Enhrlichkett

Die Wahrheit verkauft sich gut. Das behaupten
die Lehrer der Vertreter-Schule in Mangfalltal,
Oberbayern. Sie erzahlen ihren Schilern: Wer
ehrlich seine Waren an der Haustiir anbietet,
kann sie besser los werden. In Minchen pro-
bierten sechs Teiinehmer des Unterrichtes diese
L.neue” Methode in der Praxis aus. Sie hatten
Erfolg. DM-Reporter haben sie beobachtet.

Zum dritten Male fahrt der Daumen Uber die
Klingel. Die Tur springt auf — um Zentimeter.
Das Gesicht einer Frau erscheint. Roland Ziegler,
25 Jahre, ehemaliger Chemiker, verbeugt sich:
“Was, Frau Imin, ist lhre schwerste Arbeit?”
Die Frau mustert den Mann auf der Matte. Er hat
blonde Haare, ein rundes Gesicht. Die Stirn ist
faltig. Unter dem Kinn kringelt sich ein zweites.
,Das geht sie uUberhaupt nichts an!” — Der
Kopf verschwindet, die Tur knallt zu.

161mal Klingelten die Vertreter der Schule im
Mangfalltal bei ihrem Versuch an Miunchener
Wohnungsturen. Funf Manner und eine Frau
stiegen einen Tag lang Uber 3230 Stufen von
Mietshausern; die Wahrheit auf den Lippen,
einen Katalog fur Waschmaschinen in der Hand.
lnre Erfahrungen: 57mal wurde die Tur uUber-
haupt nicht gedffnet. 12mal flog sie sofort wieder
zu. 20mal durften sie ihren Automaten vorfuh-
ren. Funf Kaufvertrdge wurden abgeschlossen,
ein Kaufversprechen notiert.

Zur gleichen Zeit, als die sechs ihre ehrliche
Methode ausprobierten, erkundeten Meinungs-
forscher aus Allensbach die Chancen der 30 000
Direktverkaufer in der Bundesrepublik. Sie
kamen zu dem Resultat:

O Bei jedem dritten Birger kiingelt in zwei
Wochen mindestens ein Vertreter.

O Von hundert Familien kaufen 80 nichts.

O Reinigungsmittel und Haushaltsartikel gehen
am besten auf dem Dorf. Jeder dritte kauft.

Elektrische Gerate — Staubsauger. Kaffee-
maschinen und Waschautomaten — sind beson-
ders schwer zu verkaufen. Bei 100 Besuchen
kommt es zu nicht mehr als einem Abschlul3.

KUNDEN MUSSEN KRITISCH BLEIBEN

Die ,ehrlichen” Vertreter der Mangfalltalschule
schnitten dagegen besser ab. Sie rdumten bei
hundert Besuchen viermal das MiRtrauen bei-
seite, das ist beim Absatz von Waschmaschinen
ein Rekord. Und ihre Lehrer sind nach dem Er-
gebnis fest davon Uberzeugt, dal3 bald die alten
Vertreter-Tricks nicht mehr ziehen werden. Sie
kénnen aber auf die Dauer nur recht behalten,
daR Ehrlichkeit zu besseren Umséatzen fihrt,
wenn auch die Kunden kritisch bleiben.

Die Lehrer aus dem Mangfalltal arbeiten nach
diesem Prinzip: Jeder Vertreter bekommt einen
klaren Verkaufsspruch, der zu seinem Typ paft.
Und mit diesem Satz beginnen die Verkaufer an
jeder Tur ihr Gesprach. (Fotos rechts)

Der erfolgreichste Vertreter bei dem Munchener
Versuch, Ingenieur a. D. Ludwig Jungkies, sagte
zwolfmal: ,Sie werden sicher lachen, aber ich
mochte lhnen eine Waschmaschine verkaufen.”
Niemand warf bei ihm die Tire zu ...

Gerd Schwalbe. 47 Jahre, ehemaliger Opernsanger,
lernte in der Schule diesen Spruch: ,GutenTag, gnadige
Frau, ich bin Ihr Waschefachberater! Erlauben Sie, da®
ich eintrete?” Sein Ergebnis: Zwdlfmal geklingelt, zehn
Verkaufsgespréache, zwei Vorfuhrungen kein Verkauf.

Peter Born, 37 Jahre, ehemaliger Filmkaufmann, fangt
so an: Interessiert sich Ihr Mann fir den Haushalt?”
Sein Ergebnis: 37mal geklingelt, achtmal hat man ihm
nicht geotffnet, sechsmal wurde die Ture zugeschlagen,

23 Gesprache, vier Vorfuhrungen, ein Vertragsabschluf3.

Caria Seith, 40 Jahre, Hausfrau, versucht es mit dieser
Frage: ,Hatten Sie einen Moment Zeit? ich mdchte mich
mit Ihnen Uber Ihren Haushalt unterhalten.” |hr Ergeb-
nis: 31mal geklingelt, 14mal ohne Erfolg, 13 Gesprache,
drei Vorfuhrungen vereinbart. ein Vertragsabschluf3.

Siegfried Krull, 29 Jahre, ehemaliger Schiffselektriker,
Uberrascht die Kunden mit diesem Satz aus der Ver-
treterschule: ,Wieviel Vertreter waren heute schon da?”
Sein Ergebnis: 41mal geklingelt, 26 Gesprache gefihrt,
vier Vorfuhrungen vereinbart, ein Vertragsabschluf3.

Roland Ziegler, 25 Jahre, ehemaliger Textilchemiker,
probiert es mit diesem Anfang: ,Was ist lhre schwerste
Arbeit?” Sein Ergebnis: 25mal geklingelt, siebenmal
wurde nicht geoffnet, viermal wurde die Ture wieder
zugeschlagen, 14 Gespréache aberkein Vertragsabschluf3.

Ludwig Jungkies, 29 Jahre, ehemaliger Textilingenieur,
strahlt: ,Sie werden lachen, gnadige Frau, aber ich will
lhnen eine Waschmaschine verkaufen.” Sein Ergebnis:
15mal geklingelt, dreimal nicht geo6ffnet, zwolf Ge-
sprache, vier Vorfuhrungen, ein Vertragsabschluf3.
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