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DIE UHRMACHERKUNST

Nr. 50

Riickschlage erleiden durch solche Berufskameraden, die
es mit threr handwerklichen Leistung entweder nicht ernsi
nehmen oder die nicht geniugend leisten konnen.

Bevor nicht allgemeines Verfrauen zu unserem schwie-
rigen Handwerk vorhanden ist, durfen wir ml unserer
Arbeit nicht rasten. Hiervon ist das Problem ,Erziechung
«ur Qualitat" abhangig. Es tut bitter weh, wenn wir horen
miissen, daf viele Volksgenossen nicht den Mut haben,
zum Uhrmacher zu gehen, weil sie sich sagen: ,Weshalb
soll ich die Uhr zum Uhrmacher bringen, wenn die Uhr nach
vier Wochen doch schon nicht mehr geht?”

Diese Einsiellung ist fir uns ungeheuer gefahrlich.
Der Uhrmacher ist nicht nur den Kunden los, sondern auch
dessen ganzen Bekanntenkreis, Und nicht nur dem ein-
zelnen Uhrmacher 1st dieser Volksgenosse verloren ge-
gangen, sondern dem ganzen Berufsstand: denn der Er-
folg ist im besten Falle, dak eine hillige Uhr im Warenhaus
gekauft wird, deren Reparalur dann sowieso nicht mehr

lohnt. Es kommt auch sehr oft vor, dak alte, gute Uhren
in den Schubkasten liegen, die aber nicht mehr repariert
werden sollen, sondern die durch eine billige Uhr ersekl
wurden.

Auch fur uns selbst, liebe Berufskameraden, gibt es
einen Mahnruf: ,Erziechung zur Qualitall” Durch gquie
Reparatluren werben wir am wirksamsten fir den Kauf
guter Uhren! Wenn jeder Berufskamerad sich diese Not-
wendigkeit stels vor Augen halt und sich vergegenwarhagt,
dak ein kleiner Fehler dem ganzen Berufsstand zur Lasl
gelegt wird, dann wird und muf es uns gelingen, das Ver-
frauen unserer deutschen Volksgenossen in noch hoherem
Make als bisher zu erringen, denn wir konnen aufrechten
Sinnes behaupten, dal wir dessen wirkhch wirdig sind.

Zum Schluf mochte ich allen Berufskameraden ein
recht erfolgreiches Weihnachtsgeschaft wunschen.

Heil Hitler!

(1/1568) Hans Flugel, Reichsinnungsmeister.

Uhrenkauf — vom Kunden aus gesehen!

Dieser Aufsatz will mit Verstand gelesen werden.
raterin in allen Fragen der Hausfrauw, die ja auch beim Uhrenkauf dic mafgebende Rolle spielt.

Erna Horn besitzt den Ruf einer ausgexeichneten Be-
Thre

Ausfiihrungen geben Ihnen als dem Verkiufer unendlich wichtige Fingerzeige fiir Thren Evrfolg!

In einer Schuhmacdher - Innungsversammlung wurde
einmal von verschiedenén Mitgliedern die Forderung auf-
gestellt, daf jeder Deuische sich mindestens ein Paar
Magschuhe im Jahr arbeiten lassen musse, um den Mafk-
schuhmachern zu helfen. Als Aniworl verlanglte der
Vorsikende von den Versammelten zu wissen, wer unter

Prospekte werben sehr nachhaltig!

Das sagen alle Berufskameraden, die sich dieses Millels
bedienen: es ist ihnen unentbehrlich geworden! Die grofe Nach-
frage nach dem schionen Kunsldruckprospek! des Reichsinnungs-
verbandes untersireichl diese Tatsache ebenfalls,

Ein besonders riihriger Berufskamerad — der gar kein
grofes Geschafi besikl — hal einern eigenen Prospeki heraus-
gegeben, der es werl isl, in unserer UHRMACHERKUNST ab-
gebildet zu werden.

Wir zeigen lhnen die Innenseile — sie lakl auf die enl-
sprechenden Aukenseilen schlieken —, die genau so werbewirk-
sam sind. ) i

Der Erfolg des Prospekies isl ganz auBerordentlich ge-
wesen, und der Berufskamerad hal die verhallnismafig hohe
Ausgabe fiir den Prospekl nichi zu bereuen gehabd.

Der achiseilige Kunsldruckprospekl des Reichsinnungsver-
bandes besikl auf der Riuckseile freien Raum fur lhren Firmen-
eindruck, so dag er von der Kundschaft unbedingt als ,lhr
eigener Prospekl” angesehen wird. (1'1561)

Folo : Uhrmacherkinst

Fin ,ganz eigener” Prospekt!

thnen selber Makschuhe truge. Und siehe — nichi einer
war dabeil Dies nur als kleines Beispiel, wie wichtig
es auch fur den Handwerker ist, sich in die Lage seiner
Kunden zu verseken! Auch fur uns Uhrmacher trifft dies
zul Wir sehen unser Geschaft allzu oft nur vom Ver-
kaufsstandpunkt und zu wenig vom Kundenstandpunkt
aus. Deshalb geht dann auch so mancher Kunde un-
befriedigt aus dem Laden. Gewik, er wurde michl etwa
unhoflich behandell; er konnie es vielleicht selbst gar
nicht in Worle fassen, was 1hm fehllte: es war die
mangelnde Verkaufspsychologie, das Verstandnis fur den
Kunden, der Kundendienst oder wie man diesen Begriff
eben sonst noch benennen will.

Jede Spezialausbildung bringl naliirlich eine gewisse
Befangenheit gegentiber dem eigenen Fach mit sich.
Deshalb belrachtel auch jeder Lehrer seine Umwell vom
padagogischen, jeder Bauer vom agrarwirischaftlichen
Standpunkt aus — und der Uhrmacher will Uhren ver-
kaufen. 5ein Kunde aber, der eine Uhr erwerben will,
siecht sich sozusagen in ein anderes Lager gedrangt,
well er ja das Geld dafur hergeben soll, Dazu kommt,
dak im Publikum vielfach noch die Empfindung herrscht,
<Uhrmacher und Apolheker* mit ihrem geheimnisvollen
Tun seien auf jeden Fall zu leuer. Bei einer Auto-
reparaiur weil der gule Fahrer meist, woran es fehli;
beruhigt uberlakt er infolgedessen die Arbeit dem
Mechaniker. Bei einer Operation erfahrt der Patient
auch rechizeilig, warum sein Bauch aufgeschnilten und
was das ungefahr kosten wird. Beim Uhrmacher aber
gibt es beim Kauf sowohl, wie bei Reparaluren ,Federn«,
«Wellen* und die ,Unruh«; die Uhr , laufl auf 15 Steinen*
und ahnliche Dinge mehr, die dem Laien fremd sind.
Hauhig gibt sich nun der Uhrenspezialist auch keine Miihe,
mil dem Kunden .ohne Fachausdriicke zu reden, so dak
dieser dann alles nur vom Geldbeulel aus sieht.

In unserem Laden also sleht ein Kunde: er will eine
Wanduhr kaufen. Ein loblicher Vorsak! Aber nun gill
es, sein Verlrauen zu gewinnen.

Zunachsl richlen wir an ihn die Frage: ,.In welches
Zimmer gehort die Uhr?+ und nicht etwa: , Wieviel Geld
wollen 5ie auslegen? Das sei noch ,,Geheimnis+ des
Kunden; er will es namlich gar nicht gerne, dak man
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Wir flhren Wissen.




