schlagenden Erfolg zu verzeichnen hal, so isl es in der
Hauptsache auf die Wirlschaflskrisis zuruckzufuhren, denn
derarhge Versuche erfordern recht erhebliche Geldmitiel.

Die Feinheil der Rader bildet kein unuberbriickbares
Hindernis, denn aus der Nolwendigkeit heraus ist bereils
Schwierigeres geschaffen worden und zu allgemein Ge-
brauchlichem geworden. Warum sollen wir gerade mit
den Verzahnungen der Uhren hinter Forischritthichem
zuriickbleiben, obgleich wir Miltel und Wege der Ver-
besserung sehen? Es lagt sich heute schon mit bBe-
stimmtheit sagen, dak die Laufwerksverzahnungen an
Seechronomelern und Pendeluhren durch Abwalzen ohne
Schwierigkeilen ausfiihrbar sind und dak auch mil thnen
cine Verbesserung der Gangresullale zu  erreichen
sein wird, (1/240)

Und die eifrige Verkauferin beeill sich,

saqgl die Kundin.
auf diesen Einwand einige billigere Angebole zu machen:

«Wir haben ja noch billigere Wecker, gnadige Frau
— diesen hier zu 2,95 R — dieser kostel 3,50 K . .. usw.«

Handell die Verkauferin richtig? Ist es wirklich immer
erforderlich, die billigen Preislagen sofort anzubielen,
wenn der Kunde ,eigentlich nicht soviel ausgeben« wollle ?
Ich glaube das nicht; ich habe sogar den slillen Verdachi,
dag die Verkauferin zu dieser Melhode aus Bequemlich-
keit greift, weill es 1thr zu muhsam erscheint, den Ein-
wand des Kunden sach- und fachgemal zu widerlegen.
Beim ersten Ansturm slreckl sie die Waffen, anstall den
Strauk wirklich auszufechlen,

Zunachst wollen wir uns dariber klar sein, dak dem
Kunden mit der besseren Ware auch besser gedient ist,
dak wir also in seinem Interesse handeln, wenn wir ithm
die hohere Preislage empfehlen und von der billigeren
abralen. Jeder Verkaufer hal die Aufgabe, seinen Kunden
mil dem Qualitatsgedanken wvertraul 2zu machen,
thn davon 2zu uberzeugen, dalk der Mehrpreis, der
manchmal gar nicht so ,hoooch~ liegl, wirklich mehr als
wellgemacht wird durch die bessere Qualilat, die langere
Lebensdauer, die groBere Zuverlassigkeit usw, Jeder
Verkaufer mulk ein Werbetrager, ein Aufklarer fur
Qualital seinl Der Niedergang der Qualitat 1st ein
Niedergang des Geschaftes uberhaupt. Noch dazu bei
der Uhr, die doch solange Dienst lun soll und die nichi
nach kurzer Zeil schon wieder ersekl wird. Richlig
handelt der Verkaufer, wenn er versuchl, den Kunden
zum HKauf der hoheren Preislage zu veranlassen.
Moglichkeilen hierzu gibt es viele,

,Elgentlich
wollte ich nicht soviel ausgeben”

Man wird gul daran tun, die Einreden gegen den
Preis der Ware in zweil Gruppen ecinzuieilen:

1. Slarke Einreden. (,Es i1sl ganz ausgeschlossen,
dak ich das bezahlel= ,lch kann unier keinen Um-
standen mehr als . .. 2} anlegenl= , Haben Sic michls
Billigeres? Das kann ich nicht kaufenl* usw.]

? Schwache Einreden. (,Eigentlich wollle ich michi
soviel ausgeben.t ,,Der Preis scheint mir ziemlich
hoch zu sein. | Isl nicht die billigere Ware auch zweck-
makig. usw.)

Bei den sogenannten ,starken” Einreden wird man
meist nicht umhin konnen, billigere Ware sofort anzubieten
und von der weileren Empfehlung der teuren Ware ab-
zuschen. Bei ,schwachen* Einreden dagegen soll man
unler allen Umslanden die bessere Ware weiler und
uberzeugender verteidigen.

Hierfur einige Beispiele: ,lch versiehe das sehr gul,
berucksichligen Sie aber bille die hohen Anspriche, die
diese LUhr erfiillen soll. Sie ist kein Gegenstand, der
sich schon nach kurzer Zeit ,,uaberlebl; nein sie soll
Ihnen viele Jahre Freude machen und Dienst leisten. Da
ist die einmalige hohere Ausgabe, die eigentlich auf viele
Jahre zu verleilen ware, durchaus gerechifertigl.s Oder:

Der Preis mag lhnen hoch erscheinen, gewils. Er
findetl aber seine iiberzeugende Erklarung in der Qualial.
Die Verarbeilung ist so erfolgt, dak alle Gewahr fur
hohe Lebensdauer und immer gufes Aussehen gegeben
ist. Billige Waren mogen lhnen im Augenblick des ge-
ringen Preises wegen Freude machen, doch spaler ‘wird
es lhnen lieber sein, einen hoheren Belrag angelegl und
dadurch etwas Schiines fir lange Zeil erworben zu haben. =
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