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Das Blatt
hat sich

gewendet

«Nein, Fréulein, der Stoff ist nicht ganz
das, was ich haben miochte, die Farbe ist
etwas zu dunkel und auch zu giftig; auch
die Qualitdt gefdllt mir nicht. Ich werde
es mir lieber noch iiberlegen.» Ziemlich
rasch und sichtlich verdrgert rdumte das
bedienende Fréulein die gezeigte Ware wie-
der weg und drehte der Kundin, bevor diese
mur ihre Handschuhe angezogen und ihre
Tasche in die Hand genommen hatte, den
Riicken zu. Hoflich war das nun nicht ge-
rade, aber die Kundin war auch wirklich
wéhlerisch, anstatt, dass sie froh war, einen
50 schonen, rein wollenen Stoff iiberhaupt
zu finden. Ueberhaupt waren die Kunden
in letzter Zeit sehr anspruchsvoll gewor-
den, diiberlegte sich die Verkiuferin; an
allem hatten sie auszusetzen, und man
konnte ihnen nie genug zeigen. Dabei fielen
noch Bemerkungen, man sei 2zu wenig
freundlich in der Bedienung, und man gebe
sich keine Miihe. Das Verkaufen war wirk-
lich keine Freude mehr; da war es vor kur-
zm noch ganz anders. Die Ware wurde
éinem vorweg genommen, und die Leute
waren froh, wenn sie iiberhaupt etwas er-
hielten. Und niemand fragte danach, ob
man ein freundlicheres oder weniger ver-
gniigliches Gesicht zur Schau trug. Ob das
wohl die kommende Krise war, von der
unser Ladenfraulein schon &fters reden horte
ind welche die &dlteren Kolleginnen zu fiirch-
ten schienen?

Die Geschifte scheinen wirklich schlech-
ter zu gehen, als dies noch vor einem Vier-
teljahr der Fall war, und man hért Kila-
gen dariiber aus allen Lagern. Der Markt
hat eine gewisse Sittigung erfahren. Die
meisten Artikel sind wieder in geniigender
Menge vorhanden, und man muss mnicht
darum besorgt sein, dass der eine oder an-
dere Gegenstand in kurzem nicht mehr
2 erhalten sei. Auch die Preise scheinen
annghernd ihren Hochststand erreicht zu
hfi'ban, und schon gibt es viele, die auf ein
S}nken derselben spekulieren. Aber muss
dies unbedinigt eine Krise bedeuten? So-
lange unsere Industrie moch auf héchsten
Touren 13uft und der Anfrage aus dem In-
Ind Ausland nicht gerecht werden kann,
nd auch wenn die Vollbeschéiftigung etwas
n_aclllassen wird, solange noch konnen wir
leht von einer Krise sprechen. Was sich
a’tfer in den Verkaufsgeschiften heute aus-
Wirkt, das dst die Umstellung auf normale
Zeiten. Die ‘Angst, dies und das nicht mehr
2 erhalten, oder nur viel teurer, ist vom
I:;gielgin Publikum gewichen. An man-

en ist sogar die Erkenntnis auf-
8etaucht, gass, wenn man noch ein bisschen
g:;: dem Binkauf wartet, die Qualitdt um so
Wi:;TD}md der Preis eher niedriger sein
--Die Kauflust hat bestimmt nicht nach-
g:&z’:z, aber die Leute sind vorsichtiger
e, N im Elﬂk%ﬂl‘f und entschliessen
i d‘:‘ dann zu einer Ez:werbun‘g, wenn
genstand ihrer Wiinsche wirklich
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dem entspricht, was sie sich ausgedacht

haben. Dabei wird die Verkaufstechnik in
Zukunft wieder ein sehlf wichtiger Faktor
auf dem Wege zum Erfolg sein und nicht
zuletzt die freundliche Bedienung. Viele
unserer Verkauferinnen haben noch gar nie
wihrend normalen Zeiten Erfahrungen
sammeln konnen. Man hat ihnen zwar in
der Verkauferinnenschule und wéihrend der
Lehrzeit immerzu eingetrichtert, dass sie
mit der Kundschaft sehr freundlich sein

miissen, aber warum diss unbedingt nétig

sei, konnten sie noch nicht aus eigener Er-

fahrung feststellen, Als sie ihre erste Stelle

antraten, da war schon Krieg, und wih-
rend dieser Zeit schienen alle Gesetze tiber
die Verkaufstechnik iiber den Haufen ge-
worfen, denn die Ware wurde ihnen ein-

fach aus ?en Hinden gerissen. Da fragte

man kaum nach dem Preis und war froh,
iiberhaupt etwas zu erhalten, auch wenn
es nicht gerade das war, was man gerne
gehabt hitte. Auch viele #ltere Verkaufe-
rinnen haben die Zeiten vor dem Kriege
fast ein wenig vergessen, und es wire viel-

leicht gut, wenn sie sich daran erinnern

wirden; es konnte ihnen an manchen Or-
ten niitZlich sein. L

~ Doch den Kiaufern und Kauferinnen
mochten wir zurufen: Stellt eure Anfor-
derunigen micht zu hoch, verlangt vom Ver-
kaufi:.—»personai nicht Unmogliches, werdet
euch zuerst klar, was ihr iberhaupt haben
wollt und stellt die Geduld der Gegenpartei
nicht auf eine zu harte Probe, denn wir

sind alle nur Menschen; sonst seid ihr sel-

ber schuld, wenn ihr beim Einkauf schlechte
Erfahrungen macht. ¢ hkr.
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