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Die Kunden des Grossisten und er selbst

Von Anfon Filius (Berlin)

Wenn ein Geschaflsmann — sei es im Gesprach
mit Kollegen oder an der Stammlischrunde — uber seine
Kunden herzieht, so habe ich das nie versiehen konnen.
Man kann aber milunter die wunderlichsten Dinge horen:
Keine Kundschaft sei so schwer zu behandeln, keine
Kundschaft sei so undankar wie gerade die eigene.

Das ist in den meisten Fallen nichf nur ungerechl,
sondern dazu ein Zeichen fiir das mangelnde Verstandnis,
welches der Geschafismann fiir seine Kundschaft auf-
bringl. Viel echer lobe ich mir den Mann, der seinen
Milarbeitern von Zeit zu Zeil immer wieder in Erinnerung
ruft: ,Nicht ich zahle Eure Gehalter, sondern der Kunde,
der uns regelmikig seine Auftrage anverifraut. Behandell
also den Kunden so aufmerksam, dak er gern bei uns
kauft dak er Vorteile in der Verbindung mil uns sieht,
dann werdet Ihr die Gehaller verdienen, die lhr Euch
gern winscht.« Die Aufgabe des Lieferanien beruht in
erster Linie darin, dem Kunden diejenige Ware zu ver-
schaffen, die dieser braucht und die seinem Geldbeutel
angepakt ist.

Der Grossist hat dabei besondere Aufgaben zu er-
fiilllen, die man kurz so umreifjen darf:

1. Fine Auslese unter den verschiedenen Erzeugnissen
des In- und Auslandes zu treffen und das gualtativ und
preislich Beste fur sein Sortiment herauszufinden. Eine
Fabrik kann mit einer gewissen Anzahl Musler preislich
und qualifativ auf der Hohe sein. Es gibl aber keine
Fabrik auf der ganzen Well, die geschmacklich und in
allen Preislagen, d. h. fiir den Reichen und fur den weniger
Begiiterten, alles zu liefern in der Lage ist, was als un-
ubertrefflich zu bezeichnen ware.

Hier liegt die Stiarke des Grossisten. Er muf nicht
abseken, was eine Fabrik produzierl, sondern er kann
die Auslese fiir seine Kundschaft unter vielen Erzeug-
nisse ireffen. Beobachlet er durch eine Lagersialishk
die einzelnen Warengruppen und Musler, so wird er im
Laufe der Jahre eine derarlige Treffsicherheil erwerben,
dak seine Kundschaft es deutlich spurt. Fur den Detailleur
hat es namlich gar keinen Sinn, daf sich der buchmagig
errechnele Reingewinn in allen Ladenhilern ansiedell,
sondern er will am Schluf des Jahres einen wirklichen
Uberschuf in seinen Barmitteln feslstellen.

In diesem Zusammenhange sei vor allem gewarnt
vor dem FEinkauf groBer Quantitaten. Gewil kann man
Stapelware, wie z. B. Wedker in der Anfangspreislage,

kistenweise kaufen, wenn man einen flolien Absak darin
hat. Aber bei allen Artikeln, die der Mode unterworfen
sind oder innerhalb kurzer Zeit durch technische Neue-
rungen iiberholt sein konnen, ist es verkehrl, nur eines
angebolenen Raballsakes wegen mehr einzukaufen, als
man in einem halben Jahre normalerweise verkaufen kann.

2. Der pllichtbewukle Grossist hat weiterhin die Auf-
gabe, den voraussichilichen Bedarf in den Hauplverkaufs-
monaten vorher zu errechnen und die Fabrikanten auch
in der sfilleren Zeil zu beschaftigen. Die Produkhion
kann nicht von einem zum anderen Monal verdoppell
oder verdreifachl werden. Er wird deshalb von seinen
Fabrikanten um so mehr geschakt werden, je mehr er
auf diese Talsache Riicksicht nimmi und seinen Bedarf
rechizeitig aufgibt. Dann wird auch die Belieferung der
Detailleure klappen.

3. Es gehort in der Uhrenbranche auch zu den Auf-
gaben des Grossisten, seinen Kunden mil Auswahlen in
seltener verlangten Arfikeln zu dienen. Es ist nicht
damit getan, daB ein Grossist sich gewissermaken die
Rosinen heraussucht und nur das Allergangigste auf Lager
hat. Wenn er seinen Abnehmern bei allen vorkommenden
Verkaufsmoglichkeiten die richlige Hilfsstellung leisien
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