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eigentlich nur die Frau ,aus dem Schaufenster kauft«,
der Mann aber sehr oft auf Grund von Weiterempfehlungen
oder auf Grund gelesener Anzeigen, vergewisserl sich
dieser Kunde auch durch Besichtigung der Fensier uber
das, was er kaufen will. Er ist von ruhigem Aufireten,
fagt dabei aber alles rasch an und erledigl es auch rasch,
weil er sich eben eine feste Meinung gebildet hai. Er
geht am Ladentisch sozusagen ,schnursiracks* auf sein
Ziel los. Fir den Verkaufer bildet er so eine angenehme
Kundschaft, da er ja nicht lange sucht und wahlt, und
auch nicht erst iiberzeugt werden will von elwas.

Man sollle solche Kunden, wenn sie schnell und gut
zufriedengestelll werden konnen und guter Laune sind
— was bekannilich eine sehr gute Basis fur alle Verkaufs-
tatigkeit bildet —, unbedingt zusakliche Artikel zu ver-
kaufen suchen. Dies aber mil kurzen, prazisen Angaben,
nicht unter langalmigen Worlen.

3. Der Prinzipienmensch

Ein Kunde, selbstandig im Urteil wie der kuhle,
sachliche Kunde, aber nicht nur von dessen fester Be-
harrlichkeil, sondern zugleich auch von einer Bedachligkeil
und Geduld, die seinem Denken und Handeln entsprechen.
Diese sind von einer fast methodisch anmutenden Sorg-
fall dikliert, schallen die bewegliche Phanlasie zwar nichi
aus, werden aber in den meisten Fallen von einer ruhigen,
gleichmagigen Stimmung gelragen. Mit kuhlem Kopf und
scharfem Blick gehen diese Menschen an die Ausfuhrung
thres einmal gefakten Planes heran, Zerstreuung und
Zersplillerung kennen sie nichi.

Sie benoligen keine groke Auswahl am Ladentfisch,
sondern sie aufern ihre Wunsche, priifen dann allerdings
genau und sorgfallig, was man ihnen daraufhin zeigt.
Schnelle Enlschlusse kennen sie nicht (wie der Kunde
unter 2), von dem sie sich auch noch dadurch unier-
scheiden, daf sie oft heitere und aufgewedkie Menschen
sind, die das Leben in seiner ganzen Fiille geniegen,
keine bloken Rechenmaschinen oder kalle Egoisten, wie
es die sachlichen Kunden leicht sind. Der gul bediente
Prinzipienmensch wird gern wiederkommen, denn auch
darin hal er sein ,Prinzip«, dak er dort wieder kauft, wo
er zufriedengestelll wurde. Er ist Menschenkenner und
guler Beobachter, und daher sei man gegen ihn slets
ehrlich und offen.

4. Der schweigsame Kunde

Er ist schweigsam, enlweder deshalb, weil er alles,
was um ihn herum vor sich geht, fir viel zu neben-
sachlich erachlel, als dak er sich damit beschaftigen
konnle — dann i1st er selbsigefallig und ubertrieben ein-
gebildet von sich —, oder aber er ist mundfaul, bequem,
lrage und warlet darauf, daf wir uns am Ladentisch
Miihe geben, ihm vor dem Kauf, der ja in seiner Hand
liegt, recht viel iuber die Ware, ihre Verwendung, ihre
Gute usw. zu sagen. In beiden Fallen miussen wir als ver-
kaufende Menschen mit Geduld und Ausdauer an unsere
Verkaufsarbeit gehen. Ein munterer Ton in der Sprache
ist angebracht, denn nur so kann man einsilbige Leute
aus ihrer Reserve locken.
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»Es drangl mich, Ihnen meine grofe Freude aus-
Zudrucken uber die ganz hervorragende Leistung der
UHRMACHERKLNST, besonders der lekten Nummern.
Das isl Fachschulung und Fachliteratur in wertvollsier
Arbeil.”

Passau, den 19. August 1935.

Firma L. Schmelcher, Uhren. Frau K. Seiler.
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Ist der Kunde endlich schweigsam aus gedruckier
Shimmung,‘ist er also ein melancholischer Charakler, dann
mussen wir versuchen, die schweigende Verlegenheil
oder die schweigende Verschlossenheil zu beseiligen
durch freundliche Behandlung. Denn die Interesse- bzw.
Teilnahmslosigkeil dieser Art Menschen ist nicht unuber-
windbar. Da gerade diese Menschen gern denken und
alles, was ihnen gesagl wird, nachhallig und tief wirkt,
s0 sollte man ihnen moglichst lebendige Vorsiellung uber
die Waren geben, dafk sie sich damit im Geisle be-
schaftigen konnen.

Man hiite sich, gegeniiber dieser Kundengattung den
gleichgulligen Verkaufer zu spielen, denn dann erreicht man
am Ladenlisch nichts. Man sei vielmehr besirebl, Eindruck
auf sie zu machen durch gute Warenkenninis und durch
klaren Verkaufsvorirag, so dak sie von unseren Worlen
erfat wird und ihren ungewollten Widerstand gegen uns
aufgibl.

5. Der quigelaunte, natiirliche Kunde

Wir erkennen ihn schon an seiner flolen, oft hashigen
Sprache, seinem lebhaften, geschafligen Wesen, seiner
lebendigen, unbefangenen, behenden Art, mit der er in
den Laden kommt. Leicht und flink gleiten seine grogen,
offenen Augen uber die ithm vorgeleglen Waren, er hat
Freude an allem Schonen, flattert unbestandig und un-
ermudlich von einem zum andern, liebt den Wechsel, und
dies sowohl wie die Tatsache, dak er schnell fesle Eni-
schlisse falkt, aber leicht wieder umwirft, macht uns zur
Aufgabe, diesen uns eigentlich sehr sympathischen Kunden
mit ein wenig harter Hand zu behandeln. Denn sonsi
kommt ein Geschaft mit ihm erst nach sehr langer Zeit
zustande oder — aber gar nicht.

Dieser Mensch ist ein ausgepragler Modemensch,
der feinste Beobachter der Silte, des Herkommens.
Deshalb behandle man ithn sehr korrekt einerseits und
niemals nachlassig, auf der anderen Seite zeige man thm
slels das ,Neueste”, niemals aber gewohnliche Sachen.
Er wird gern elwas mehr bezahlen, wenn er elwas kaufen
kann, was er nichl bei jedem wiedersiehl. Dabei aber
kennt er sich aus in der Ware, denn er ist meistens be-
lesen, und wenn er elwa unsere Schaufenster nicht be-
sehen hat, so hat er zumindest in Katalogen, Magazinen
oder Journalen geblattert. Wenn er auch schnell wieder
vergikl, da er nur oberflachlich wahrnimmt, sei man ithm
gegeniiber doch auf dem Posten, denn Unangenehmes
wird er sicher nicht vergessen, sobald es ihm an uns
auffallt.

Alles in allem: ein guler Kunde am Ladentisch, den
wir uns halten sollten, indem wir ihn gul bedienen in
ieder Hinsicht.

6. Der unfreundliche, herrische Kunde

Er hat nicht nur einen festen und ausdauernden
Willen, sondern dazu eine rucssichislose, impulsive Arl,
die da mochte, dak sich alles seiner Laune fugt und beugt.
Er will oft mit dem Kopf durch die Wand. Am Laden-
tisch wird dieser Kunde zu dem halsstarrigen, eigen-
sinnigen, jahzornigen Menschen, der wohl Freundlichkeif
zeigen kann, aber doch im Grunde seines Herzens nichis
davon weil. Vorlautes Wesen, Poltern, ja Grobheit sind
bei ihm nicht sellen, sobald er nicht zufriedengestellt
wird.

Dieser Mensch bildet einen unangenehmen Typ im
Laden, der kalten Herzens den Verkaufer vor Publikum
und Chef blokstellt, sobald ihm dessen Art nicht paft.
Grokle Vorsicht ist daher diesem Kunden gegenuber am
Plake. Man sei gegen ihn besonders hilfsbereit und
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Wissen,




