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Zwei Stimmen zur handelspolitischen Schulung

Im Heft 16 des , Neuen Wegs* verdffent-
lichten wir einen Artikel zur Verdnderung
in der staatspolitischen — Schulung.  Auch
im  staatlichen —und  genossenschaftlichen
Handel sind in diesem Jahr die Themen
so gewdhlt worden, daf die Schulung an

die Hauptaufgaben im Handel ankniipfi.
Wir  drucken  nachstehend zwei  Leser-
briefe  von  parteilosen Verkduferinnen

dazu ab.

Wie schwer hatte es doch ein Referent
im vergangenen Jahr bei der handels-
politischen  Schulung. Uninteressiert saflen
oft die Kolleginnen um ihn herum, und
es war schwer, eine Diskussion in Gang
zu bringen. Die Schulungshefte behandel-
ten oft Themen, die unsere Kolleginnen
iberhaupt nicht interessierten.

In diesem Jahre hat sich das nun ent-
schieden  gedndert. Die  Schulungshefte
machen uns mit Themen vertraut, die un-
mittelbar mit der Tétigkeit einer Ver-
kéuferin Zusammenhéngen.

Der Referent spricht iiber die Bedeutung
unseres Handels, iiber die Weiterbildung
unserer Kollegen, iiber die Ausbeutung der
Arbeitskraft im  Kapitalismus. Die Zu-
horer werden sich in diesen Schulungs-
stunden dariiber klar, daB unsor Staat
das Beste fiir den werktitigen Menschen
schafft. Uber die Anwendung des Wett-

bewerbs wurde viel und sehr rege ge-
sprochen. Themen iiber die Verkaufs-
kultur und Verkaufstechnik fanden immer

kein Ende. Es gab viel Gutes zu berich-
ten, und die Verkduferinnen konnten nie
genug von den Neuerermethoden horen.
Als die Kollegin Konigsdorf aus der So-
wjetunion zuriickgekehrt war, tauchte oft
die Frage auf: Wie werden dort die Kun-
den bedient, wie ist die Verkaufskultur?

Auch in der Praxis hilft uns die Schu-

lung weiter. Wir verstehen jetzt, warum
geplant werden muBl und warum  wir
Kosten einsparen miissen. Unsere Kolle-
ginnen haben sich Neuerermethoden zu
eigen gemacht und stehen mit beiden
Beinen im Wettbewerb von Mann zu
Mann. Ein festes Band  kollegialer
Hilfe wumgibt alle. Und jeder Kollege

kampft um ein hoheres Umsatzsoll und

gibt acht, dal kein Kunde das Haus un-
befriedigt verlaft.
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Zu Beginn meiner Titigkeit im staat-
lichen Handel waren mir diese Schulun-
gen und die in den Heften festgelegten
Grundsdtze und Betrachtungen fremd. Im
Gegensatz zu diesen Schulungen stehen die
vor einigen Wochen begonnenen. Lebhafte
Diskussionen im raschen Wechsel von
Frage und Antwort um Kernpunkte aus
dem Schulungsheft sind fir mich frucht-
bringender als Vortrdge. Aus diesen Schu-
lungen gehe ich mit einer wirklichen Be-
reicherung meines Wissens heraus. Ich
kam auch zu einer personlichen Einstel-
lung zum Handel, die in der Verkaufs-
praxis und im Kundengesprich von Vor-
teil ist. Ich begriff, daB ich mitverantwort-
lich bin fiir die Entwicklung unseres

.Warenhauses, dafl sich jede einzelne Ver-

kduferin {iber die Planerfiillung Gedanken
machen und um sie kdmpfen muB. Das
letzte Schulungsheft zeigte uns, wie wir
durch den Leistungswettbewerb  unseren
Lebensstandard verbessern konnen. Dieser

Wettbewerb ist im vergangenen Monat in
meiner  Abteilung  durchgefiihrt ~ worden,
aber ich habe selbst noch keine feste Ein-
stellung zu diesem finden konnen, weil
ich mit dem Schuhverkauf gern ein per-
sonliches Gesprach iber die Herstellung,
den Wert und die Pflege der Ware ver-
binde. Damit habe ich gute Erfolge ge-»
habt und auch einen festen Kundenkreis
fiir unsere Abteilung gewonnen. Der neue
Wettbewerb mit der Aussicht auf eine
Geldpramie verleitet nur zu einer schnel-
len Kundenabfertigung, die aber
gerade im Schuhhandel nicht angebracht
ist. Die weiteren Erfahrungen werden da
vielleicht Wege aufzeigen, die allen drei

wichtigen Faktoren gerecht werden: dem
Staat, dem Handel und uns, der werk-
taitigen  Bevolkerung.  Die  handelspoli-

tischen Schulungen mégen Wegweiser
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