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hallen sich die Abweichungen ebenfalls in sehr engen
Orenzen — unfter 21/, Minulen (Abb. 2).

Wir haben eine Uhr einer schr strengen Prufung
unlerzogen und sie auf die Sekunde beabachtel (Abb. 3).
Die grokle Abweichung sind 75 Sekunden, die sich am
Ende der Woche wieder bis auf 45 Sekunden — also
nur drevieriel Minulte — verningert.

Der Verkaul dieser Kiuchenuhren wiirde also eine
wesentliche Erleichterung dadurch erfahren, daf eine
Nachregulierung beim Kunden so gul wie unnotig isl.
Der Kunde kann diese einfach zu behandelnden Uhren
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selbst aufhangen und in Gang bringen, ohne daf der — e 10
Fachmann zur Schonung der Pendelfeder diese Aufgabe I,.-_"” = o
ubernehmen muf. Die Requlierung der Uhr kann durch 1. : B 5. &% .5 &.'T 1
eine runde Offnung in der Ruckwand der Uhr sehr ein- . S
fach bewerkslelligl werden, (Hi/723) Abb. 3
Darf es etwas Besseres sein?
Ein ganz kleines Kapitel vom Verkauf

wNein, ichmochie etwas  die bei ihm am haufigsten gekaufl werden. Fiihrl er

Schlechteres, anlworlel
der Kunde dem verduklen
Verkaufer. Dem Verkaufer
geschiehl ganz recht, denn
diese Frage 1st wirklich eine
der ungeschidklesten, die
man sich beim Verkauf vor-
stellen kann. Der Verkaufer
teilll damit seine Waren in
zwelGruppen ein, in bessere
und schlechtere, und wer will
denn gleich dem Kunden
sagen, dak e¢r auch schlechlere Waren fuhril (Es kann
dem Verkaufer sogar passieren, dak der Kunde im
Uhrenfachgeschifl diese Frage als plumpe Verlraulichkeil
‘ansicht, wenn ihm namlich zufallig der uralte Wik mit der
Pointe st es fur die Frau Gemahlin, oder darf es etwas
besseres sein?* bekannl sein sollte.)

Soll nun der Verkaufer im Uhrenfachgeschaft uber-
haupt keinen Versuch machen, zu ermifteln, ob der Kunde
eine billige oder eine hoher bewertele Uhr kaufen will 7
Man konnte sich doch z. B. mit den Fragen ,,Wieviel
gedachten Sie auszugeben?', oder ,Welche
Preislage bitle ?+ aushelfen. In der Tal werden diese
Fragen sehr haufig dem Uhrenkaufer vor dem Angebol
der Ware gestelll.

Was ist die Folge? Der eine Kunde antworlel:
~Moglichst billig", der andere sagi: ,,Nichl mehr
als funf Mark darf sie kosten«, ein dritter ist gar
verargerl: , Ich mochte erst einmal elwas an-
sehenl* Diese Anlworlen bezeugen schon deutlich, dafk
irgend elwas mit dieser Frage nach dem Preis vor dem
Angebot der Ware nicht in Ordnung i1st. Wir mussen
doch bedenken, daf der Kunde oft gar keine Vorstellung
von den vorhandenen Preislagen hal. Ferner mussen
wir uns vor Augen hallen, dak wir ithn durch unsere
Fragen unnolig auf eine Preislage festlegen, und schliek-
lich mussen wir berucksichtigen, dak nicht der Preis,
sondern die Qualitat der Ware von dem Ver-
kaufer in den Vordergrund gestellt werden soll.
Der kluge Verkaufer fragt grundsaklich niemals vor dem
Vorzeigen der Ware nach dem Preis, den der Kunde
ausgeben will. Er bietel sofort Uhren an, und zwar
beginnt er mil der mittleren Preislage.

Als miltlere Preislage betrachiet er nicht den Preis,
der genau in der Mitte zwischen allen vorhandenen
Preislagen liegl, sondern die mitilere der Preislagen,
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z. B. Armbanduhren von 10 bis 100 2}, so isl die milllere
Preislage mcht 55 ®}, sondern — wenn er in der Haupl-
sache Armbanduhren zwischen 20 2N und 50 2N ver-
kaufl — die Preislage 35 RN, also die miltlere Haupt-
preislage.

An sich gabe es vier Moglichkeilen beim Beginn
des Vorzeigens. Die erste Moglichkeit wire, dak der
Verkaufer seinen Kunden einschakt und danach mit
bilhg, mitlel oder hoch anfangl. Davon mochte ich ent-
schieden abralen. Wenn man einen Kunden nichi kennt,
50 kann man beim besten Willen nicht erkennen, ob er
eine 3-Mark - Zwiebel oder eine Glashiutter kaufen will,
Wir sind alle schon dem eleganten Herren mit der Basaruhr
begegnel und haben uns alle schon uber den einfachen
Burgersmann mit dem schwer goldenen Zeilmesser ge-
wunderl. Das Einschaken des Kunden kann nur zu groken
Trugschlussen fuhren.

Die zweile Moglichkeit ware die, mil der untersten
Preislage zu beginnen. Das komm! in keinem Fall in
Frage. Die unlerste Preislage 1st gewohnlich nicht die,
die wir dem Kunden als Fachqualila! empfehlen konnen,
wir konnen auch von der untersten Preislage bis zur
hochsten gar nicht uberzeugend genug argumentieren,
und schlieglich haben wir gar kein Interesse daran, die
unlerste Preislage in den Vordergrund zu stellen.

Die dritte Moglichkeil, mit der hochsten Preis-
lage zu beginnen, muk ebenfalls als unzwedkmagig
verworfen werden. Viele Kunden wiurden das Gefiihl
haben, dal wir besonders leuver seien, anderen wirde
die hochsle Preislage so gul gefallen, dak sie die billigere,
die ithrem Geldbeulel enlsprichl, gar nicht mehr mogen,
und schlieglich wurden wir in arge Verlegenheil geralen,
wenn der Kunde die harmlose Frage slellt: ,Haben Sie
noch bessere Uhren 2+

So bleibl schlieglich die vierle Moglichkeil, mit der
mittleren Preislage zu beginnen, ubrig. Sie st auch
unbedingl die richhige Preislage fur den Beginn des
Warenangeboles. Von der miltleren Preislage kann man
bequem nach oben sleigern oder auch zu niedrigeren
Preislagen herunlergehen, Sie ist die ungefahrlichste
und sichersie Preislage; der Verkaufer wird bei thr am
wenigsten Gefahr laufen, einen falschen Anfang zu machen.

Zusammenfassend wollen wir uns also vornehmen,
kunfhig niemals vor dem Vorzeigen der Waren nach dem
Befinden des Geldbeulels unseres Kunden zu fragen,
sondern beherzt gleich anzubieten, und zwar stels und in
jedem Falle die Uhr der millleren Preislage! (1:722) T,
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