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DIE UHRMACHERKUNST
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Der Pfuscher macht fiir Sie Reklame, Herr Uhrmachermeister!
Zwei unterhalten sich iiber eine ganz und gar fachliche Frage

Uhrieile

-L5 15l ein Kreuz mit den Reparaturpreisen~, seufzl
der alle Meister, ,keiner will den Preis bezahlen, den
man wirklich haben muf, um eine anslandige Reparatur-
arbeil zu leisten.=

.85 glaube ich nicht«, anlworlet mit fester Stimme
der jungere, aber erfolgreiche Kollege. ,Eine gqule
Arbeil wird nach meinen Erfahrungen noch immer vom
Publikum geschakt,«

.Diese lllusion wird lhnen noch vergehen®, wendet
unmulig der Altere ein. ,Wenn ich dem Kunden sieben
oder acht Mark abfordere, so hore ich stels, daf der
und der es viel billiger macht und dak die Uhrmacher
viel zu leuer seien. Sie wissen doch selbst, was die
Plfuscher fir Preise machen. Dabei kann man doch
nicht bestehen.«

och freue mich sogar daruber, dakg es Pfuscher
gibl, obwohl sie fiir das Gewerbe naliirlich keine Reklame
sind«, lachell verschmik! der junge Meister,

»Da horl doch alles aufl* Der alte Meister geratl
ordentlich in Harnisch. ,Haben Sie, junger Dachs, etwa

nmichf unler den Pluschern und Preisschleuderern zu
leiden 7«
«0anz 1m Gegenteil, verehrter Kollege! Wenn es

keine Pfuscher geben wiirde, kame doch meine gqule
Arbeil gar nichl zur Geltung.«

»Was nukl lhnen das?+« brummt der andere. _Das
Publikum kann das ja gar nicht erkennen, fiir den Laien
ist eben Reparalur gleich Reparalur.#

~Oestatten Sie, dak ich ganz anderer Ansicht bin«,
wendel der Junge verbindlich ein. ,Wenn ein Kunde
das ersle Mal eine Reparalur ausfiihren lagt, so mag
Ihre Theorie slimmen. Dann lauft auch mir milunter einer
weg und verlraut seinen Zeilmesser dem billigen Jakob
an, aber wenn er dort gewesen ist . . .«

»Oehter immerwieder hin*, will der Allere erganzen, —

~Nein, nein, dann kommt er zu mir! Dann erinner!
er sich namlich, was ich ihm iiber gule und schlechie
Reparaluren gesagl habe, denn dann hat er zu meinen
Worlen den praklischen Beweis kennengelernt.«

- wWas sind denn das fir Zauberworte, die Sie dem
Kunden sagen?+« Der alle Meister fragt es sehr mik-
Irauisch,

«Ich sage jedem Kunden, der meinen Preis nicht an-
nehmen will, dag es zweierlei Arfen von Reparaturen
gibl. Man kann fir billiges Geld eine fliichlige Repa-
ratur ausfuhren, die aber ohne Erfolg ist, weil entweder
die Uhr nach einiger Zeil wieder versagl, oder schlecht
reguliert, so dal eine neue Reparatur vonnoten wird.
Das kosiet dann noch mal, vielleicht drei- oder viermal,

Wir flhren Wissen.

so dak die Summe beshmmi hoher isl als bei einer
wirklich ordnungsgemagen Reparalur. Die Uhr wird auch
nicht besser bei Pluscharbeil. Weiler sage ich dem

Kunden, daf ich diese billigen, fluchligen Reparaturen
grundsaklich nicht ausfuhre, sondern jede mir anveriraute
Uhr so gewissenhaft wieder hersielle, dak jeder Repa-
ralurkunde vollkommen zufriedengestelll wird.  Gehi
dann der Kunde doch zum Pfuscher, so erinnert er sich
nachher, wenn er die billere Erfahrung gemacht hal,
meiner warnenden Worle, und dann kommi er reumulig
zu mir und zahlt anstandslos den verlanglen DPreis.
Seine Uhr wird dann ganz ersiklassig hergerichiet, denn
ich weil, dak ich dann einen Kunden fir immer ge-
wonnen habe.«

-Das ware wirklich zu uberlegen®, sagl nachdenklich
der altere Herr, doch kommt ihm gleich wieder ein Be-
denken: ,Woher weil denn der Kunde, was die Repa-
ratur bei lhnen kosten wird? Nachher, wenn er die Uhr
abholt, und er den Preis erfahrt, sekt doch erst das
Geschrei um den Preis ein.®

Der junge Meister sieht seinen Kollegen erstaunt an,
dann lacht er kraflig los: , Aber, Herr Kollege, gibt es
denn das noch, dag man dem Kunden nicht vorher sagl,
was die Reparalur kosten wird? Es ist doch ganz selbst-
verstandlich, dak man auch unaufgefordert jedem Kunden
sagl, was die Herrichtung der Uhr ithn kosten wird.«

-~ Wir sagen es nur, wenn einer danach fragt.«

.as ist aber grundfalsch! Deswegen haben Sie
sicher viel Arger mit lhren Kunden. Das miissen Sie
unbedingl andern.«

Der andere ist noch nicht uberzeugt: ,Man kann doch
nicht immer gleich wissen, was gemacht werden mug 7?7+~

.Dann sagen Sie dem Kunden, er soll noch mal
vorbeikommen, oder rufen Sie ihn an oder schreiben Sie
ithm. Fihren Sie nie eine Reparalur aus, bevor der
Kunde weik, was sie kostet. Damil beweisen Sie auch
Ihre absolule Reellitat. Auch das ist ein Argument gegen
die Pfuscher.«

.Oft glaubl mir der Kunde aber nicht, dag ich
bessere Arbeil leiste oder dag uberhaupt die Uhren-
reparatur eine schwierige Sache ist. Ich glaube, das
Marchen vom Blasebalg geht noch immer um.#

~Auch da gibl es ein einfaches Miltel, filhren Sie
den zweifelnden Kunden in die Werkstall. Lassen Sie
ihn mal die kleinen Arbeiten sehen, die gemacht werden
missen. Er wird bestimmi geheill sein. Er wird Sie
voller Erstaunen und Bewunderung betrachten. Wie isl
das nur maoglich? wird er ausrufen.=

»Das ware eine gule Idee.» Beifallig nickt der Meister,
Und wie er so dariber nachdenkt, kommt ihm doch wieder
ein Bedenken: _In meine Werkstalt kann ich keinen
fuhren, die ist schon alt, die Wande sind schwarz, die
Werklische auch schon recht unansehnlich. Da bekommt
der Kunde ja einen Schredk =

wHochste Zeil, dag Sie jeklt einen tichligen Maler
holen. Der muf die Wande weifen, die Tische fein
sauber slreichen und aukerdem werfen Sie allen un-
noligen Krempel weg. Dann wird auch lhre Werkstatt
fur Kundenbesuch gerustet sein.«

«Ich danke Ihnen, Herr Kollege.» Der alte Herr
fakl emnen groken Entschluk: ,)ekl bestelle ich den Maler
und den Tischler, und morgen geht's los, und dann halie
ich Inslruktionsstunde im Geschaft, wie man es jepl
machen muB. Und wegen der Pfuscher bin ich jekt auch
beruhigt. Die schlagen wir aus dem Felde, was, Kol-
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