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Kann man nur ,,2,95-Mark-Wecker® verkaufen?
Erfahrungen aus der Praxis, die das Gegenteil beweisen

Der Wedker ist einer der wich-
ligsten Verkaufsartikel des Uhr-
machers, und daher ist es ver-
slandlich, daf alle Probleme des
Weckerverkaufs haufig Gegen-
stand eifriger Erorlerungen in
Uhrmacherkreisen sind.

Wie oft z. B. habe ich in Uhr-
macherversammlungen klagen
horen: Es ist ein rechies Elend
mil den billigen Wedkern. Sie
sehen gut aus, gehen verhallnis-

' magig gut, mehr Winsche hat
der Kunde nichl. Was nikt es, wenn man uns sagl, wir
sollen auf Qualital achten. Der Kunde kauft heule ja
doch nur die billigsten Preislagen. Und dann noch das
Warenhaus! Dort werden in groken Mengen die billigen
Wecker verkauff. Das Warenhaus ist ja uberhaupt zu
einem grofen Teil daran schuld, dag das Preisniveau bei
den Wedkern so niedrig ist. Auch die geringe Kaufkrafi
ist, wie bei allen anderen Waren auch, fiir das Absinken
der Wedkerpreise veranlworltlich. Der ,2.95-Mark-
Wecker« ist die Hauptpreislage, und es ist ganz
unmoglich, dem Kunden bessere Preislagen zu verkaufen.
Wenn der Kunde nicht mehr Geld in der Tasche hat,
kann er eben nicht mehr ausgeben.

Ich habe mich immer auf den Standpunki gestelll,
daf es wenig Zweck hat, eine belfrubliche Tatsache fesi-
zuslellen, sondern daf es besser ist, zu erwagen, ob und
welche Anderung moglich ist. So habe ich auch die
Frage des Wiederverkaufs nachgepriift urid kann aus
eigener Erfahrung dazu folgendes sagen: Es ist richlig,
daf viele Kunden in den Laden kommen und den
billigsten Wecker haben wollen. Das wird aber heufe
in fast allen Branchen bei allen Waren der Fall sein, daf
oft das Billigste verlangt wird. Der Kunde geniert sich
gar nicht mehr, billige Waren zu verlangen. Durch ge-
eignele Verkaufsmethoden ist es aber durchaus moglich,
bessere Preislagen zu verkaufen. Sekl man sich
konsequent dafiir ein, so wird es zwar nicht immer, aber
nach meinen Beobachtungen in 90°/, aller Falle ge-
lingen, eine hohere Preislage zu verkaufen! Ich
firchte, dak eben viele Uhrmacher gar nicht den Versuch
machen, den Kaufer auf die bessere Preislage geniigend
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hinzuweisen. Wenn der Kunde in den Laden kommt und
den billigslen Wedker verlangl, wird gewdhnlich gleich
der ,295-Mark-Wedker herbeigebracht und verkaufl.
Das ist nalurlich falsch, Man soll uberhaup! nicht mil
dem , 2,95 - Mark -Wedker » anfangen, sondern wenigstens
mil dem billigsten Markenwecker.

Ich will meine Fesistellungen durch einige praklische
Beispiele belegen. Zunachst ein Beispiel aus der Praxis
einer Verkauferin, die beslatigl, dak es ihr meist ge-
lingl, dem Kunden, der die billigste Preislage verlangl,
eine bessere zu verkaufen. Sie berichtel einen ganz
lypischen Fall:

Kunde: Ich mochte einen Wedker haben. FEr
brauchlt aber nicht so teuer zu sein. Zeigen Sie mir
bitte einen billigen.

Verkauferin: Hier habe ich einen Wedker, der
zuverlassig und trokdem billig ist. Er kostet vier R,

Kunde: Ist das Ihr biligster Wedker ?

Verkauferin: Nein, ich habe hier noch einen, der
zwel Mark 95 koslel. Ich méchte Thnen diesen jedoch
nicht so sehr empfehlen, weil er leicht verarbeitet isi
und deshalb natiirlich nicht so zuverlassig und halibar
isl. Schon &auBerlich sehen selbst Sie den groken
Qualitatsunterschied, der bei diesen beiden Weckern
besteht. Dieser hier (sie zeigt auf den 2.95-Wedker)
hat nur ein einfaches, leichtes Gehause und ist iiber-
haupt sehr leicht, wihrend dieser hier wesentlich
stabiler und schwerer isl. Dabei ist der Preisunter-
schied doch sehr gering. Er betragt eine Mark, die
sich aber sehr bald bezahlt macht, denn dieser Wedker
halt viel langer.

Kunde (belrachtel beide Wedker sehr genau): )a,
wie klingeln denn diese Wedker?

Verkauferin (ziehl den 4 -Mark-Wecker auf und
lagt ihn lauten): Dieser Wecker weckt laul und ver-
nehmlich und dabei angenehm, so daf Sie nicht er-
schrecken. Durch einen leichlen Druck auf den Knopf
lakt er sich abstellen. Der billige Wecker dagegen
weckl ziemlich schrill. (Lagt auch den zweiten Wedker
lauten.)

Kunde: ]a, Sie haben recht, der zu vier Mark isl
doch angenehmer.

Verkauferin: Wenn Sie elwas ganz Besonderes
haben wollen, kann ich lhnen hier noch einen Wedker
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