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Soll man wihrend des Verkaufsvorganges schon wieder fort-
zuraumen beginnen? Eine kleine Frage, die doch wichtig werden kann

Von A. H. Krause

Es ist vor allem beim Verkauf an [Frauen immer
wieder die Talsache festzuslellen, dal ofl erst emne sehr
groge Auswahl vorgelegt werden muE, ehe sich der
Kunde zum Kauf enischeidet. Dabei wird nun die Frage
wichtig, ob man ununterbrochen ein Sluck Ware nach dem
anderen heranschleppen soll, um alles auf dem Laden-
lisch stehen zu lassen, oder ob es geslallet bzw. klug
ist, schon wahrend des Verkaufsvorganges emnen Teil
der vorgeleglen Ware wieder forlzuraumen. Die Sache
ist nicht immer ganz so einfach, wie mancher glaubl.

Die erste Ansichi

Es sind nicht wemg Grunde, die dafur sprechen,
dak man moglichst schnell wieder all die Shicke, die
Jnicht in Frage kommen«, wieder fortschafft. Nicht gerade
wegtragl (denn der verkaufende Teil sollte nur in ganz
wichtigen Fallen seinen Kunden allein sich selbs! uber-
lassen), wohl aber beiseile rauml!, aus dem Blickfeld des
Kunden schiebl. Denn solche Sliicke werden durch
wiederholtes nukloses Anfassen ja nichl besser, sie konnen
dabei sogar Schaden erleiden, ferner entsteht durch das
Vollpacken des Ladeniisches ein wenig schones Bild, das
nicht gerade geeignet isl, neu hinzutrelende Kunden zum
Aussuchen zu ermuntern (auch die Plakfrage wird dabei
wichligl), und als Drilies fallt jedem Menschen, der sich
einer grofen Auswahl gegeniiber sieht, nach dem allen
Sprichwort: ,Wer die Wahl hal, hat die Qual* das Sich-
entscheiden schwer.

Endlich aber ist an folgendes zu denken: Jedes
Verkaufsgesprach ziell darauf ab, dak die hinler dem
Ladenlisch slehende Person elwas verkaufen will, oder,
hesser gesagl, dak der Kunde etwas kaufen soll. Man
muf als Verkaufer diesen Kauf herbeifuhren durch Aus-
losung des Kaufentschlusses, und zwar moglichsl bald,
denn Zeil ist nun einmal im Laden Geld. Jede Vielzahl
von Gegenstanden, die man vorlegt, erschwerl das, mag
sich auch der Kunde an und fiir sich schnell enischeiden
konnen: und jedes begrenzie Vorlegen erleichlerl das.
Somil wiirde anzuraten sein: das Fortraumen von Ware
wahrend des Verkaufsgesprachs ist zu empfehlen.

Wir flhran Wissen.

Die andere Ansichi

Aber da kommen nun all jene, die da sagen: ,la,
aber es gibl nicht wenig Kunden, die rufen dann: -Aber
warum legen Sie denn die Sachen schon wieder forl,
ich habe mich ja noch gar mchl enischlossen, was ich
nehmen willle.  Solche Augerungen sind in der Tal
nicht selten. Sie kommen oft aus einer leichten Gereizlheil
des Kunden iiber das eigene Sich - nichl-enischlieRen-
Konnen, sie kommen aber auch aus einem ganz sell-
samen Mikirauen der Kunden, es konnie nun gerade
unter den forlgenommenen Stucken doch das sein, was
den eigenen Wunschen am besten enlsprichl, obwohl
sie diese Stiicke vorher ablehnend beiseite stellten.
Dieses Doch - noch - fur - moglich - Halten nach voran-
gegangener Ablehnung, das immer erst dann aufzulrelen
pflegt, wenn ein Gegensland aus dem Bereich des Greif-
baren forlgenommen wird, st an sehr vielen Laden-
kunden zu beobachlen, und an Frauen haufiger als an
Mannern. Ich selber habe es auch an mir schon be-
obachten konnen, und fur den verkaufenden Teil wird es
zu einer sehr unangenehmen menschlichen Eigenschaft,
da er dahinter ein gewisses Migtraven des Kunden ver-
mulen muf, das aber im allgemeinen nicht den Grund
dafiir bildet, obwohl es auch viele Kunden gibl, die dabei
vom MiRklrauen geleitet werden.

Ergebnis

Wir stehen somil vor einer nicht ganz einfachen
Frage. Gesagl kann werden, dal das Forlraumen in
den meisten Fallen zu empfehlen ist, nur bei emplind-
lichen Kunden verfahre man anders. Das Fortraumen
muf aber mit viel Takt vor sich gehen, zumindest muf
man fragen, ob man fortraumen darf. Dazu eignet sich
gut eine Frage wie: ,Diese Sticke kamen ja wohl fur
Sie nicht in Frage, nicht wahr? Ich kann sie wohl am
besten ganz beiseite stellen, damit Sie nun ein
leichteres Wahlen haben“, wobei der Ton auf die
fettgedrucklen Worte zu legen ist, welche dem Kunden
versiandlich machen sollen, dak man lediglich zu seinem
cigenen Vorleil handelt. Im iibrigen ist der obige Sak
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