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Einsatz!
Helmrich Dohrmann

Ein Groghiindler kennt viele Ulrengeschiifte!

DIE UHRMACHERKUNST
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Nr. 50

Er kann sich gewissermafien aus der Vogelperspektive ein

Bild machen von der fachlichen Leistungsfiihigheil eines Ulrmachermeisters, da er dessen Umsatz an guten
Uhren kennt und durch den persimlichen Konlaki auch den Fachmann als Mensch kennengelernt hat.

Wir hatien Herrn Dohrmann gebeten, xu dem Leitgedanken der vorliegenden UHRMACHERK UNST seine Meinung
xu duffern, und er gibt wichtige Richilinien, wie ein Geschift den Weg der Qualitiitssteigerung gehen kann :

Die UHRMACHERKUNST hat es sich zur Aufgabe ge-
macht,in dieser Ausgabe verschiedenes zusammenzulragen,
was dazu beitragt, die Umsake in besseren Uhren zu
heben. Dieses Problem steht seil der Aulomalisierung
der Fabrikation im Mittelpunkt des Faches. Wenn sich
die Fachzeilungen immer wieder dafiur einseken, daf es
fur den gelernien Uhrmacher unwurdig ist, eine un-
sachgemapl fabrizierle Uhr zu verkaufen, so begrufe ich
diesen Einsak.

Immer ist es aber der Einsak einer Personlichkeils
der zum Erfolge fiihrl.

Eine Fufballmannschaft hat schon dadurch einen
Vorsprung, wenn jeder Milspieler sich mit ganzer Krafi
fiir den Kampf einsekl. So kann man iiberhaupt das
Wort ,Sport* mit Einsak uberseken. Man versteht im
allgemeinen unler Sport wohl die Erfuchligung des
Korpers, in Wirklichkeit bedeutet das Worl ,Sport aber
mehr, namlich den kampferischen Einsak des ganzen
Menschenl

Mil dieser Sporibegeisterung, mil diesem FEinsak
der ganzen Personlichkeit muf auch der Uhrenverkaufer
besirebl sein, das Qualilatsniveau seines Geschafles zu
heben. Jede verkaufle bessere Uhr fordert das Ver-
lrauen. Im allgemeinen wird der Preis, den man fur
einen Gegensland anlegt, vergessen, die gute Qualitat
aber nicht. Mil der Freude iiber die dauernde Qualitat
i1st das Gedenken an den betreffenden Uhrenverkaufer
verbunden. Der Uhrenverkaufer, der sich besonders fur
den Verkauf einer besseren Uhr einsekle, der sehr viel
Zeit fur den Verkauf dieser Uhr geopferl hal, wird
spaterhin ein leichteres Arbeiten haben, insofern, als
der Kunde keine weiteren Erklarungen bendoligh, sondern
vertrauensvoll das kauft, was der ihm angenehme
Verkaufer empfiehlt.

Es gehoren schon starke Nerven dazu, einen Kunden,
der durch viele Reklame falsch orientiert ist, iuber die
Vor- und Nachleile einer Uhr aufzukldren. Eine irre-
fuhrende Uhrenreklame kann einem Uhrenverkaufer unter
Umstanden sehr viel zu schaffen machen. Derjenige
Verkaufer, der sein Fach aber wirklich versteht und
davon uberzeugt ist, dag nur eine Qualitatsuhr auf die
Dauer befriedigt, ist durch den ganzen Einsak seiner
Personlichkeil in der Lage, jeden Menschen davon zu
uberzeugen, daf es nolwendig ist, einen gewissen Betrag
auszugeben,

Man muf sich als Uhrenfachmann seiner Kraft be-
wuft sein, man muf die technischen Dinge, die gerade
der Reparateur beherrschi, den Kunden auseinander-
segen. Beobachten Sie einmal andere Branchen welche
Feinheiten da fur den Verkauf benukt werden. Denken Sie
an die Worle ,Formtreu~, ,Formfest oder an die Schlag-
worle der Rundfunklechnik, an das magische Auge des
Rundfunkempfangers, an die Anzahl der verschiedenen
Rohren. )Jedes Verkaufsargument wird in den Dienst der
Qualitatssteigerung gestelll. Denken Sie an die vielen
Fachausdriicke, die wir aus der Aulobranche kennen,
und wie schnell macht sich das Publikum damit vertraut.

Derjenige, der diese Fachausdrucke nichl sofort versteht,
wird schon fast als ungebildet bezeichnel.

Ebensogut konnten wir es wagen, unsere Fach-
ausdrucke mehr in den Vordergrund zu bringen und
stark zu propagieren. Unler Propaganda versteht man
aber nicht lediglich eine Zeilungsanzeige oder einen
Prospeklversand, sondern der beste Propagandist ist
der beste Verkaufer. Er kommt unmittelbar mit dem
Verbraucher zusammen und er kann alles das, was in
der Branche erarbeitet wird, nun ,,an den Mann bringen«,
wie man so gul sagl. Aber er muf sich einseken fiir
das Wissen der Branche, er mufy ein Steckenpferd haben.
Und fur dieses von ihm als richtig erkannte Ziel muf
er sich nun zur Verfiigung stellen. Er darf nicht durch
irgendwelche Gegenargumente schwach werden in seiner
eigenen Auffassung. Er darf sich nicht durch ganz-
seitige Anzeigen irgendwelcher Aufenseiler beeinflussen
lassen oder durch die preiswerten Angebote der Ver-
sandgeschafle. Ein richltig erkanntes Ziel kann nicht in
einem Jahr, auch nicht in zwei Jahren umgesioken werden,
ein richlig erkanntes Ziel hat Jahrzehnte Bestand. Das
Ziel eines Fachgeschaftes ist immer Qualilatssteigerung.
Jeder Besiker eines Uhrengeschaftes gibl seinem Geschaft
den Siempel. Man sagl: ,.So wie man sich betfet, so
schlafl man*, ebenso ist es mit der Einrichtung des
eigenen Geschaftes. Man soll nicht zuviel nach links
und rechis sehen, man soll sich nicht zuviel beeinflussen
lassen, sondern man soll unentwegt den geraden Weg
gehen. Lassen Sie den Kaufer spiren, dak Sie von
ganzem Herzen fhr Fach lieben, daf Sie es einfach nicht
veraniworten konnen, eine zweifelhafte Uhr zu verkaufen,
und vor allen Dingen lassen Sie keine unausgebildelen
Arbeitskrafle Uhren verkaufen. Es ist ein Jammer, wenn
man Verkaufsgesprache von Nichifachleuten hort. Gerade
die Ausbildung aller Fachkrafte steht heute erfreulicher-
weise wieder im Mittelpunkt unserer Wirlschafl. Die
Uniernehmen werden der Wirtschaft dienen, die iiber die
besten Mitarbeiter verfiigen, und die Uhrengeschafie
werden die besten Uhren verkaufen, die die besten Uhren-
verkaufer haben.

Enischeidend fur den Verkauf ist naturlich der Ein-
kauf der richligen Ware. Uhren kann man nicht kaufen
wie Semmeln. Wenn es auch elwas iberirieben klingt,
so kann man aber beinahe sagen, dak man nicht nur das
Werk mit der Lupe besehen soll, sondern auch das Ge-
hause. Sehen Sie sich die Feinheiten eines Gehduses
an. Ich spreche hier besonders von Armbanduhren.
Beachien Sie die Riickseite einer Armbanduhr, beachien Sie
die Lapidierung, die Glasrander, die Zifferblatter. FErst
wenn Siedie Uhrsorichtiggemusterthaben,ich mochie sagen,
erst wenn Sie davon iiberzeugt sind, daf Sie diese Uhr
leicht verkaufen konnen, dann nehmen Sie den Einkauf
vor. Wer so Stiudc fiir Stick aussucht und bereit ist,
die beslen und schonsten Uhren zu kaufen, der wird
diese feinen Uhren auch leicht wieder verkaufen.

Es ist ja fiir jedes Geschaft selbstversiandlich,
bessere Uhren zuerst anzubieten, weil die Unkosten nur
aufgebracht werden, wenn auch Gewinne erziell werden.
Der Verkauf der besien Uhr kann aber auch aus Schin-
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Wir flhren Wissen.




