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wodurch praktisch die gesamte Wohnbautatigkeit
erfaft sein diirfle. Inbegriffen sind alle Gemeinden
von Uber 2000 Einwohnern, wobei aber an dieser
Grenzzahl nicht krampfhaft festgehalten wird. Fertig-
erstellt wurden in diesen Gemeinden an Wohnun-

gen im ersten Halbjahr 1932 1933
im ganzen 9034 5636
davon in Ziirich 2180 683
Basel 1096 565
Genf 904 373
Bern 532 582

27 Mittelstadten von 10 bis 100,000
Einwohnern 2161 1586
358 librigen Gemeinden 2161 1847
Von der allgemeinen Senkung der Bau-
tatigkeit um 38 %, bei den Grofstadten allein

um 53 %, den Mittelstadten um 27 % und den tibri-
gen Gemeinden um 15 %, macht die Bundesstadt
eine Ausnahme mit einer Erhéhung der Wohnungs-
produktion um 10 % gegentiber dem Halbjahre 1932.

Mit 1096 gegeniiber 1188 im Vorjahre ist der
Einfamilienhausbau fast unveridndert geblieben, die
Wohnungen in Wohn- und Geschéftshdusern sind
von 1768 auf 1198, also um 32 % zuriickgegangen,
die Wohnungen in reinen Mehrfamilienhausern je-
doch von 5993 auf 3301 oder um 45 %. Die ver-
schiedenen Erstellerarten (Gemeinde, Genossenschaf-
ten, juristische Personen, Einzelpersonen) feilen sich
gleichmihig in die Riickgénge; was jedoch die Fi-
nanzierung anbetrifft, so ist zu sagen, dafy der Eigen-
bau der Gemeinde von 7 auf 12 Wohnungen ge-
stiegen ist, was sozusagen gar nichts bedeutet, wah-
rend die Zahl der mit 6ffentlicher Finanzbeihilfe
erstellten Wohnungen auf weniger als ein Viertel
des leftjahrigen Betrages gesunken ist.

Was die Zimmerzahl anbetrifft, so wurden neu

erstellt Wohnungen mit
im 1. Halbjahr 1u? 3 4 5 6
und mehr Zimmern.
1932 2384 3661 1841 761 387
1933 1399 2214 1167 599 257

Relativ am meisten ist zurlickgegangen der Bau
an Kleinwohnungen (um mehr als 40 %), wahrend
die grokeren Wohnungen, wie schon erwdhnt auch
die Einfamilienhéiuser nur einen mahigen Riickgang,
der mit 25 % erheblich unter dem allgemeinen
Mittelwert bleibt, erfahren haben. Bei den 3- und 4-
Zimmerwohnungen betragt die Einbufe etwa ein
Drittel.

Die Verteilung der einzelnen Grohkenkategorien
selbst wird nur wenig verindert. Die Dreizimmer-
wohnungen bilden etwa zwei Fiinftel der Gesamt-
zahl und auf die Grofwohnungen enffillt wie in
Basel fast immer kaum ein Finftel.

Die Baubewilligungen sind in genau umge-
kehrtem Verhaltnis zahlreicher als im Vorjahr und
wenn auch nicht alles ausgefiihrt wird, was bewilligt
ist, so wird gleichwohl der zukiinftige Zuwachs an
Wohnungen gréher sein, als derjenige der ersten
Halfte 1933.

Ist es moglich, mehr zu verdienen?

Gedanken zur Verkaufstatigkeit im
Installationsgewerbe.

(Korrespondenz.)

Bei der Beantwortung der ersten Frage meines
lekten Aufsalies haben wir beispielsweise festgestellt,

dak unsere Verkaufstatigkeit nicht allenthalben richtig
gehandhabt worden sei.

Nehmen wir an, unsere Untersuchungen hétten
unter anderem zur Feststellung einer Tatsache gefiihrt,
die in der Praxis sehr oft zutage tritt. Namlich diese,
dak die Zahl der Interessenten fiir unsere Artikel
ganz ansehnlich ist, die daraus erwarteten Verkaufe
aber sehr gering sind. Die Erfassung dieser Tatsache
ist aber fur uns fast wertlos, wenn wir daran nicht
sofort die Frage kniipfen: woran liegt das? Wert-
voller ist es, wenn wir noch praziser fragen, ndmlich:
Liegen die Ursachen beim Kunden, bei uns oder
bei der Ware?

Es ist erfahrungsgemafs sehr schwer, auf der Seite
der Kunden oder Interessenten nach den Ursachen
erfolgloser Verkaufsbemiihungen zu forschen. Dies
ist sogar meistens unmdglich. Diese Unméglichkeit
bedeutet zwar einerseits ein Nachteil fiir uns, denn
es erschwert uns die Arbeit, aus Fehlern und Man-
geln zu lernen. Anderseits hat solche Unmdglichkeit
auch ihr Gutes. Wir sind aus menschlicher Schwache
leider nur zu gern bereit, Fehler und Mangel beim
+Andern” zu suchen. Gewilf gibt es Falle, wo wir
eine Berechtigung dazu haben, aber dann stellen
wir die unumgénglich notwendige Objektivitat nur
zu gern auf die Seite, damit dadurch ja keine ei-
genen Siinden hervortreten.

Wir wollen darum diesmal den Kunden aus dem
Spiel lassen und einwenig bei uns selbst sondieren.
Wir stellen uns zuerst einmal die Frage: Ist es uns klar,
dak bei jedem Verkauf auch seitens des Verkaufers
etwas geleistet werden muf und was? Die Erfahrung
zeigt immer wieder, daf diese notwendigen Leistun-
gen noch lange nicht jedem bekannt sind, der sich
mit Verkaufen befassen will. Worin bestehen sie
Uberhaupt? Sie sind nichts anderes, als die Erfiillung
aller Erfordernisse zur Erstellung einer absoluten Ver-
kaufsbereitschaft.

Der fahrende Handler, der Hausierer, der ,Mann
mit dem Bauchladen”, wie der Berliner sagt, ist der
verkaufsbereiteste Verkaufer, den es iiberhaupt gibt.
Er tragt seinen Ladentisch, sein Warenlager bei sich;
er kennt seine Waren aus dem ff und weiff auch
deren Preise. Dieses Beispiel illustriert uns treffend
die zur Verkaufsbereitschaft restlos getroffenen Vor-
bereitungen. Bevor ich forffahre, muf ich deren
Notwendigkeit begriinden und zwar zweifach.

Mit jeder Werbung fiir einen Artikel, gleich ob
schriftlich oder miindlich, verpflichten wir uns mora-
lisch fiir dessen Lieferung. Bevor aber etwas geliefert
werden kann, mufk es verkauft werden. Vor es zum
Verkauf kommt, muf die Ware da sein, wir miissen
sie kennen usw. Wir miissen, bevor der Interessent
da ist, alle Vorbereitungen getroffen haben, um tber-
haupt den Beginn jener Tatigkeit, die man ,Ver-
kaufen" nennt, zu erméglichen. Das ist die erste
Begriindung, die zweite bedeutet die Berlicksichtigung
eines Faktors der Verkaufstaktik: die Ausnukung des
Interesses beim Kunden.

Zeigt sich beispielsweise in einem Haushalt die
Notwendigkeit, einen neuen Gasherd zu kaufen, dann
ist in diesem Augenblick das Interesse fiir neue Gas-
herde am grohten, wird kaum vermindert bis zum
Moment, wo die Hausfrau das Installationsgeschaft
betritt. Sind wir nun in der Lage, die Kundin so zu
bedienen, dak ihr Interesse wach bleibt oder noch
vergrokert wird, muh es zu einem Geschaft kommen.
Wir missen also unbedingt alles tun, um die Vor-
bedingungen fiir diesen Erfolg zu erfillen, wie der
Mann mit dem Bauchladen".
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Es existiert keine einzige Installationsfirma in der
Schweiz, welche ein mit allen Artikeln der Branche
assortiertes Verkaufsmagazin besist. Das ist Ubrigens
eine Unméglichkeit. Damit vermissen wir schon einen
wichtigen Faktor bei der Verkaufstatigkeit, die Még-
lichkeit, dem Kunden im ersten Augenblick seines
Interesses die gewlinschte Ware vorzufihren. Wir
haben allerdings Ersals. Die Ausstellungslokale der
Grossisten, die gewissermahen unsere ,Verkaufsma-
gazine" sind. Die Ausnubung dieses Ersakes wirkt
jedoch insofern erschwerend fiir unsere Verkaufstatig-
keit, weil diese Ausstellungen meistens mehr oder
weniger weit von unseren Geschéften entfernt liegen.
Der Zwang, den Weg zum Grossisten, resp. in dessen
Ausstellung machen zu miissen, der Zeitraum, welcher
bis dahin oft vergeht, kdnnen das Interesse und die
Kauflust des Kunden bedenklich erlahmen lassen.
Daraus ergibt sich neuerdings die Notwendigkeit,
uns zu risten, uns verkaufsbereit zu machen, so be-
reit, daf wir sogar zu Hause verkaufen konnien.
Was gehért dazu?

Das Erste ist wohl, dak jeder gut orientiert ist
Uber die Apparate und Einrichtungs-Gegenstande,
welche der Markt bietet. Durch stetes Studium der
Fachpresse, durch aufmerksames Lesen der Inserate,
durch periodische Besuche der Musterraume unserer
Lieferanten kénnen wir uns das beste Bild iber die
Leistungsfahigkeit des Marktes machen. Alsdann ist
darauf zu achten, dak wir von den verschiedenen
Firmen stefs giiltige Kataloge und Preislisten zur Hand
haben, daf fiir Spezialartikel Prospekte vorhanden
sind. Von groker Wichtigkeit ist dabei eine geord-
nete, griffbereite Aufbewahrung dieser Drucksachen,
damit wir im Bedarfsfalle durch rasche Bereitschaft
Eindruck machen kénnen. Uber Neuheiten, Preis-
anderungen efc. lasse man sich stets von seinem
Lieferanten unterrichten. Es ist natirlich unerlaklich,
dafk ein Fachmann sich stets auf dem Laufenden halt
liber die Materialbeschaffenheit, die Konstruktion, die
technischen und praktischen Vorteile eines Artikels,
Uber dessen Leistungsfahigkeit, dessen Anwendungs-
mdglichkeiten, die Erfahrungen, welche man damit
gemacht hat (Neuheiten). Kurz (ber alles, das not-
wendig ist, um den Artikel dem Kunden so zu zei-
gen oder zu erkldren, daf er ihn kauft. Wir miissen
aber immer sachlich bleiben, denn man nimmt uns
nur zu gerne beim Wort. Uber die lekten Faktoren
kann man sich gut durch bekannte Reisende oder
durch Aussprache mit Berufskollegen unterrichten.
Wir sollten keine Miihe scheuen, fir jeden Artikel
so viel Triimpfe als méglich zu sammeln. Wertvoll
ist es auch, wenn wir iber ausgefiihrte Anlagen,
gelieferte Apparate usw. zuverlassige Referenzen
sammeln. Diese missen ,gepflegt” werden, damit
sie nicht unter Umstédnden unsere Kunden verderben,
anstatt sie zu fordern.

Wenn wir uns durch die Erfiillung dieser Erfor-
dernisse die Méglichkeit schaffen, jeden Interessenten,
leden Kunden so zu bedienen, dak er den Eindruck
erhilt, am rechten Ort zu sein, haben wir schon viel
gewonnen. Wenn wir ihn durch rasche, griindliche

eratung, sachliche und zuverlassige Aufklarung Ulber
'e ihn interessierende Ware zum Glauben bringen
Onnen, dak wir unser Fach verstehen, daf er sich
auf unsere Kenntnisse, auf unsere Firma und auf
ie Ware verlassen kann, wird der Mikerfolg beim

erkaufen selten werden.
o wird es ohne weiteres klar, daf wir nicht un-

-schaft Krummenau-Neflau verkaufte

Vorbereitet und ungeriistet verkaufstatig sein diirfen.
ne Kenntnis des Montageplanes, ohne Kenntnis

der zur Verwendung kommenden Apparate und
Materialien beginnen wir auch keine I_ns’rallai_lon.
Warum denn also im andern Geschaftszweig weniger
vorbereitet arbeiten und so den Erfolg zum Vorne-
herein in Frage stellen. )
Die angetnten Vorbereitungen verursachen weit
weniger Miihe und Arbeit als es den Anschein macht.
Systematisch durchgefiihrt, stetig ausgeba.u’r un_d ver-
vollstandigt, erfordern sie taglich nur wenig Zeit. Die
Aufwendungen, die dafiir gemacht werden, stehen
in keinem Verhaltnis zum Nuten, den der strebsame
Fachmann daraus zieht. Der Verkéaufer.

Ausstellungen und Messen.

Ausstellung ,Friedhof und Grabmal” im Kunst-
gewerbemuseum Ziirich. 15. Oktober bis 15. No-
vember 1933. Fiinfzehn Jahre sind es her, daf hier
den Fragen der Grabmalkunst und Friedhofgestal-
fung erstmals eine Ausstellung gewidmet wurde.
Seither haben die Reformbestrebungen auf diesem
Gebiete sich mehr und mehr ausgebreitet, und zu
den bisherigen Gesichtspunkten kommen neue hu:\-
zu. Diese neuesten Anschauungen bestimmen die
kleine programmatische Sonderauss'rellung,.dle d.en
Kern der Schau bildet. Um sie herum gruppieren s[ch
die anderen Abteilungen, in denen fiir die verschie-
denen Aufgaben des Bereiches Losungen und An-
regungen zu solchen gezeigt sind. Bestattungsformen,
Bestattungsbrauche, Totenmal und Totenkult vergan-
gener Zeiten und verschiedener Volker sind in Bllc'iern
veranschaulicht und durch Text erldutert in der histo-
rischen Abteilung, fiir die, wie auch fir die anderen
Gruppen, von vielen dffentlichen und privaten Stellen
interessantes Material leihweise Uberlassen wu.rcle.
Die Ausstellung ist, auker zu den gewohnten Zeiten,
je Mittwoch abends bis 9 Uhr gedffnet.

Holz-Marktberichte.

Holzpreise in Schwanden (Glarus). Die"heurlge
Hauptholzgant, abgehalten im Hotel ,Adler", ergab
insgesamt den Befrag von Fr. 17,706. Die Beteili-
gung war sehr lebhaft. Zur Versteigerung kamen
rund 1000 m3, oder 46 Teile.

Toggenburger Holzpreise. Die Kreisgenossen-
aus den entle-
generen Waldgebieten zitka 470 m® Nufholz und
idste flir Obermesser Fr. 21.— und 29.—, fun: Unter-
messer Fr. 16.— und 24.—. — An der Steigerung
von zirka 400 m?® vom 30. September 1933 erzielte
die Gemeinde Fr. 28.— per m?, Risten und Trans-
port an die Strake resp. Drahtseilbahn gingen zu
Lasten der Verkauferschaft. Gegenﬁber"dem Vorjahr
sind die Preise um Fr. 1.— bis 2.— zuriickgegangen.

'Nur ganz schéne Qualititen vermochten sich zu be-

haupten.

Die europiische Holzmarktlage. Das mit
Ende September abgeschlossene Forstwirtschafts-
jahr 1932/33 ist im Gesamtergebnis besser ausge-
fallen als der vorangegangene gleichartige Wirtschafts-
abschnitt 1931/32. Zu befriedigen vermoch’rc_a es frei-
lich nur verhaltnismahig. Aber es brachte immerhin
auf dem Holzmarkt weithin sowohl fiir Rohholz a]s
auch fiir Schnittmaterial einen Tendenzumschwung In
der Richtung einer sich aller Voraussicht nach in lang-
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