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Erziehung zur Qualitat

Reichsinnungsmeister Hans Fliigel sprichl hier sw einem wichtigen Problem sehr beachlenswerte Worte,

die sich jeder Berufskamerad v Herzen nelimen sollie,

Konnen bessere Uhren verkauft werden? Ja — und
abermals ja! Wir mussen einmal aufraumen mit der Auf-
fassung, dak nur der Volksgenosse mit hohem Ein-
kommen Qualilatsware kauft, und alle Berufskameraden
mussen sich mit der wichtigsten Erkenninis bekannt
machen: dalk sie in unseren Kunden die Freude an der
guten Uhr wecken mussen! Das geschieht erstens durch
die Vorfuhrung guter Uhren, und zweitens durch freund-
iche, zuvorkommende und uwnaufdringliche Beratung,

Die Hauptbetonung 15t hierbei auf das Wort ,,Freund-
lich" zu legen. So unverstandlich es klingt, wir konnen
es unseren Berufskameraden nicht verhehlen: eine Um-
frage betr mehreren Tausend zuverlassigen Volksgenossen
hat ergeben, dal eine Anzahl davon — und leider gar
nicht wenige — deswegen nicht in das Uhrenfachgeschaft
gehen, weil sie dort nicht freundlich genug bedient werden.
Das 1st ein beangshgendes Warnungssignal, das niemand
in unserem Fache uberhoren sollte — mag es fur thn auch
nicht zutreffend sein!

Auch die fachliche Aufklarung soll und kann freund-
lich sein! Sie darf niemals in Uberheblichkeit dem
kunden gegenuber ausarten, sonst fuhlt er sich unbehaqg-
lich und kauft nicht. Lassen Sie den Kunden zunachst
seine Wunsche @ukern und legen Sie ithm sofort etwas
vor, wenn es sich auch bald herausstellt, dak andere
Uhren in Betracht kommen. Steht die Preislage nicht fesl,
dann beginnen Sie in der Mitte — dann konnen Sie sowohl
nach oben, als auch nach unten gehen.

Der Kunde weif, vorher ziemlich genau, wie hoch die
Ausgabe sein darf. Seine Geldborse ist ja makgebend,
und nur wirkliche Uberzeugung vermag ithn zu bewegen,
die Uhr in teuerer Preislage zu nehmen, Aber — sie
mufy besser sein — und er muf davon iiberzeugt sein.
Das zu erreichen, isl Thre einzige Aufgabe im Verkaufs-
gesprach.

In jedem Kunden schlummert der Wunsch nach guler
Qualitat. Wenn er irotzdem bisweilen eine billige Uhr
kaufen will, so glaubt er dieses Zugestandnis eben semmem
Geldbeutel machen zu miissen, weil er falsch unierrichtet
war. Wenn die Wahl zwischen zwer Sticken schwer isi
und rzugunslen des billigeren auszugehen droht, dann
sagen Sie dem Kunden: ,,Wenn Sie ein Kleidungsshick

Wir flhran Wissen.

Fs sind ernste, aber wur zu wahve Ausfiihrungen.

qgekauft haben, dann tragen Sie es drei oder vier Jahre
und merken sehr genau, daf es sich gelohnt hat, damals
ejwﬂs mehr auszugeben. thre Uhr kaufen Sie aber fiur
einen sehr viel langeren Zeilraum, da sollle das bessere
Sluck unbedingt den Vorzug haben, weil es wirklich auf
die Dauer mehr Freude bereitet. Sie werden sich spaler
immer wieder sagen: Halle ich damals doch die schonere
Uhr genommen!"

LInd wenn ein Kunde zu lhnen kommt und eine billige
Uhr haben will, und er lakt sich unter keinen Umstanden
bekehren: Was lun Sie dann? Dann denken Sie einmal
an die — leider noch sehr wenigen, aber um so erfolg-
icicheren — Berufskameraden, die dann ohne mit der
Wimper zu zucken lhrem Kunden sagen: ,lIch kann es mil
meinem guten Namen nicht vereinbaren, lhnen die Uhr
Zu verkaufen, die Sie haben wollen. Sie werden an der
Uhr wegen ihrer mangelhaften Auwsfiihrungen keine
Freude haben!”

[Das sind die Berufskameraden, die etwas aus threm
Geschafl machen. Die Riickgrat haben und nichl wvon
iedem fremden Grossisten Uhren abnehmen, weil sie
gerade etwas billiger sind.  Sie sekpen mit billiger Ware
nicht den Ruf ihres Geschaftes aufs Spiel. Sie haben sich
thren Weqg fest vorgezeichnet und gehen davon nicht ab.
Sie haben den Willen zur Qualitat, und sie vermogen es,
ihren Kunden diesen Gedanken erfolgreich zu vermitteln.
Unter ithnen gibt es gar nicht wenige, die es ganzlich ab-
lehnen, Lylinderarmbanduhren zu fuhren, und sie haben den
Mut, einmal einen Kunden aus dem Laden gehen zu sehen,
dem sie die verlangte Uhr verweigert haben. — Der Kunde
kommt wieder — fruher oder spater. Und er wird vorher
seinen Bekannten erzahlt haben von dem ,wirklichen®
Fachmann, der Sie sind. Und dieses Wiederkommen
mussen Sie ihm vorher leicht gemacht haben, indem Sie
ihn — frotzdem er damals noch nichis gekauft hatte —
genau so freundlich wie nach einem glanzenden Geschaft
bis zur Tur begleitelen.

Dieser wirkliche Fachmann muf sich nicht nur beim
Verkauf einer neuen Uhr zeigen, sondern mehr noch bei
der Reparatur. Wir konnen unsere Parole: ,Kauft Uhren
vom gelernten Uhrmacher!” nur dann durchseken, wenn
wir nicht immer wieder Rucksicht nehmen mussen und
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