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Bei der Verkaulerschulung wird jekt groker Werl
auf tachliche Ausbildung gelegl. In einem groken Teil der
PBranchen wurde das auch hochste Zeil, da dort die Ver-
kaufer meist nur freundhich lachelnde Warenabgeber
waren. lhr Wissen um die Dinge des Fachs war zumeist
von keinerlei Sachkenntms geirubt. Dem Verkaufer im
Uhrengeschaft brauncht man im Durchschmitft wohl kaum
grokere Fachkenntnis zu wunschen. Eher konnle man ver-
suchl sein, zu behaupten, er besake fur emnen Verkaufer
schon zuviel davon. Man konnte thn und selbstverstand-
lich seinen Kollegen aus manchen anderen, ahnlich ge-
lagerten Spemnalbranchen sogar als Makstab nehmen, in-
wiewell Fachwissen der Technik des Verkaufs forderhich
i1st oder gar ins Gegentell umschlagt. (Es i1st ja auch be-
zeichnend, dag verschiedene Firmen viel lieber Reisende
mit dem Verkauf beauftragen, die nicht gelernte Uhr-
macher sind. Die Schnftleitung.)

Unbedingt nolwendige Fachbildung auch des Ver-
kaufers darf beileibe nicht zu einer sich auch nur an-
deutungsweise aukernden Unterschakung der eigentlichen
Verkaufstechmk fuhren. In Spezialgeschaften neigl man
besonders leicht dazu. Grokes Fachwissen belastet und :
engt die Wendigkeit und Manovrierfahigkeil ein. Bei ! " -
Apothekern, Bandagisten, Ophkern, Mechanikern kann ) [ "?1_ ’ 0 ’
man das auch beobachten. Fruher noch wviel mehr als C
heute. Der Verkauf wird mit einer gewissen Gering-
schakung erledigl, zum mindesten fehlen ithm Technk
und angewandle Psychologie.

Es ist selbstverstandlich: den Beruf eines Verkauters
kann man erlernen, aber die Fahigkeilen dazu mul man
mit auf die Welt gebracht haben. Fachwissen kann sich
jeder Realschiiler aneignen, aber das Verkaufstalent isl
eme Gabe. Einen guten Verkaufer muk man bewundern
wie einen Kunstler. Dabei 1st es Tatsache, dak ein solcher
guter Verkaufer, auch wenn sein Fachwissen etwas aul
schwachen Fuken sieht, dem Geschaft immer noch nilk-
licher sein wird als ein Ausbund von Gelehrsamkeit, der
vom Umgang mit Menschen keine Ahnung hal und nichi
e:nmal das ABC der praktischen Psychologie beherrschi

Auch im Uhrengeschaft .muk ein Verkaufer mul
Menschen umzugehen wissen. Niemand mmmt so gern
elwas ibel, wie jene Sorte Kaufer, die gern mochlte und
eigentlich doch nicht kann. Sie zeigen oft ein Mak von
lberheblichkeit, das im umgekehrien Verhalinis zu ihrer
tatsachlichen Kaufkraft steht. In die Geschafisabwicklung
kann dann schnell ein Mikton kommen.

Aber das ist ja gerade der Sinn der auf den Verkauf
praktisch angewandten Psychologie, daf es das Besireben
des Verkaufers sein muk, zwischen sich und dem Kaufer
einen Zustand der Harmonie herzustellen, Denn nur in
diesem Zustand der Harmonie lakt sich iiberhaupt ein Ver-
kauf mit Erfolg taligen. Der Verkaufer, welcher Psycho-
logie (wollen wir es mit Menschenkenninis iberseken)
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