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In erster Linie sollle man den Kunden als Was meinen Sie, gibl es so elwas iiberhaupt? Ja, gewif,
solchen mehr achten und hoher einschaken. Wer ich habe eine solche Kundenlisle und kenne meine Kunden

den Kunden wirtschafilich, im Hinblidk auf sein Gesdhafl,
richtig zu werten weik, der wird in allen Fallen auch die
richtige Einstellung zum Kunden finden. Der Kunde isi
der Aufirag-, Arbeil - und Brolgeber, der uns das Leben
ermoglicht, unser Geschafl mit aufbaut. Wir konnen also
den Kunden niemals enibehren. Was niukten uns alles
Wissen und Konnen, die eigenen finanziellen Millel, alle
guten Einrichtungen und das schonsle Geschaflshaus, wenn
die notwendige Kundschaft fehlt und wir es mcht ver-
stehen, sie fur uns zu gewinnen. Auch das Personal
muf die Kundschaft zu werten und richtig zu behandeln
wissen.

Wir durfen nmiemals durch eigene Schuld und Nach-
lassigkeil einen Kunden leichifertig aufs Spiel
selen und meinen, auf den komml es nicht so an. Der
Kunde namlich ist micht auf uns angewiesen, wohl aber
wir auf ithn. Das will nalurlich nicht heigen, dak der
Kunde elwa mil uns umspringen darf wie es thm beliebt!
Keineswegs! Der Geschaflsmann hat auch seine Ehre
und Wurde. Das wird jeder Kunde auch versiehen, wenn
man ihn mil Ruhe und Sachlichkeil darauf aufmerksam
machl. Der Geschaflsmann kann keine Waren und
Leislungen verschenken. In der Praxis wird man es
keinem Kunden ubelnehmen konnen, dak er sich dorthin
wendet, wo am besten bedient wird. Jeder Kaufmann
wird deshalb auch zusehen mussen, daf er mil seinen
Leistungen in jeder Hinsicht auf der Hohe isi.

Wer den Kunden leichifertig behandelt, sich
uber ihn erhebt, ubersieht, dak ihm mit dem Kunden nichi
nur ein Geschafl, sondern im Laufe der Zeit eine ganze
Reihe von Arbeits - und Verdienstmoglichkeiten verloren-
gehen, die, auf weite Sicht gesehen, erhebliche Belrage
ausmachen, so daf das Geschall dadurch empfindlich
benachleiligt wird. Dies Iriffl vor allem dann zu, wenn
man die Kunden gleichgullig behandelt, Unterschiede
machl, also den einen und andern vor den Kopf slobt
und abspringen lakt. Auf diese Arl und Weise wird ein
Unternehmen rasch um seine Kundschaft gebracht, so
dak es schlieglich in Schwierigkeitlen geraten kann, weil
ihm nunmehr die Kundschaft fehlt, die ihm die erforder-
lichen ausreichenden Umsake und Einnahmen bringt und
fur die Zukunft weiler sicherl.

Kunden behalten! Dies mufg daher in der neuen
Saison unser Leitsak sein, damit wir nicht zurickgeworfen
werden, sondern unser Geschaft neu sichern konnen,
Man wird sich deshalb allgemein mehr der Kunden an-
nehmen und die Beziehungen zur Kundschaft mehr
pllegen mussen. Oft hort und sieht man selbst, dak dies
nicht immer geschieht. Man hal den Kunden gelegent-
lich beliefert . . . Doch, ach wie hieg er denn? Wo
wohnt er nun? Was war es fir ein Kauf oder Auftrag?
Niemand weif es mehr . . . Ja habt lhr denn kein
Auftragbuch, kein Kundenbuch, kein Kundenverzeichnis?

ganz genau. Ich bin im Bilde und habe mir durch meine
Aufmerksamkeil ein ausgezeichneles und wohlgeiibles
Kundengedachinis zugelegl, das mich nie im Slich
lagl. Das schafft die Aufmerksamkeil, mit der man sich
den Kunden widmeit. Im ubrigen besuche ich auch ah-
wechslungsweise mal die Kunden und halte mit allen gule,
lebendige Fiihlung. O nimmt man von solchen Besuchen
auch einen Aufirag mil und frischt die Kundenfreundschafi
wieder auf. Auch hort man bei dieser Gelegenheit von
neuen Interessenten, erhall eine Adresse, personliche
Empfehlung und kommi dabei immer wieder zu einem
weiteren Geschaft . . . So machen es andere. Fin Wink
und Fingerzeig, wie wir es selbst auch machen konnen
und mussen, wenn wir weiler vorankommen wollen,

Kundenpflege ist im Berufs - und Geschaftsleben
ein besonders wichliges Kapilel, ja, wohl das wichligsie,
weil davon ebensoviel, ja alles abhangl. Daruber ware
noch gar manches zu sagen. Doch die Hauptsache ist,
man denkt daran, bleibt in dieser Hinsicht wach, findig,
anpassungsfahig und beweglich. Jede Nachlassigkeit und
Gleichgultigkeit im Geschaft gegenuber der Kundschaft
isi zu vermeiden. Denn sonst bleibt die Kundschafi
entlauschl, verargert bald weg, weil sie mit Recht eine
aufmerksame, anstandige und freundlich Bedienung be-
ansprucht,

Kunden behalten ist jedoch nicht alles. Wir miissen
auch immer wieder neue Kunden werben und ge-
winnen, weil ja auch immer wieder Kunden sterben und
abwandern, die ersekl sein wollen. Auch qill es den
Geschafts- und Kundenkreis immer weiler zu ziehen und
die Grundlage des Unlternehmens weiter auszubauen und
zu sichern. Der weilere Erfolg in der neuen Saison
baut sich darauf auf, dak wir neue Abnehmer und Kaufer
bekommen, die uns weiler Arbeil, Umsak, Absak, Be-
schafligung und Verdienst bringen und weiter helfen in
unserem Sireben nach Erfolg. Der Kundenbestand
will also dauernd weiter erganzt und vermehrt werden.
Deshalb ist die Werbung durch Anzeigen, Werbebriefe,
Drucksachen, Handzeltel, Plakate, Besuche, Schaufenster-
auslagen und personliche Bearbeilung so dringend nol-
wendig. Kein Unternehmen, auch das kleinste nicht, kann
auf diese Neuwerbung und fortlaufende Werbung
neuer Kunden verzichten, weil der ganze Geschafls-
beirieb doch auf dem Kunden, auf der Kundschaft be-
ruht und der Erfolg im Leben und in der neuen Saison
dadurch bedingl isti.

Entscheidend ist, dak wir unsere Kunden siels
zufriedenstellen. Solche zufriedene Kunden sind ein
Gewinn. Sie kommen immer wieder und haben keinen
Grund, sich an andere zu wenden. Sie empfehlen uns
auch gern weiler, so dag wir mit ithrer Hilfe immer wieder
neue gewimnnen und eher weitere Erfolge erzielen konnen.
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Gedanken um Philipp Matthius

Eine erweilerte Buchbesprechung von Hanns Baum

‘ Wir wissen, dag Max Engelmann der Erste war, der
sich ausfiihrlich in seinem Buche iiber Hahn mit diesem
ungewohnlichen Manne beschaftigt hal, dak auch in
dieser Zeilschrift Beilrage zu seiner Biographie er-
schienen ... und nun kommi von Onstmettingen ein
kleines Biichlein, das von Gustav Sauter in Ebingen
verfagt worden ist, um als Vorarbeit fiir eine Lebens-
beschreibung Hahns beachlet zu werden. Uber Hahns
Aufzug und Wirken in Onsimetlingen erfahren wir, dafk

Hahn

sein treuer Milarbeiter Schulmeister Schaudt war, der
mit ithm die technische Anlage teille: Beide fertigten
Fernrohre an, Mikroskope, Sprachrohre, Sonnen-, Mond-
und Sternenuhren, wissenschaflliche und andere Apparale.
Da ihm die massenweise Hersiellung von solchen Er-
hindungen zuwider war, iiberliek er die fabrikméRkige
Herstellung der viel begehrten Waagen selbsilos seinen
Gemeindegenossen. Schaudi gab die Anleitung, und so
kam in die bis dahin arme Gemeinde Wohlstand., Im
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