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Verkaufen statt reparieren!

Diesen Aufsals aus dem , fournal Suisse d’Hovlogerie®
sollten Sie fmmmer wieder lesen! [n seiner sirikien Befolpung
liegt ein wichtiger Wep sur Evhohung Thres Ulrenumsatzes.
Dafi dieser Weg zum Erfolg fithet, sagt Thnen der Verfasser,
der Ziiricher g‘wnjls.ﬁ'amfmd Fischer, ausdriicklich. Dabei
ist er keimer von den Grofien®, sondern er hat nur ein kleines
Creschiaft im Vorstaditoviertel.

Es herrscht in Fachkreisen noch vielfach die Ansicht,
dak der wirkliche ,Dienst am Kunden* darin besieht,
alle vorgebrachten Winsche moglichst restlos zu erfullen.
Aus diesem Grunde werden oft Uhren zur Reparatur
enfgegengenommen, fir die sich die Arbeit wirklich gar
nicht mehr lohnt und wo dem Kunden mit dem Verkauf
einer neuen Uhr tatsachlich besser gedienl ware. Es ist
dies bestimmt in den meisten Fallen so, haufiger, als man
annehmen mochie, weil schon durch Preisabbau einerseils
und technische Vervollkommungen andererseils eine neue
Uhr gleicher Qualitat wie die alle im allgemeinen be-
deulend weniger kostel.

Ich habe es mir deshalb zum Prinzip gemach!, es
geradezu abzulehnen, eine Uhr zu reparieren, wenn der
Preis hierfur in gar keinem Verhalinis zum gegenwarligen
Wertl dieser Uhr steht oder offensichllich auch bei sorg-
falligster Reparalur kein anhallend gules Gangresultat
mehr erzielt werden kann.

Psychologisch. lakt sich dieses Vorgehen vielleichi
mit emmem Arzibesuch vergleichen, Grundbedingung fur
jede Heilung ist schnelle und sichere Diagnose. Durch
sie erwirbl der Arzt das Vertrauen des Patienten und
die Moglichkeil, ihm zu helfen. Nun ist das Diagnosti-
zieren fiur den Uhrmacher im allgemeinen bedeutend
leichier als fiir den Arzt; denn jede ,Schicksalswendung®,
jede ,Behandlung* hinterlak! sichibare Spuren in der Uhr.

Habe ich also eine Uhr vor mir, die die Reparalur
nicht mehr lohnt, so sage ich dem Kunden je nach Be-
fund ganz offen, wie alt z. B. seine Uhr ist, wie viele
Male sie vermullich bereils repariert wurde, und klare
ithn iiber samlliche Mangel von Uhr oder Gehause auf.

In den meisten Fallen ist der Kunde von der sicheren
und aufschlufreichen Diagnose stark beeindrudki; er be-
ginnt, Verlrauen zu meiner fachmannischen Kompelenz
zu fassen, so dak der Boden fir den Verkauf einer
neuen Uhr gut vorbereitel ist.

Ich habe immer wieder die Beobachiung gemacht,
und die Unmenge aller Uhren, die immer noch im Ge-
brauch sind, sind der beste Bcweis hierfiir —, daf viele
Kollegen vor. diesem Vorgehen zurudkschrecken aus

Wir flhran Wissen.

Furcht, durch die Verweigerung einer Reparatur den
Kunden zu verargern oder gar zu verlieren.

Im Grunde genommen ist der Ubergang gar nichi
so schwer; denn heule verfugen wir ja uber viele und
wirksame Argumente, um dem Publikum gerade jekt
den Kauf einer neuen Uhr als besonders vorteilhafi
darzustellen, isl es doch leichl, dem Kunden zu erklaren,
dak er heule fur den gleichen Preis eine viel bessere
Uhr erhall, als dies vor einem oder zwei Jahrzehnien
der Fall war. Will er dagegen einen gleich hohen Be-
frag nicht mehr anlegen, so bekommi er eine ebenso
gute, wenn nichl bessere Uhr auch fir weniger Geld.

Ein wichliges Argument ist die Talsache, dak seine
Uhr, die er augenblicklich besikt, uberhaupt nicht geht
und ihre Inslandsekung 10 bis 15 Fr. kosten wiirde. Ich
erklare ithm also, daf ihn die neue Uhr nicht 50 oder
60 Fr., sondern nur 45 oder 35 Fr. kostel, da er sowieso
fur eine Reparalur 15 Fr. hatle anlegen mussen. Es ist somil
zur Zeit der giinstigste Moment fur den Kauf einer neuen Uhr,

Habe ich somil alle Griinde, die fiur eine Neu-
anschaffung sprechen, erschopft — es mogen auch noch
andere Elemenie wie modische Form usw. herangezogen
werden — dann gehe ich dazu iiber, dem Kunden die
Vorzuge der modernen Uhr, die ich ihm empfehlen will,
zu schildern. Bleibt er auch hierauf noch unzuganglich
und besteht auf der Reparatur seiner alten Uhr, dann
weigere ich mich geradezu, diese Arbeil auszufuhren,
indem ich ihn an einen anderen Uhrmacher verweise mit
der Begriindung, daf ich ihm mil gutem Gewissen kein
Geld fur eine Reparalur abnehmen kann, wenn ich nichi
von vornherein die Gewiheit habe, ihm wieder eine
ladellos gehende Uhr aushandigen zu konnen.

Diese Weigerung verfehll ihren Eindruck auf den
Kunden nichl; denn er siehl, daf ich in seinem Interesse
gewillt bin, nicht nur auf den Verkauf einer neuen Uhr,
sondern auch auf den Reparaturverdienst zu verzichien.

In den meisten Fallen wird der Kunde, wenn er das
Geld in der Tasche hal, sich sofort zum Kauf einer
neuen Uhr entschliegen. Ist dies nicht der Fall und will
er sich unfer allen Umslanden die Sache noch uiberlegen,
so kann ich mil ruhigem Gewissen behaupten, dak 909/,
aller Kunden, denen ich die Notwendigkeit des Kaufs
einer neuen Uhr erklart habe, zuriidigekommen sind.
Sie haben es sich oft tage-, ja wochenlang iiberlegt,
und die Idee, mit dem Kauf einer neuen Uhr besser zu
tun, hat sie nichl mehr losgelassen,
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