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Akquisition
Von Elsa Vetter, Ziirich

Eine der wichtigsten Krifte eines Geschiftsunter-
nehmens liegt in der Kundenakquisition. Ein hinge-
bender Akquisiteur ist gleichsam die Triebfeder im
Verkaufsapparat; ihm ist ein guter Teil der Entwick-
lung des Geschiftes anvertraut. Verkaufstitigkeit
pflegt oft unterschitzt zu werden. Anderseits kann
man heute beobachten, wie gerade in gut organisierten
Betrieben bei der Wahl der Akquisiteure sehr sorg-
filtig zu Werke gegangen wird; insbesondere jene
moralischen Fihigkeiten, die den Verkehr und das
Verhiltnis zwischen Verkiufer und Kunden
sachgemaiss zu gestalten imstande sind, werden sorg-
faltig gepriift. Wieder andere Betriebe legen Gewicht
auf dussere Vorziige threr Verkaufer, wie gute Er-
scheinung, energisches Auftreten, liebenswiirdiges,
spassbereites Wesen.

Natiirlich kommt es bei der Akquisition viel darauf
an, welche Warengattung abzusetzen ist. Je nach
den zu bearbeitenden Personen und der Wichtigkeit
der Produkte hat sich der Verkdufer einzustellen
und entsprechend anzupassen.

Der Verkauf von elektrischen Apparaten fir die
Haus- und Gastwirtschaft, wie Kochherde, Boiler,
Kippkessel, Backofen, Kihl- und Wirmeschrinke,
Waschmaschinen, Futterkessel usw. ist fiir das strom-
verkaufende Unternehmen nur Mittel zum Zweck;
Hauptsache ist der durch diese Apparate zu ver-
brauchende Strom. Allerdings hat der gute Akquisi-
teur auch Befriedigung, wenn er zugleich fiir die
Apparateindustrie Beschiftigung schafft.

Die Elektrizitdt, unser Nationalgut, hat die volle
Wiirdigung ihrer hervorragenden Eigenschaften,
insbesondere auch fiir die Hauswirtschaft, noch nicht
gefunden. Wohl spielt die schlechte Wirtschaftslage
dabei eine grosse Rolle. Anderseits sollte gerade die
wirtschaftliche und politische Wandlung, die diese
Zeiten fir unser eingeengtes Vaterland im Gefolge
haben konnen, das Schweizervolk noch mehr zur Be-
niitzung des elektrischen Stromes fiir Haushalt und
Gastwirtschaftsbetrieb ermuntern.

Die Krise hat nicht nur Furcht und vermeintliches

Unvermdgen fiir irgendwie vermeidbare Neuan-
schaffungen gezeitigt, sondern sie hat Zweifel und
Misstrauen vor jede Neuerung gesit. Das ist durch-
aus begreiflich- Die materiellen Mittel sind knap-
per geworden; Arbeitslosigkeit und Verdienstausfall
machen sich immer mehr fithlbar, und unsicher steht
die Zukunft vor uns. Diese Momente bewirken Zu-
rickhaltung im Ankauf; Sparsamkeit und Geniig-
samkeit ergreifen auch die Bessergestellten.

So muss der kaufminnische Erfindungsgeist sich
der neuen Mentalitat und Lage anpassen und stets auf
neue Mittel und Wege sinnen, um die Produkte anzu-
bringen. Zu diesem Beruf aber gehoren Erfahrung,
Hingabe und Opfer. Insbesondere auch heisst es, die
Zahlungsbedingungen den finanziell eingeengten und
auch dngstlich gewordenen Volkskreisen anzupassen.

Aber auch diese Erleichterungen konnen die Ar-
beit fiir den Akquisiteur erschweren. Besonders bei
Anwendung des Teilzahlungssystems muss sorgfaltig
gepriift und untersucht werden, ob der Kdufer Ver-
trauen beanspruchen darf. Fiir viele Kreise sind Ra-
tenzahlungen eine wohltuende, notige Erleichterung
fiir Anschaffungen und deren Bezahlung, auf gewisse
Leute wirken sie aber nur als ein Lockmittel, bei dem
man es mit den eingegangenen Verpflichtungen nicht
ernst nimmt.

Um in allen Volksschichten die Elektrizitit gleich
vorteilhaft fir Verkiufer und Kaufer einzufiihren,
braucht es auch geeignete Akquisiteure. Es gilt Aengst-
lichkeit, Hemmungen, Zweifel, Misstrauen, Ver-
stindnislosigkeit oder gar Gleichgiiltigkeit beim
Kunden zu lockern und zu tiberwinden.

Welches sind nun diese Eigenschaften? Da konnte
man kurz antworten: «Es kommt auf den zu bear-
beitenden Kunden an». — Liebenswiirdigkeit, Ge-
duld, ruhiges und sicheres Auftreten unter Vermei-
dung von Aufdringlichkeit, sympathisches, frohliches
Wesen auch dann, wenn man lieber aus der Haut
fahren mochte, sind allgemein bekannte Verkiufer-
vorziige. Sie geniigen aber in der heutigen, anspruchs-
vollen Zeit noch nicht. Das angeborene Verkaufs-
talent muss sich mit dem anerzogenen verbinden.
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Oft pflegt dieses Talent einfach «Verkiufer-
Trick» genannt zu werden. Ein Trick aber ist ge-
wohnlich auf Schlauheit und List aufgebaut. Gewiss,
auch diese Eigenschaften muss der geiibte Akquisiteur
kennen. Sie sind aber keine fithrenden Verkaufsfak-
toren. Trickverkaufer suchen den Kunden durch
ein geeignet scheinendes «Reizmittel» so weit zu be-
einflussen, dass er, ohne zuerst richtig zu iiberlegen,
den Kauf unmittelbar abschliesst. Leider ist die nach-
folgende Wirkung dieses Verfahrens oft mit Nach-

wehen fiir Kiufer und Verkiufer verbunden.

Beim Kochherd und Boilerverkauf muss zundchst
die Hausfrau gewonnen werden. Ist das gelungen, so
wird diese auch ihren Ehemann, als den zahlenden
Teil, zu gewinnen suchen. Der Akquisiteur wird ihr
dabei in den meisten Fillen beistehen miissen. Als
heikelste Aufgabe bleibt dann vielfach noch, den
Hausmeister zur Bewilligung der Installation und
Uebernahme ihrer Kosten zu bewegen.

Der grosste Verkaufserfolg stiitzt sich auf sorgfil-
tig ausgebaute, gut vorbereitete und wiahrend der
Kundenbearbeitung beherrschte Gedanken. Der
Akquisiteur muss selbst von der Kraft und Giite
seiner Bearbeitungsmethode {iberzeugt sein. Ist das
der Fall, so ergibt sich das Zutrauen des Kaufers
von selbst, wenn der Akquisiteur sich gentigend Zeit
ldsst. Dabei gelingt es ihm meist auch herauszufinden,
ob der gewonnene Kunde zahlkriftig und zahlwil-
lig ist. Selbstredend hat der griindlich arbeitende
Verkiufer auch andere Moglichkeiten, sich iiber die
Kreditwiirdigkeit der Kunden zu informieren.

Es ist eine alte Erfahrungstatsache, dass ein Seel-
sorger, moge er ein noch so gewandter und ge-

bildeter Schénredner sein, seine Zuhorer niemals
iberzeugen kann, wenn er selbst mit dem Vorgetra-
genen nicht so im klaren ist, dass seine Worte iiber-
zeugen konnen. Das trifft auch bei der Akquisition zu.
Das akquisitorische Feingefiithl und der Spiirsinn
miissen herausgebildet werden, bis sie sich zu einem
mehr oder weniger hohen Grad von Menschenkennt-
nis entwickelt haben. Das aber geschieht nie auf der
«Schnellbleiche». Leider aber haben diese Wahrheit
noch zu wenige Menschen in ihrer Bedeutung er-
kannt, obwohl sie tiglich auf uns einwirkt.

Die elektrische Kiiche muss sich mit Hilfe ihrer
griindlich iiberzeugten, ja begeisterten Anhinger aus-
breiten. Zur Gewinnung dieser Anhdnger muss eine
sorgfiltig aufgebaute Akquisitionsmethode die Wege
ebnen. Denn auch den Akquisiteuren selber wird
durch ihre griindliche Arbeit die Fortentwicklung
ithrer Tdtigkeit erleichtert, indem der gewonnene
Stromabnehmer durch die bei jeder Gelegenheit offen-
barte Zufriedenheit mit seinem Kauf das fernere
Akquisitionsfeld zur miiheloseren, idealen Weiter-
befruchtung lockert. Solche Kundenreklame hat bei
Wirten und Geschidftsleuten vermehrte Kraft. Das
wahrzunehmen hat jeder Gelegenheit, der mit ver-
schiedenen Kochstromabnehmern in Verkehr tritt,
bevor er sich selbst zum Kauf entschliesst.

Leider kann der Erfolg verschiedener Akquisi-
tionsmethoden nicht nachkontrolliert werden. Der
Verkdufer aber, der unentwegt und seiner Sache
sicher seine Krifte der individuellen Verkaufsarbeit
widmet, hat die Genugtuung, seinem Arbeitgeber das
Beste gegeben zu haben: die idealste Propaganda
durch eine mit guten und korrekten Methoden ge-
wonnene und deshalb zufriedene Kundschaft.

Nordostschweiz. Kraftwerke A.G., Baden.

Der Delegierte des Verwaltungsrates der Nordost-
schweiz. Kraftwerke A.G., Baden, Herr E. Erny, Kilech-
berg, ist mit dem 31. Januar 1939 aus seinem Amte zuriick-
getreten. Herr Erny bleibt als Mitglied des Verwaltungs-
rates mit der Unternehmung verbunden. Das Amt des Ver-
waltungsratsdelegierten ist aufgehoben worden.

Zur Leitung der Geschifte ist eine Direktion von drei
Mitgliedern gewéhlt worden. Es bestehen die folgenden
Direktionsabteilungen:

Administrative Abteilung: Direktion Herr Dr. E. Fehr.

Betriebsabteilung: Direktion Herr Ing. A. Engler.

Bau- und Studienabteilung: Direktion Herr Ing. Dr. h. c.
A. Zwygart.

Bau eines Donau-Grosskraftwerkes nach Schweizer Plédnen.
Im Rahmen des Vierjahresplanes werden auch die noch
unerschlossenen osterreichischen Wasserkrifte systema-

2

tisch ausgebaut. Wihrend nun aber das grosse Tauern-
kraftwerk bei Zell am See nicht, wie vor einiger Zeit an-
kiindigt wurde, sofort im geplanten Ausmasse errichtet
wird, sind die Vorarbeiten fiir das Donaukraftwerk Per-
senbeug bereits ziemlich weit gediehen. Die Erdarbeiten
sind schon weit vorgeschritten, und in einiger Zeit wird
auch mit den eigentlichen Stromverbauungsarbeiten be-
gonnen werden. Das Kraftwerk Persenbeug niitzt das in
jener Gegend ziemlich starke Gefille der Donau (in der
Gegend von Linz) aus. Das Werk ist vor Jahren schon
projektiert worden und zwar von verschiedenen Fach-
leuten, u. a. auch von einem Ziircher, Ingenieur Héhn. Das
Projekt unseres Landsmannes ist nun allen anderen vor-
gezogen worden, und so wird nun nach den Plidnen eines
Schweizers eines der grossten Flusskraftwerke Europas
entstehen. Der Bau wird einige Jahre dauern.
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