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miissen wir errcichen; der Kunde muf das Gefuhl haben,
dak wir uns mil seinen Worlen, die ja meistens seine
Wiunsche enthallen, ernsllich beschafligen, um ithn nach
besler Moglichkeit zufriedenzuslellen.

5 Oebol: Sprich mit Pausen!

Die Forderung, nicht zu schnell zu sprechen, und
die, dem Kunden nicht zu rasch zu anlworten, fuhrl von ganz
allein dazu, dak jedes Verkaufsgesprach moglichst durch
Pausen unterbrochen wird. Aber solche Pausen soll man
auch kunsllich hier und da einschalten. Mansoll dem Kunden
dadurch Zeit zum UOberlegen geben an den Slellen, wo
es uns wichltig erscheint, daf er uber das von uns Ge-
sagle nachdenkl. Pausen sollen aber auch da eintreten,
wo wir dem Kunden die Ware zeigen und nun den Ein-
druck des Gesehenen im Kunden rechl wirksam werden
lassen wollen. Kleine Pausen werden beim Vorzeigen
selber nolig. Denn hier muf jedes Worl mil Nachdruck
gesprochen werden, und die einzelnen Worle sollen dem
Gang der Vorfuhrung der Ware moglichst angepagt sein.
Wenn das Vorzeigen vorbei ist, sollle auch das lekle
Wort gesprochen sein, das sich mit dem Vorzeigen be-
schafhigl.

h. Gebol: Passe Dich
Kunden anl

Dieses Gebol qilt fur das Tempo der Sprache wie
aber auch fur die ganze Arl des Sprechens aul seiten
des Kunden. Fin Kunde, der eine einfache, nalurliche
Sprache sprichl, wird es michl gerade angenehm empfinden,
wenn wir thn mit dedrechsellen Saken anreden, und
ebenso umgekehrt. Der Kundenarl passe man sich auch
hierbei an. Das ist eine Angelegenheit des Taktes ebenso
sehr wie eine des geschaftlichen Erfolges. Dem Kunden,
der viel von der Ware begeistert ist, gieke man nichi
mit den eigenen Worlen Ol auf das Feuer der Begeisle-
rung, sondern man rede thm auch in gleicher Weise zu.
Wer dagegen bedachlig pruft und mit krilischen Worten
zur Ware Stellung mimmi, dem antworle man auch ge-
lassen und uberlegend.

7. Gebol: Sprieh stets die Wahrheitl

Die beste Kunsl zu verkaufen hal ein groker eng-
lischer Verkaufspsychologe einmal dahin gekennzeichnet,
immer die Wahrheil zu sagen. Das 15l ohne Zweifel zu
unterstreichen. Der Kunde, dem man heule mit bom-
hashischen Redensarlen etwas ,aufschwabkl«, wird mchi
wiederkommen. Der aber, dem wir eine Ware empfehlen
und 1thn auf evenfuelle Mangel gegeniiber einer anderen
Ware aufmerksam machen, wird uns diese Offenhet
danken und wiederkommen. Wahrheit 1st das besle
Millel, Kunden zu erhallen — und in dem lekleren liegl
ia eigenthich der lekle Sinn des ganzen Geschafislebens,
wenn dies auch sehr oft nicht recht erkannt wird in der
schnellebigen Gegenwarl, Jedes wahre Worl erspart uns
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Unannehmlichkeiten durch Reklamahonen, durch schad-
liche ,Weilerempfiehlung® und erhall den Ruf unserer
Firma in bester Weise.

8. Gebol: Sprich immer voll Beweiskraftl!l

Wer die Wahrheil spricht und wer sonst die bisher
gegebenen Regeln befolgl, wird auf den Kunden einen
gulen Eindruck machen. Aber um den Verkauf nod
eher zu bewerkstelligen, muf zu all dem noch das
beweiskraltige Sprechen* freten, Eine Arl Suggestion
muf von uns auf den Kunden ausgesirahll werden, eine
gewisse Krafl der Uberzeugung, die wohl zu unlerscheiden
ist von der Kunst des Uberredens. Der Kunde muk aus
unseren Worlen heraushoren, dak er zu uns Vertrauen
haben kann und auch zu unserer Ware. Welches Millel
hier am besten hilft, das richtet sich ganz nach der Arf
des Kunden selber. lhm hal man sich anzupassen, wenn
man nach den beslen Wegen suchl, vor seinen Augen
Beweise zu erbringen und unscren Worlen DBeweiskrafl
zu verlethen.

9. Gebol: Sprich steis so, dak Du nicht den Ein-
druck machs!, Ware verkaufen zu wollen.

Die gesamie Werbung unserer Tage ist michl mehr
wie fruher darauf abgestelll, dem Publhikum eine Ware
verkaufen zu wollen, sondern darauf, dem Kunden Freude,
Genuly, Behagen, Abwechslung, Ersparms, Bequemlichkeil
usw. verkaufen zu wollen, die ithm die Ware bnngt
Ebenso hal das Verkaufsgesprach auszusehen. Auch
dies darf nmicht zuviel von der Ware sprechen, sondern
von all dem, was wir soeben nannten. Nur so wird der
Kunde seine Kauflust bewahren und in Kaufentschlossen-
heit umseken. Nur so werden wir Erfolge am Ladenlisdh
haben. Die Zeiten sollten vorber sein, wo ein Verkaufer
immer nur das Wort ,Ware~ im Munde hall.

10. Gebol: Nimm Deine Verkaufsgesprache ernsl
und bereite sie vorl

Ein Verkaufsgesprach islt ein Kunstwerk, wemgslens
wenn es dazu dienen soll, in schwierigen Momenten doch
zu einem Erfolge zu fuhren. Aber auch das einfache
Verkaufsgesprach sollle man in Kreisen der Verkaufer
(und Verkauferinnen) micht als elwas Leichles hinnehmen.
Die Durchdenkung eines Verkaufsgesprachs zuhause und
das Aufmerken auf die Verkaufsgesprache solcher Kol-
legen und Kolleginnen, die groke Erfolge haben, sollten
eigenthich emne Selbstverstandlichkeit sein. Nur so kann
man die rechle Sprache dafur allmahlich herausfinden,
und das allein gibl Gewahr fur gules Verkaufen,

fehn Gebote fur die Sprache des Verkaufers —
zehn Gebote fur die Wege zu besserem Verkauf, Denn
auch die Sprache ist, wie die einleilenden Worle gezeigl
haben, durchaus nicht zu verachten, wenn es ans Ver-
kaufen gehi! (1765) H. A. Krause.

Meine Werbemappe!

r"_‘\j ast bei allen Kollegen fuhren die

= allen Fachzeilungen ein beschei-
denes Dasein. In irgendeiner Ecke
liegen sie alle eintrachlig bei-
einander. Zum Wegwerfen kann
sich der Uhrmacher meist auch
nicht entschliegen., Bei mir war
das auch so. Als ich vor Jahren
aus irgendeinem Anlag in den allen
- _ Fachzeitungen herumkramie, fiel
mir ein Arhikel von einem Musterschaufenster in die Hand.
Erst da kam mir der Gedanke, dak es eigentlich schade

1sf, wenn die vielen werlvollen Anregungen, welche uns
die Fachzeilungen geben, so wenig Beachiung finden
und meistens schon nach kurzer Zeil ins Vergessen ge-
raten.

Um nun diese Anregungen fur mein Geschafl richlig
auszuwerten, legle ich mir eine Werbemappe an. Idh
kaufle mir einen Schnellhefter und teilte 1thn in ver-
schiedene Gruppen ein. z. B Weihnachten, Oslern, Reise-
zeil, Mullertag und Verschiedenes. Dann habe ch noch
eine Gruppe ,Allgemeine Werbefragen=,

Die ganze Arbeit bestehl nun darin,
genau zu sludieren. Dabei mache ich mit einem Rolshil
schon ein Zeichen, welche Artikel ich in meine Werbe-
mappe einreithen will. Sind einige Zeilungen beisammen
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