Bl SLUB

Wir fihren Wissen.

n

L (Y

524 DIE UHRMACHERKUNST

I A S

Nr. 41

zeigen, den Sie kaum noch gehen horen konnen.
(Zieht einen ,Leiselick« auf und lakt den Kunden
horchen.)

Kunde: ]a, l‘jﬂ hort man ja wirklich nichis. Was
koslet dieser?

Verkauferin: Funf Mark.
Kunde: Das ist mir doch etwas zuviel

Verkauferin: Ich kann Thnen aber hier auch die
gleiche kleine Form zeigen, die vier Mark 50 kosiet.
Fr ist gefallig und schon, und Sie werden bestimml
viel Freude an diesem Wedker haben.

Kunde (vergleicht die beiden leklen Wedker):
Das Leiselicken brauche ich nicht, aber dieser sieht
wirklich schon aus. Ich will also diesen zu Vvier
Mark 50 nehmen.

Selbst in hartnackigen und besonders schwierigen
Fillen gelingt es bei geschickler Verkaufsmethode, den
besseren Wedker zu verkaufen. Auch dafiir soll hier
ecin Beispiel aus der Praxis folgen:

Kunde: Ich mochte einen Wedker zu zwei Mark 95,
wie er im Fensler sieht.

Verkauferin: Das ist dieser Wedker. Ich mochle
lhnen aber gern noch diesen zeigen, den ich lhnen
sehr empfehlen kann. Es ist ein Markenwedker, der
sehr genau gearbeitel ist und deshalb auch immer
zuverlassig und punktlich weckl. Er koslel vier Mark.

Kunde: Der Wecker zu zwei Mark 95 geht doch
auch. Ich bekomme doch Garanlie darauf. Die Haupl-
sache ist, dak er wedkl.

Verkauferin: Gewif haben Sie Garanlie auch
auf diesen Wedker. Die Uhr wird auch gehen und
wecken. Aber Sie wollen doch stets punkilich und
zuverlassig geweckl sein. Und wenn dieser Wedker,
der jekt nur eine Mark mehr kostet, viele Jahre hall,
so ist er im Grunde doch billiger als dieser, fur den
Sie heule zwei Mark 95 bezahlen und der dann emne
bedeulend kirzere Lebensdauer hal. (Sie zeigt und
erklart dem Kunden die auch fur einen Nichtfachmann
deutlich sichibaren Unlerschiede in der Ausfuhrung
der beiden Uhren.) Dak es ein Markenfabrikat ist,
hat auch den Vorleil, daf sich bei einer evenluellen
Reparatur alle Teile leicht und ohne groke Koslen er-
sehen lassen, Sie konnen bei diesem Wedker beruhigl
schlafen, denn er wird Sie am Morgen zu der ein-
geslellien Zeit punktlich wedien.

Kunde: Das mag ja alles richhg sein, aber ich
mochie nicht soviel ausgeben.

Verkauferin: Ich kann das sehr gul verstehen
Bei einer Uhr, die Tag und Nacht slandig Dienst
machen soll, sl es aber bestimmt viel richtiger, eine
Mark mehr auszugeben. Es isl ja eine einmalige An-
schaffung fur viele Jahre.

Kunde: Bekannte von mir haben auch so einen

billigen Wedker. Der ist vier Jahre alt und halt immer
noch.

Verkauferin: Da haben sie mal Gludk gehabl.
Im allgemeinen ist die Lebensdauer eines solchen
Weckers doch sehr beschrankl. Der Wedker soll

15l die ersie Bedingung
r ll “ n des Vorwarlskommens.
Kollegen, fiihrt Biicher!

Benukt dazu unsere Verbandsbuchfihrung mit der
genauen Anleifung. Preis mil Abschlugbuch 4,70 Mk.

Ieniralverband der Deutschen Uhrmacher, Berlin NW 7, Bauhofstrabe 7

—————

Ihnen doch einen sehr wichtigen Dienst leisten, r.:I_ﬁ 15l
es schon besser, von vornherein etwas Ordentliches
Zu nehmen.

Kunde: Zuverlassig muf er nalirlich sein.

(Verkauferin erklart noch mal genau den
besseren Wedker.)

Kunde (nachdem er beide Wedker nochmals ge-
pruft hai): Ach, dann will ich doch licber den besseren
Wedker nehmen.

Naturlich gibt es auch Falle, in denen alle Be-
miihungen vergebens sind. Das sind eben die fehlenden
109, wo es nichl gelingl, die bessere Preislage zu ver-
kaufen.

Kunde: Ich mochie einen billigen Wedker haben.
Verkauferin zeigt den Wecker zu 4 Mark.

Kunde: Der isl ja sehr schon, er gefallt mir sehr
gut. Haben Sie nicht noch einen billigeren?

Verkauferin: Ja, dieser hier. Er kostel zwei
Mark 95.

Kunde: Er genugt mir, er wedki doch, und Ga-
rantie habe ich auch?

Verkauferin: Garantie haben 5Sie auch. Dieser
Wecker zu vier Mark dagegen wird sehr viel langer
halten, denn er i1st stabiler und sorgfalliger gearbeifel.

Kunde: Ach, ich will doch lieber den billigen
Wedker fur zwei Mark 95 nehmen. Mein Junge machi
ihn doch kapult. Er mulk immer alles nachsehen und
auseinander nehmen. Wenn er groler und vernunftiger
ist, werde ich mir einen besseren Wedker kaufen,

Absichtlich fuhre ich auch dieses Beispiel an, um
dem Prakliker, dem emn solches erfolgloses Verkaufs-
gesprach vorkommt, zu sagen, dag er sich dadurch
nicht entmutigen lassen soll, sondern dak es sich
hier ja um einen Ausnahmefall handelt, der nur dazu
dienen soll, anzuspornen und das nachste Wecdkerver-
kaufsgesprach zu einem grokeren Erfolg zu fuhren. Wenn
man bedenkt, wie lange ein Wedker hall und welche
ungeheuren Dienste er leistet, dann isl es nichl ein-
zusehen, warum es nicht gelingen sollte, den Kunden zum
Kauf besserer Preislagen zu bringen.

Ganz besonders missen alle Bemihungen dahin
gehen, Markenwecker zu verkaufen, denn mit dem
Verkauf der billigen, markenlosen Ware ist weder dem
Kunden noch dem Uhrmacher gedienl. Natirlich muk
der Uhrmacher auch die billigen Wedker haben, damil
er jederzeil beweisen kann, daf er dasselbe leislen kann
in bezug auf Billigkeit wie das Warenhaus. Beim Ver-
kauf muf er aber im wohlverstandenen Interesse des
Kunden alles daranseken, die bessere Preislage zu ver-
kaufen. Der Verkauf i1st eben nicht eine bequeme An-
gelegenheil, bei der man dem Kunden ohne weileres das
gibt, was er verlangt, denn der Kunde ist Nichifachmann
und weik nicht, was fur ihn gut i1st. Der Verkauf 1st viel-
mehr eine Angelegenheit, bei der es qill, im Inleresse
des Kunden alle Widerstande zu uberwinden und immer
wieder den Versuch zu machen, den Verkauf der Quali-
fatsware zu fordern.

Es ist moglich, daf der eine oder andere Leser den
Finwand erhebt, daf es sich um Erfahrungen in Orlen
handelt, in denen die Wirlschaflskrise sich weniger stark
ausgewirkl hal. Dem mochie ich gleich entgegenirelen.
Es handell sich um Erfahrungen, die in einer miliel-
deulschen Kleinstadt mil sehr verschiedener Be-
volkerung und in dem Arbeiterviertel einer GroR-
sfadt, das durch eine prozeniual sehr hohe Arbeilslosen-
zifler besonders schlecht lieglt, gemacht wurden. |. B.
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