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Von der Stellung des Kaufmanns.

Seitdem der zus der modernen Entwickelung ent-
sprungene Reichtum sein Filllhorn iiber unser Vater-
land ausgegossen hat, haben sich nicht nur die Lebens-
gewohnheiten und Sitten, sondern auch die Anschau-
ungen weiter Kreise unseres Volkes wesentlich' ge-
dndert. Die Riickwirkung, welche das rasche Auf-
steigen des deutschen Welthandels auf der Grundlage
eines immer lebhafter pulsierenden Binnenmarktes auf
die innere Entwickelung der Nation ausgeiibt hat, war
vielleicht auf keinem Gebiete so stark, wie auf dem-
jemigen der sozialen Schichtung, Die alten starren
Formen, welche das Klassenbewusstsein frijherer Jahr-
hunderte geschaffen und festgelegt hatte, sind unter
dieser Riickwirkung weich' und biegsam geworden und
zum Teil auseinander gefallen. Die gesamte Masse
der Nation ward in ihrer inneren Zusammensetzung
gleichmissiger und in ihren einzelnen Bestandteilen
inniger verbunden: offenbar mit dem Ergebnis, dass
die nun von ihr ausgehende Kraft grosser und nach-
haltiger geworden ist.

Diejenige XKlasse unserer Bevolkerung, deren
Stellung und Aufgabe durch die industrielle Umfor-
mung am lebhaftesten in Mitleidenschaft gezogen wor-
den ist, ist die des Kaufmannsstandes, Seitdem die
gewerbtitige Arbeit, soweit sie von der heimischen
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Scholle. losgeldst war, einen unerwarteten Umfang
_und eme iiberraschende Intensitit gewonnen hat
ist puch die offentliche Stellung ihrer Triger eint;
wesentlich andere geworden. In der modernen An-
schauung ist man sich dessen bewusst, dass der glin-
zendefnortschritt, an dessen Annehmlichkeiten heute
al'le Stinde unseres Volkes Teil haben, in erster Linic
dieser gewerblichen Arbeit zu danken ist; und man
gat d;shalb' seine Aufmerksamkeit wohl oder iibel auch
z::reng;ioxggssc;: Leiter und Forderer dieser Arbeit
. Deir a‘lte Kaufmannsstand fritherer Jahrhunderte
zst., bei Licht besehen, eigentlich nicht in den Be-
reich der neueren Entwickelung ‘heriibergenommen
w-.orden 3 der. moderne Kaufmann, den man als Pionier
:he:ser Enthckelt..mg schiitzt und hochachtet, hat seine
soziale Stellung nicht auf historisch gewordenem Boden
sondern erst auf den Schultern einer andern Bev‘dlke’-
rungsk‘lasse erlangt, welche die Funktion des Hand-
lers mit derjenigen der technischen Arbeit vereinigte :
a.pf den Schultern des Fabrikantenstandes, Der gFa:
bnka.ntenstan_d, der mit der Industrieentwickelun
emporkam, hat sich alsbald gewaltig in Respekt zﬁ
Setzen gewusst; der ihm nahe verwandte Kaufmanns-
s.stand h.at von diesem Respekt profitiert und hat sich
in dez: Jetzt lebenden Spezies in Anlehnung an die
werbliche Arbeit der Industrie gebildet, 5
sl Lot v g gt
! etrachtet, — solange es thm nich
g:i;:sitg?;rwzar, grosse Rgichtiimer zusammenzubh]leni.:
> ir diesen Zweclf aber hat die gute Position,
€ er sich auf der sozialen Stufenleiter zu schaffen
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wusste, nur immer kurze Perioden iiberdauert, um her-
nach mit der Blite seines Gewerbes wieder zu zer-
fallen. War doch auch die Stellung und Aufgabe des
Kaufmanns der alten Zeit innerhalb der Volkswirtschaft
eine wesentlich andere, als die des modernen Handels-
herrn. Der alte Handler hielt der Mehrzahl nach Dinge
feil, die zu besitzen zwar niitzlich und angenehm war,
die man aber unter Umstinden entbehren konnte. Die
Naturalwirtschaft der zuriickliegenden Perioden liess
seinen Nutzen sogar hiufig als zweifelhaft erscheinen.
Brot, Milch und TFleisch, einschl. des Wildbrets, trug
der Grund und Boden, der in den Hinden privilegierter
Klassen lag. Die Einfachheit der Sitten und die Fru-
galitit der Gewohnheiten liess auch die meisten iibri-
gen Gebrauchsgegenstinde, Kleidung, Waffen und iihn-
liches in unmittelharer Nihe des Verbrauchers, wo-
méglich in Eigenproduktion, erstehen, ohne dass die
Vermittelung des Kaufmanns fiir ihre Erlangung un-
umginglich notwendig gewesen wire. Erst nachdem
mit der wachsenden Kultur die Bediirfnisse mannig-
faltiger, zahlreicher und Iluxuridser geworden waren,
als es nicht mehr méglich war, ihnen auf dem Wege
der Naturalwirtschaft und des Handwerkes zu ent-
sprechen, gewann der Kaufmann Bedeutung und Bo-
den, damit zugleich aber auch soziale Beachtung. Heute,
nun die Naturalwirtschafe fast génzlich beseitigt ist,
und die Versuche zu ihrer Wiedereinfithrung, wie sie
von einzelnen Interessentenkreisen unternommen sind,
wenig Erfolg versprechen, ist der grosse Verteiler
der unendlichen ab- und zustromenden Giitermasse.
der Kaufmann, zu Einfluss und zu nie zuvor erreichtef‘

Wichtigkeit gelangt.
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Aus seiner Entwickelungsgeschichte her aber

schreibt es sich wohl, dass das Ansehen, welches er
geniesst, seiner Bedeutung mnoch wenig entspricht.
Obgelich es keine unentbehrlichere und wich-
tigere Klasse gibt, als der Kaufmann sie darstellt, ist
die Kaufmannschaft als solche durchaus nicht in die
erste Reihe gestellt. Gewinnt aber der einzelne aus
diesem Stande Macht und Einfluss, so hat er das
vorerst meist persdnlichen Eigenschaften zu dan-
ken. Es ist ein Rest von historischem Bewusstsein,
welches noch heute den Kaufmann manchmal als eine
Art notwendigen Uebels betrachtet; es ist ein Rest
alt ererbter Anschauung, wenn der Kaufmann fiir ge-
wisse Kreise nicht nur keine privilegierte Stellung ein-
nimmt, sondern dem grossen Publikum {iberhaupt als
ein seinen Bediirfnissen dienender und damit als ein
Dienender iiberhaupt erscheint. Der Kiufer diinkt sich
nicht auf Grund der wirtschaftlichen Funkltion, die er
ausiibt, sondern nach alt iiberkommener, weit verbreite-
ter Empfindung' dem Verkiufer gegeniiber sozial
iiberlegen; er ist der »Génner« des anderm wund
gemeinhin  durchaus nicht geneigt, anzuerkennen,
dass der andere ihm gleichsteht. Der Kaufmann hat
semen »Kundens zu schitzen und — zu ehven; der
»Kundex ist unter Umstinden mit dem Kaufmann szu-
friedent oder »unzufriedenc; er hilt sich zu jeder Zeit
fiir berechtigt, seine beziigliche Stimmung dem andern
gegentiber zum Ausdruck zu bringen, und er ist iiber-
zeugt, dass der Kaufmann von dem Ausdruck sciner
Befriedigung persénlich besonders entztickt sei und
von dem Ausdruck seiner Unzufriedenheit niederge-
driickt sein miisse, Ueberall an andern Stellen, wo

1
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eine Bevdlkerungsklasse dem Bediirfnisse der andern
entspricht, ist diese Auffassung der Nachordnung oder
gar Unterordnung nicht zu finden. Der Fabrikant
schitzt seinen Kunden und sucht ihn zufriedenzu-
stellen ; gber er nimmt ihm gegeniiber eine weit reser-
viertere und selbstindigere Stellung in Anspruch, Das
Geschiift ist fiir ihn etwas rein sachliches, und die
persénliche Note, die nebenbei hineinklingt, nimmt er
nur auf, wenn sie ihm auch personlich zufillig genehm,
ist. Allerdings sind seine Transaktionen gemeinhin
nicht unmittelbar zwischen Produzenten und Abnehmer
gelegen; dazwischen liegt meist eine gewisse rdumliche
Entfernung, fast immer bevollmichtigte Vertreter, Be-
auftragte seiner Abnehmer, die fiir eine persdnliche
Berithrung allein in Betracht kommen, .

Auch der Richter entspricht einem Bediirfnisse
des Staatsbiirgers. Er ist ausdriicklich hierfiir einge-
setzt und bestreitet seinen Lebensunterhalt aus dem Ge-
winn, den ihm der Staat fiir die Befriedigung des
Rechtsbediirfnisses, die er bewirken soll, zuweist. Der
Lehrer, der Gelehrte, der Krieger, der Arzt, der An-

_walt, alle sind sie in ein #hnliches Verhiltnis zu den-

jenigen gesetst, deren Verlangen und Bediirfnissen sie
durch jhre Titigkeit entsprechen sollen. Aber auch
da, wo die staatliche Autoritit nicht eine gewisse
Schranke autfgerichtet hat, z. B. bei den sogenannten
freien Berufen des Arztes oder des Anwaltes, ist die
persénliche Auffassung, in welcher sich der Bediirftige
und der dem Bediirfnis Entsprechende begegnen, eine
wesentlich andere, Der Arzt und der Anwalt sind die
yWissenden«: ihre Kunden sind Laien. Der Kunde
weiss hier in beiden Fillen genau, dass er mehr oder
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weniger zu seinem Vorteil in die Hand des andemn
gegeben, ist, und er begegnet diesem andern mit einem
gewissen, Respekt, nimmt dessen Belehrungen geduldig
auf und kommt seinen Weisungen ohne Murren nach.
Nur wenn es sich um den Kanfmann und seinen Kunden
handelt, wird die Auffassung pldtzlich eine ganz andere.
Warum? Nun, weil dem Kaufmann eine offentliche
Autoritit nicht zur Seite steht, weil die Wissenschaft
und die Fachkenntnis, die der Ausiibung seines Ge-
werbes zugrunde liegen muss, dem andern nicht im-
poniert; er kennt sie nicht und wihnt in vielen Fillen,
dass es einer besonderen Kenntnis gar nicht bediirfe.
Beim Rechtsanwalt und beim Arzt spielt sich der ganze
Prozess, mittels dessen sich die Befriedigung des
Rechts- oder Gesundheitsbediirfnisses entwickelt, in
der fortwihrenden Anwendung der dafiir erforder-
lichen Spezialkenntnis, gewissermassen fortgesetzt vor
den Augen des Publikums ab; beim Kaufmann aber
entzieht sich diese gesamte Titigkeit den Blicken des
Kunden. Der Kunde steht hier vor dem fertigen Er-
gebnis; er denkt nicht dariiber nach, wie dieses Er-
gebnis zustande gekommen ist, sondern er nimmt ein-
fach die Tatsache als etwas gewissermassen Selbstver-
stindliches hin und schiitzt sie lediglich nach dem
Drange seines augenblicklichen Bediirfnisses. Die per-
sonliche Leistung des Kaufmanns kommt ihm nicht
zum Bewusstsein, Wihrend er die Titigkeit des Arztes
oder des Anwaltes bangen Herzens verfolgt und hiiufig
zur verantwortlichen Witwirkung, zur Zustimmung und
Ablehnung aufgefordert wird, sicht er hier die fertige
Ware vor sich und hat nichts nétig, als den Beutel
zu ziehen und sie in Besitz zu nehmen. So wird sein
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Auftreten an dieser Stelle ein wesentlich anderes wie
an jener; dort fiihlt er sich in der Hand des Wissenden:
hier fasst er mit der Hand in die Tasche und diinkt
sich Herr der Situation zu sein.

So ist es erkldrlich, dass die Auffassung von der
Wichtigkeit des Kaufmannsstandes durch die Praxis
des tdglichen Lebens nicht ausreichend geférdert wird ;
dass das grosse Publikum gemeinhin iiber die Wich-
tigkeit des kaufminnischen Wirkens nicht nachdenkt
und nicht aufgeklirt ist: Es ergibt sich! hieraus das
eigentiimliche Verhiltnis, welches sich schon in friihe-
ren Zeiten zwischen Kunden und Kaufmann heraus-
gebildet hat, Ist doch nicht einmal heute der Kauf-
mann in allen Fillen seiner volkswirtschaftlichen Funk-
tion sich bewusst, und entbehrt er doch selbst noch all
zu hiufig des Selbstgefiihls, welches geeignet ist, das
Verhiltnis zu seinen Kunden auf eine den tatsich-
lichen Unterlagen mehr entsprechende Basis itberzu-
fithren.

Dennoch jst das moderne Bewusstsein in der heuti-
gen Kaufmannschaft lingst erwacht. Der wohihabende
Handelsherr auch im Detailgeschift ist stolz auf den
Erfolg seiner Arbeit. Dieses Bewusstsein steigert seine
Selbstachtung; die Steigerung seines Selbstgefiihls aber
lisst ihn empfinden, dass die bisher vielfach zwischen
Kunden und Kaufmann bestehende Abschattierung un-
gerecht ist und den Tatsachen wenig entspricht. So
sieht sich der moderne Kaunfmann, insbesondere der
Inbaber des grossen Detailgeschiiftes hiufig in eine
wenig erquickliche Lage versetzt, ‘Er ist geneigt, Kun-
den an sich heranzuzichen, es widerstrebt ihm, diesen
Kunden gegeniiber mit der alten Devotion seiner Vor-



fabren aufzutreten; er will sein Selbstgefiihl wahren,
ohne die gute Laune des Kiuvfers zu stéren und die
Ueberhebung seines Komparenten zu verletzen,

Wie sich dieses schwierige Verhiltnis zum Vor-
teil beider Teile mit Takt und richtiger Auffassung
so gestalten ldsst, dass sowohl der Kaufmann auf seine
Rechnung kommt, als auch der Kunde in seinem
Selbstbewusstsein nicht wverletzt wird, das ist heute,
man konnte sagen, eine ganze Wissenschaft oder, wenn
man, unter Wissenschaft nur theoretische Dinge ver-
stehen will, eine ganze Technik. Es ist nicht zu ver-
wimdern, dass man heute davon hért, es sollten Ver-
kauferschulen gegriindet werden. Nur besitzt man fiir
solche Technik heute noch keinen festen Aus-
gangspunkt, keine natiirliche, in materiell feststehen-
den Grossen gegebene Basis, wie bei sonstigen tech-

nischer Entwickelungen; hier hat man zu rechnen mit

dem Denken und Fihlen einer ganzen Reihe von
Menschen, die man fast immer nicht niher, hiufig
nicht einmal fliichtig kennt. Wer in die Tiefen dieser
Technik hinabsteigen will, muss zugleich gewisser-
massen als Psychologe verfahren. Nicht nur die Psycho-
logie des Kaufmannsstandes ist sein Feld, sondern
auch diejenige der Kiufer, deren Gesamtheit sich bunt-

scheckig aus allen Kreisen und Stinden der Welt zu-.

sammensetzt,

Eine Vertiefung in diese Technild aber ist inter-
essant und. niitzlich. Auch’ wenn sie nicht syste-
matisch betriecben werden soll, gibt sie Finger-
zeige fiir die Praxis und ist von Interesse fiir den-
jenigen, der immer als der Beste seines Berufes gelten
wird, fiir denjenigen nimlich, der einen Sinn dafiir hat,
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was denn die »Philosophie« der Sache sei, der er dient
und sich widmet. So wollen wir nacheinander Kiufer
und Verkiufer im modernen Detailgeschift, wo der
Handel sich unmittelbar von Person zu Person ab-
wickelt, auftreten lassen und zusehen, was wir aus der
psychologischen ‘Analyse beider Funktionire ersehen
und lernen kénnen, '
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Vom Kiufer und seinen Spielarten.

Der Kénig ist der erste Mann im Lande. Alle
Angehorigen des Staates nahen sich ijhm mit Ehr-
furcht. Fiir den, geborenen und den iiberzeugten Mo-
narchisten ist diese Ehrfurcht Gefiihlssache; fiir den
Demokraten mag sie mehr Verstandessache sein, Fiir
beide aber entspringt sie nicht lediglich dem Ge-
fiihl, sondern wohl in erster Linie der Ueberlegung,
dass der Konig der wirtschaftlich Michtigste ist. Keiner
kann soviel Werte verteilen, keiner kann in gleichem
Umfange belohnen und danken, keiner vor allem aber
jst imstande, eine solche Fiille von Arbeitsgelegenheiten
zu bieten, als er. Der Kiufer, der das Geschiifti be-
tritt, diinkt sich ebenfalls als ein kleiner Konig. Er
mag reich oder arm sein, ein solider Mann oder ein
Betriiger, ein gutes oder ein schlechtes Gewissen haben,
ein Tor oder ein Kluger sein: in dem Augenblicke,
in dem er kaufen will, fiihlt er sich' als der wirtschaft-
lich Stirkere.

Der Kaufmann weiss, dass sich aus der Masse der
Kéaufer seine Kundschaft zusammensetzt. Nur aus dem
Absatz an die Kundschaft entspringt sein Gewinn, Vom
Festhalten der Kundschaft hingt seine Existenz ab.
Er weiss, dass die Kundschaft zwar aus vielen Einzel-
nen besteht und nur in ihrer Gesamtheit fiir ikn be-

A

_— 1y -

deutsam ist; aber er weiss auch, dass jeder Einzelne
einen integrierenden Bestandteil dieser Gesamtheit bil-
det, und dass jeder Einzelne imstande ist, auf die Ge-
samtheit der Kunden giinstig oder ungiinstig einzu-
wirken. So ist ihm jeder Kiufer der Reprisentant
dessen, das ihm Gewinn bringen kann. Wenn der Kauf-
mamn dem Kunden entgegengeht und ihn nach seinem
Begehren fragt, erkennt er tatsichlich an, dass er einem
wirtschaftlich Stirkeren gegentibersteht. Und der
Kéufer tritt meist auch entsprechend auf, Was er zu
vergeben hat, ist eine freie Gunstbezeigung. Er kann
kaufen, aber er kann es auch. unterlassen; er kann dem
Kaufmann, den er besucht, einen Gewinn zuwenden ;
aber er kann ihm auch den Riicken kehren und sich
der Konkurrenz bedienen. Jeden Augenblick ist er sich
dessen bewusst, jeden Augenblick, bis zum Abschlusse
des Geschiftes, kann er zurficktreten; er weiss genau,
dass der Kaufmann, je kliiger er ist, desto leichter
und mehr geneigt sein wird, ihm nachzugeben und sich
ihm unterzuordnen. Selbst nachdem das Geschiift zum
Abschluss gekommen, bleibt immer noch der Kiufer

"der Gebende, der Kaufmann dér Nehmende, Denn with-

rend der Kaufmann den Kiufer hdflichst zur Tiir be-
gleitet, sagt er sich, dass mit dem Kunden, der ihn
vexldsst, ein Stiick der Stimmung des Publikums hinaus-
geht, aus dem sich seine Kundschaft zusammensetst,
Auch fiir die Zukunft bleibt ihm der Kiufer wichtig
und kann sich ihm iberlegen betrachten, denn der
Kaufer, der fortgeht, hofft nichts mehr von der Stelle,
an der er gekauft hat; der Kaufmann aber hofft und

erwartet, dass der Kéufer wiederkehren und ihn weiter
empfehlen wird.
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So mannigfaltig wie die Menschen iiberhaupt, sind
auch die Kiufer. Ein rechter Kaufmann wiisste zahl-
reiche Spezies davon zu nennen und besonders zu cha-
rakterisieren. Es gibt Kdufer, denen die {ibertricbene
Pritension auf der Stirn steht, Kiufer, die schwer oder
gar nicht z befriedigen sind, Kiufer, die vieles kaufen
in kurzer Zeit und ohne lange zu feilschen und zu
handeln, Kufer, die um den Versuch zur Erlangung
eines geringen Vorteiles Krifte und Zeit lange in
Anspruch nehmen. Es gibt Kiufer, die gutmiitig
sind und liebenswiirdig im. persénlichen Auftreten, die
vertrauensvoll hinnehmen, was jhnen geboten oder was
ithnen gesagt wird, die aufmerksam zuhéren und sich
gern. unterrichten lassen, die sich fiir das Geschiift, fiir
das Lokal, fiir die Art des Betriebes, fiir die Art der
Abwickelung und der Kontrollen interessieren, die sich
eingehend tiber alles mégliche informieren. Wiederum
gibt es Kiufer, die nervés und verschlossen sind, die
alles bekritteln, die sich zwar um Dinge kiimmern,
die nicht zum Geschift gehéren, die aber dennoch nicht

belehrt sein, sondern die selbst belehren wollen, die -

vieles und alles besser wissen, die hiufig darauf hin-
weisen, dass sie wo anders Dinge gesehen, die ihnen
mehr zugesagt haben. Es gibt auch entschlossene
Kéufer und unentschlossene, solche, die genau wissen,
was sie wollen, und solche, die herumirrlichterieren, dass
es zum Verzweifeln ist. Es gibt Kiufer, die eine épe-
zielle Sachkenntnis der Branche mitbringen, in deren
- Bereich' sie eintreten, andere wiederum, die eine solche
Kenntnis zu haben glauben und doch nicht haben
und infolgedessen schiefe und ungerechtfertigte An-
spriiche erheben. ‘ :
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Indessen, mag der Kiufer nun auftreten wie er
wolle, mag man, ihn zu der oder jener Art, zu dieser
oder jener beliebten, oder gefiirchteten Spezies ziihlen:
im pllgemeinen ist anzunehmen, dass der Kiufer
immer in mehr oder weniger guter Stimmung ist.
Die Kaufkraft, die er betiitigt, geht von' ihm aus als
eine Einflussnzhme, deren er sich mit Genugtuung be-
dient, Auch’ noch aus einem andern Grunde ist des
Kiufers Horizont in gewisser Beziehung rosig gefirbt,
Was er kauft, hat er hiufig lange gewlinscht. Der
neue Besitz wird ihm- Freude machen, und gibt ibm
schion eine Vorfreude wihrend des Kaufens. Man gehe
mit ihm, wenn er die Ware forttrigt, bis in sein Heim;
man. sehe, zumal, wenn er weiblichen Geschlechts ist,
wie er die Ware daselbst mit Liebe und Vorsicht aus-
packt, wie er, sie aufstellt, wie er sie liebevoll betrachtet,
wie er sie an den Platz bringt, fiir den, er sie herbei-
gewlinscht hat, wie er zusieht, ob und wie sig in das
Ganze seines Heims hineinpasst, wie er iiberlegt und
hinterher noch’ erfreut ist, dass er einen guten Kauf
gemacht habe, Alles das wirkt auf den Kiufer und
ist geeignet, ihn gegen sein sonstiges Verhhlten in ge-
hobene Stimimung zu setzen. Ist er in seinem Auf-
treten unertriglich, glaubt er, jeder seiner Wiinsche
miisse in Erfiilllung gehen, stellt er ofter unmdgliche
Zumutungen, tritt er auf mit dem, Wunsch, aufdring-
lich' zu belehtren, hilt er es fiir nitig, seine Weisheit mit
Wiirde und Breite mit in den Kauf zu geben, ist er
nicht immer vornehm, und nicht immer angenehm —,
ja, dann ist er; eben ein Mensch, dem alle diese tibeln
Ligenschaften von Haus aus anhaften, der auch an
andern Stellen schlechter Laune, unbillig und lebrhaft

2
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ist, Mlan. wird voraussetzen konnen, dass er in dem
A.ug"enl-)hcke, wo er als Kiufer auftritt, vielleicht noch
ertmghcher ist, als im sonstigen Leben.
ast jeder, der einkauft, hofft, dass er

V{‘erde; f:ast jeder, der gekiuft hat, ist, weniggustt;:sui?ir:
eine Weile, iiberzeugt, dass er gut gekauft habe. Das
Bewusstsein aber, ein kluger Mann oder eine kluge
Frau gewesen zu sein, die sich in praktischer Betiiti-
gung bewé'ihrt hat und mit Viorteil aufgetreten ist, dieses
Bf,-Wus§tsem ist wiederum ein angenehmes, das auf
die Stimmung des Kiufers mit einwirkt. So konnte
man zu der Behauptung kommen, dass der Kiufer
iiberhaupt durchschuittlich ein besonders liebenswiirdi-
ges Geschdpf sei. Wenn dem aber doch nicht so ist
so“ kommt das in erster Linie woh) daher, dass de;
Kaufez:, geschwellt von dem Bewusstsein seiner wirt-
schafthc%l'en Ueberlegenheit, von der Anwendung einer
K;-aft', die er zum Vorteil anderer auszunutzen weiss
?‘uglexch ausserordentlich empfindlich ist. Er sagt sich’-
ich bra‘uche ja gar nicht zu kaufen. Wenn irgendwo.
so hat er als Kiufer eine gewisse Freiheit, Hat er sicI;
erst entsr:l}lossen, als Kaufer aufzutreten, so ist er fiir
d;:;s G-wchéft, welches er unternehmen will, Herr der
Sl-tuatl'(-m. ‘Dadurch wird sein Selbstbewusstsein viel-
leicht qb,er Gebtihr, jedenfalls iiber das gewdhnliche
Mass_ hmaus gesteigert, und der Effekt ist der, dass
er leicht iiber die Stringe schligt, dass er Ieich’t auf
bf'a.ust, dass er leicht unhoflich wird, und dass er anderx;
n.:ght s.elten das Leben sauer macht. So erkldrt sich
ﬁz:s ;he g{-ihob'ene Stimmung, in welcher sigh gemein:
pin, ¢ er Kiufer .bef'mdet, nicht immer ausreicht, um
ihn iiber alle Klippen des Geschiftes hinweg stéindig
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zu begleiten. Sind doch die Individualititen allzu grund-
verschieden veneinander. Auch kauft ja nicht nur
der, der schon zum Kaufen entschlossen ist und kaufen
muss, sondern es kauft vielfach auch der, den man
fiiglich einen Gelegenheitskdufer nennen kann, Er
schlendert durch die Geschifte, er sicht viele Waren-
ausstellungen an, und kauft vielleicht erst in der letzten.
Er macht manchem Kaufmann den Kopf heiss und
lasst hinterher nichts als Enttauschung zuriick, Er ist
noch empfindlicher als der andere Kaufer, weil er sich
jmmer im Bewusstsein hilt: wenn nicht, dann nicht!
Aber gerade er ist auch ein Kiaufer, dem der, Kauf-
mann nicht ungern begegnet, weil er auf Unent-
schlossene seinerseits vorteithaft einwirken kann. Er
kann ihm Vorschlage machen, und er kann als ein kluger
Mann ihn haufig dahin leiten, wohin er ihn bringen
will, gleichviel, ob das urspriingliche Bestreben des
Kunden nicht ganz wo anders hin gerichtet war.
Es lauft auch, wer klug ist und wer dumm. ist.
Der dumme Kiufer wird haufig weniger angenehm
wirken, sDummbheit und Stolz wachsen auf einem Halze,
und térichte Leute sind haufig stérrisch und am aller-
schwierigsten zu behandeln. Auch hier kann der Kauf-
mann keine allgemein giiltige Klassifikation eintreten
Jassen. Der kluge Kaufer wird ihm im allgemeinen

perstnlich sympathischer sein, wenn er selbst intelli-

gent ist. Es gibt auch Kaufer, die der Kaufmann gar

nicht vom Standpunkte des Geschaftes betrachtet, das

er mit ihnen selbst unmittelbar machen soll. Es gibt

2 B. Reklamekitufer, d. h. solche Kiufer, um welche

der Kaufmann besonders wirht, weil sie seinem Ge-

schiift zu einem gewissen Rufe verhelfen, z. B. hohe und
oe
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hdchste Herrs?haften, hervorragende Kiinstler usw. Der
Ka.ufmann weiss wohl, dass Kiufer in hervorragender
sozialer Stellung fiir ibn von Wert sind.

'D.er Kiufer ist fiir den Kaufmann das Objekt
des:;.em.gen Studiums, in welchem der tiichtige Ge-
schiiftsinhaber. sich niemals genug tuen kann. Je kliger
ul}d gewandter der Kaufmann ist, desto aufmerksamer
1_v1rd er .sich' solchem Studium widmen; er selbst weiss
Jaf am besten, wie verschiedenartig die Momente sind
d}e a..uf die innere Entwickelung des Kiufers als solchel;
einwirken kénnen. Kauft etwa gut, wer leicht kauft
n_t)der kauft schlecht, wer beim Kaufen sehr schwierig,'
1st“? Nein, der Vorteil, der aus dem Kaufgeschift fiir
Kiufer und Verkiiufer entspringen soll, ist von beiden
Wf:ndt;ngen véllig unabhiingig. Im grossen und ganzen
a.Per kann man sagen: die Stimmung des Kiufers ist
ﬂ.lr den Kaufmann alles, die Stimmung des Kaufmanns
bedeutet fiir das Geschift nur sehr wenig, Der Kauf-
mann muss alle Kiufer nehmen, wie sie da Kommen,
Im L:_L-ufe der Tage, der Monate, der Jahre, sieht er
;ngezahlte §chb.ren an sich voriiberziehen. ,Viele er-
me:;n;;er it m'ehr ?der weniger Befriedigung wieder
i gru_sst sic mut Namen und Stand: andere er-
innert er sich, schion gesehen zu habéen; ar,xdere wieder
sind jhm fremd und neu; der eine passt in diese Klasse
der Ianderfa‘in jene. In der kaufménnischen Geh'eim:
sprache gxlft es wohl mancherlei scherzhafte Bezeich-
nungen, mittels deren man die Kiufer charakterisiert
und ;.?semanderhﬁlt. Und wenn nun der Kaufmann
:]vnef; lf:mdl‘\&cngfin der Kiufer an sich voriiberzichen
e 1esellben. Typen s‘ich' immer und immer

rholen sah, wie leicht wird er miide werden und

1
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sich’ sagen, dass eine Beobachtung im einzelnen ihm
nichts neues mehr geben kénne, Dennoch wire ein
solches Verhalten grundfalsch. Denn so, wie sich nicht
zwei Blitter im Walde gleichen, so gleicht nicht ein
Kiufer dern andern. Jeder Kiufer ist auch Mensch und
iibertrigt seine menschlichen Eigenschaften auf die
geschiftlichie Titigkeit, die er als Kiufer ausiibt, Nur
derjenige Kaufmann wird dauernd prosperieren, Er-
folge erzielen und weiter kommen, der nicht miide
wird, das gewiss nicht uninteressante Studium des
Kaufers tiglich und stiindlich aufzunehimen und fort-
zusetzen. Keiner, auch der unbedeutendste, soll ibm
unbedeutend genug sein, dass er ihm nicht eine gewisse
Beobachtung zuwende, Wenn irgend jemand, so bedarf
der Kaufmann der Menschenkenntnis, Das, was man
Geschiiftskenntnis nennt, ist zum guten Teil nichts
anderes als Menschenkenntnis. Darum hat der intel-
ligente Kaufmann wihrend seiner ganzen kaufmanni-
schen Tatigkeit keine gewinnbringendere und keine
wichtigere Aufgabe, als das Studium des Kiufers.
Wenn Menschen verschiedenen Alters und ver-
schiedener Gesellschiaftsklassen, verschiedener Stinde,
Lebensstufen und Gewohinheiten miteinander verkehren
und hiufig miteinander verkehren sollen, so miissen sie
lernen, einander auch zu dulden und gegenseitig Riick-
sicht zu tiben. Nur zu oft wird diese Grundlage; eines
befriedigenden Kaufgeschiiftes vom Kaufer vergessen
oder pusser acht gesetzt. Gewiss ist es fiir den Kauf-
mann leichter, daran zu denken, weil das gewisser-
massen einen Teil seines Berufes, seiner Lebensauf-
gabe, ausmacht, Der Kéufer ist nur fiir Augenblicke
oder wenig mehr im Kaufminnischen Geschift be-
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titigt; dennoch sollte auch er in hdherem Grade Selbst-
erkenntnis, Selbstbeobachtung und Selbsterziechung
iiben, als das gemeinhin der Fall ist, Der Kiufer sollte
sich stets vor Augen halten, dass der Kaufmann ja
keinen héheren Whunsch hat, als seine Zufriedenheit
zu gewinnen, dass also, wenn der Kaufmann es an
etwas fehlen Idsst, eigentlich niemals ein boser Wille
vorausgesetzt werden diirfte, dass man aber Riicksicht
nehmen und Nachsicht {iben solle, wo eine bése Ab-
sicht offenbar fern liegt. Mége der Kiufer daran
denken, dass es auch ungewandte Leute
gibt, die kaufméinnische Geschifte be-
treiben, und dass manches, was ctwas rauh und
klobig herauskommt und unschén aussieht und drein-
schaut, nichts anderes ist, als ein Mangel an Vorbil-
duhg, ein Versagen in der Fihigkeit, in der Kenntnis
der Form., Mdge doch der Kiufer auch davon iiber-
zeugt sein, dass der Kaufmann, insbesondere der viel-
beschaftipte Kaufmann, ebenfalls ein Recht hat, mehr
oder weniger snervis« zu sein, dass ihm im Laufe des
Tages sonderbare Kiuze begegnen, und dass exr mancher-
lei Aerger und Verdruss zu erfaliren hat; dass auch er
ein leicht umzustimmendes und umschlagendes Im-
ponderabile in sich trigt, und dass auch auf sein Ver-
halten grossen Einfluss iibt die Art, wie ihn seiner:
seits der Kiufer begeghet. Der Satz: »Wie es in den
Wald hineinschallt, schallt es auch wieder herauss,
solite zwar vom' Standpunkte des Kaufmanns und im
. k:aufmiinnischen Leben keinerlei Platz und Anwendung
fmden. Aber dass doch auch in dieser Perspektive bei
jeder Verhandlung ein Residuum verbleibt, liegt auf
der Hand. Mdge der Kiufer dds eigene Auftreten rich-
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tig beobachten und kontrollieren, mége er sich' jedes-
mal, wenn ihm eine scheinbare Unbilligkeit aufstdsst,
fragen, ob sein eigenes Auftreten diese Wendung nicht
mit verschuldet hat, mége er versuchen, sich in die
Lage dessen zu setzen, den er mit Zumutungen an-
geht und danach die Stimmung des andern richtig
einschitzen. Mége er vor allen Dingen von der Vor-
stellung ablassen, als sei der Kaufmann in der Tat
wenig mehr als sein Diener, als hiitte er ein Recht,
nichts zu bieten als Geldeswert und dafiir von dem
Kaufmann alles zu erwarten: eine Ware, die dem Geld-
wert entspricht und dariiber hinaus Hoflichkeit, Lie-
benswiirdigkeit, Zuvorkommenheit und woméglich De-
votion. Mége der Kiufer sich klar machen, dass der
Kzaufmann im Dienste einer wichtigen volkswirtschaft-
lichen Funktion steht, dass er ein Kulturtriger nicht
letzten Ranges ist, und dass es oft lediglich seinen
personlichen Bemiihungen und seinem. personlichen
Eifer zu danken ist, wenn gewisse Bediirfnisse tausend-
facher Art an gewissen Orten und Plitzen leicht ihre
Befriedigung finden kénnen, Moge der Kiufer immer
daran denken, wie bequem ihm der Kaufmann den Ein-
kauf gestaltet, moge er auch nicht vergessen, dass die
gewandte Verteilung der Giiter und Waren, welche der
Kaufmann in Hunderte und Tausende von Wegen und
Kanilen geleitet hat, die Schaffung eines grossen, um-
fangreichen wund fruchtbringenden Absatzmarktes in
erster Linie dazu beigetragen haben, die Waren in
Qualitit zu verbessern, in Quantitiit zu erhdhen und im
Preise herabzusetzen, Wenn eine Ware, die friiher
sehr kostbar und teuer war, billiger wird, ist sie fiir
viele erreichbar, die friiber sehnsiichtigen Blickes sich



ihren Besitz versagen mussten. Dem Kaufmann hat
es der .Kéiufer zu danken, dass er nunmehr die Ware
erschwingen kann. Ruft sich’ der Kaufer diese Vior-
stellung wenigstens dann und wann vor Augen, so wird
er dem Kaufmann mit mehr Respekt begegnen, als
v:orher. Wer gut kaufen will, kaufe héflich, zuvor-
kommend und in richtiger Abschitzung dessen, der ihm
den, guten Einkauf ermdglichen soll. Fiir den Kauf-
mann ist der oberste Satz aller Weisheit: Gewandt-

~ heit, Geschmeidigkeit, Liebenswiirdigkeit, Hoflichkeit

Ill‘l.l;d zuml.‘-,ldomme.n;des Wesen ; — so sollte man auch dem
K:itufer die Forderung entgegenhalten, aufmerksam zu
sein. auf sich selbst und sein dusseres Auftreten, auf-
meFk§anI auf die Forderungen und Anspriiche, &ie er
erhebt, u.nd die er auf ihte Erfillbarkeit erst priifen
sollte, Bei Licht besehen, ist es doch nicht ganz richtig,
d::'lSS der Kiufer im Augenblicke des Kaufes immer der
}mrtsch.aftlich Stérkere sei, Die Funktion beider Teile
Ist glfalch wichtig fiir die Gesamtheit und wie ein
Gemeinwesen am b )

Teile miteinander in Tin L
tracht und -
Duldung, Riicksicht un In gegenseitiger

! d Respekt leben, so wird auch
das wirtschaftliche Leben und das Kaufminnische Ge-
schift am besten gedeihen unter der Herrschaft einer
ausgeglichenen Auffassung, wie sie eben geschildert

ists si ich ile fiir bei
Kauf:l::;rlllach zum Vorteile fiir beide, fiir Kaufer und

estell gedeihen kann, wenn alle seine
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'Vonxder Person des Verkufers und der
Kunst des Verkaufens.

Schon die mannigfachen Eigentiimlichkeiten, in
denen der Kiufer auftritt, lassen erkennen, dass die
Aufgabe, dieses selbstbewusste und manchmal recht
anspruchsvolle Individuum zu befriedigen, d. h. die
Aufgabe des Verkiufers keine einfache ist. Das Publi-
kum glaubt, es gibe nichts leichteres als zu verkaufen.
—- Man zeigt die Waren vor, preist sie allenfalls an,
nimmt das Geld entgegen woder schickt den Kunden zur
Kasse, und das Geschift sei erledigt, Haben wir doch
schon als Kinder und mit Vorliebe Kaufmann gespielt.
Aber beinahe so0 gross, als der Unterschied zwischen
dem spielenden Kinde und dem fertigen Manne, kann
auch der Unterschied zwischen Verkiifer und Ver-
kiufer sein. Freilich wird sich’ in der Praxis das Ideal
eines Verkiufers, der allen Anforderungen entspricht,
nicht allzu hiufig finden lassen. Ein nicht unbetricht-
licher Teil des iiber Mangel an Erfolgen klagenden
Detailgeschiftes hat seine Misere der Tatsache zu ver-
danken, dass die Verkiuferfrage heute noch! nicht
iiberall befriedigend gelbst ist. Wer danach fragt, wird
bald zu héren bekommen, dass es leicht sei, aus-
reichende Kontorbeamten, Buchhalter, Schreiber,
Schreiberinnen, Stenographen, Stenographinnen, Ex-
pedienten zu bekommen, aber sehr viel schwerer einen
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guten Verkiufer und eine gute Verkiduferin, Daher
kommt es wohl auch, dass in vielen besseren Geschiften
gute Verkdufer und Verkduferinnen gewdhnlich weit
besser besoldet werden, als das {ibrige kaufminnische
Personal; denn wihrend das kaufmiinnische Hilfsper-
sonal auf den Gang des Geschiiftes nur mittelbar ein-
wirkt, steht der Verkidufer in unmittelbarer Beriihrung
mit dem Publikum, von dessen Gunst oder Ungunst
die Entwickelung des ganzen Betriecbes abhiingt. Ein
ungeschickter Verkidufer vermag innerhalb kurzer Zeit
seiner Firma grdsseren Schaden muzufiigen, als ein
nachlissiger Bureaubeamter. Der Verkiufer ist der
Reprisentant des Geschiiftshauses, in seine Hinde ist
die Ehre und Wiirde des Geschiftes gelegt. Gewandte
tiichtige Verkiufer stellen aus diesermn Grunde auch
denjenigen Teil der Angestellten dar, aus denen sich
spiter die Vertreter grésserer Hauser, Prokuristen, Teil-
haber und selbstindige Kaufleute meist rekrutieren.
Der junge Kommis und die junge Verkiuferin, die zum
erstenmal hinter dem Ladentisch stehen, sind fast
immer ungeschickt; das Verkaufen muss gelernt wer-
den. Das Verkaufen ist aber nicht nur eine Fertig-
keit, sondern man kann es von gewissem. Standpunkte
aus geradezu als eine Kunst bezeichnen, und wie bei
jeder Kunst gibt es auch hier Stiimper und wahrhafte
Kiinstler, Die Kunst der Verkaufens enthilt einen
grossen Bestandteil kaufménnischer Psychologie, —
Schéirfe der Beobachtung, Menschenkenntnis und ein
hober Grad von Gewandtheit und Anpassungsvermdgen
werden erfordert,

.Der Kunde betritt das Geschiift, und er wird alsbald
dahin gewiesen, wo er den Verkiufer vorfindet. Der
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Verkiufer fragt den Kunden einfach, welche Ware
er wiinschit. Schon die Form seiner Frage kann zu
mannigfachen Ausstellungen Veranlassung geben, Ist
der Verkédufer gleichgiiltiz oder unbeholfen, so wird
es ihm nicht leicht gelingen, die feine innere Relation
herzustellen, welche ihn wihrend der Abwickelung des
ganzen Geschiiftes mit dem Kunden gewissermassen
verbinden soll, eine Bezichung, die wie ein unsicht-
barer Faden sich zwischen beiden spinnt, die den
Kunden hilt, bis er gekauft hat und die es dem Ver-
kinfer ermdglicht, den Kunden an gewissen Stellen und
in pewissen Momenten seinen eigenen Willen zu in-
flujeren, zum mindesten annehmbar erscheinen zu
lassen, '

So wird schon die Begriissung wichtig, Ist der
Verkiufer dem Kunden unsympathisch, so ist die Wahr-
scheinlichkeit eines Geschiftsabschlusses damit geringer
geworden. Der Kunde kauft ja nicht unter allen Um-
stinden, und zu den Umstiinden, die ihim vom Kaufe
abhalten konnen, gehért auch der, dass ihm das Auf.
treten des Verkdufers nicht behagt. Der Kunde sieht
es gern, wenn &r entsprechend der Lebensaunffassung,
die er besitzt, und entsprechend der Lebensstellung,
in der er sich befindet, begriisst wird. Der Verkiufer
muss auf beides Riicksicht nehmen; er muss nicht
nur gute Formen haben, sondern er muss auch wissen,
in welcher Abstufung er diese Formen anwenden kann,

Gemeinhin kann man den Satz aufstellen, dass das
Aeussere des Verkidufers fiir seine Erfolge mitbestim-
mend wird, Dazu gehért vor allen Dingen eine gewisse
Unterdriickung der Individualitit des Geschmackes.
Wiirde man beispielsweise allen Verkiufern tiberlassen,
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wie sie sich zu kleiden wiinschlen, so wiirde
in einem ghossen Geschiift ein sehr buntes Bild ent-
stehen, und dieses Bild wiirde an vielen Stellen Farben
aufweisen, die recht unangenehm in die Erscheinung
treten. Aus diesem Grunde ist in vielen Geschiften
eine bestimmte Kleidung oder doch gewisse Grund-
linien fiir die Kleidung der Angestellten vorgeschrieben.
Bei der Verkiuferin ist es meist die schwarze Farbe,
Die Verkiuferin soll nicht auffallen, und sie soll durch
eine gewisse Schlichtheit des Gewandes sich von vorn-
herein als eine Angestellte des Hauses Kennzeichnen.
Dass man auch in der unscheinbaren und unauffilligen
Hiille angenehm wirken kann, das weiss jede Dame
selbst schon am besten. Die Verkiuferin sollte fuss-
freie Kleidung tragen, Ein Hauptaugenmerk hat die
Verkéduferin auf ihren Kopf zu richten. Die einfache
unauffillige Frisur darf nicht von fettem unsauberen
Haar gemacht sein. Das Haar ist jeder Frau schonster
Schmuck, und dass ein Schmuck nicht unsauber sein
darf, liegt auf der Hand.

- Der Hauptbestandteil der Kundschaft des weitaus
grassten Teiles des Detailgeschiiftes besteht aus Damen.
Damen aber sind Verkiuferinnen gegeniiber nicht im-
mer, liebenswiirdig', mianchesmal sogar spitz und
krittelig, und so kommt es, dass an; die Selbstverleug-
nung, die die Verkiuferin zu iiben hat, recht hauflg
hohe Anspriiche gestellt werden miissen. Es kann in-
dessen der Verkiuferin nur auf das dringendste anemp-
fohlen werden, sich immer einer ruhigen héflichen
Sachlichkeit zu befleissigen.

‘Freilich kommt es der jiingeren Verkiuferin
zugute, dass sie im allgemeinen mehr Form und mehr
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Takt besitzt, als das méinnliche Personal derselben
Altersstufe und derselben Aushildung. Bei der gleichen
Erzichung wird man immer die Midchen jugendlichen
Alters gewandter, formvoller und zarter in der Auf-
fassung  finden, als junge Minner. Man braucht
nur in eine Tanzstunde zu treten, um zu sehen, wie
komisch oft diese jungen Herrchen sich zurecht
gestutzt. und mit wie natiirlichem Anstand und
nicht selten gutem Geschmack sich die Backfisch-
chen herausstaffiert baben. So eignen sich jiin-
gere Midchen in weit hoherem Masse za Ver-
kiuferinnen, wie ganz junge Minner zu Verkduiern,
Erst pach einer recht griindlichen Lehrzeit erreichen
die letzteren die Gewandtheit, welche die ersteren schon
von Hause aus mit sich bringen. Diese Gewandtheit
ist es aber gerade, die den Kunden in eine angenehme
Stimmung versetzt, und es ist in Verbindung mit
dieser Gewandtheit ein gewisser natiirlicher Takt, der
eine glatte Abwickelung des Geschiftes ermbglicht.
Leider findet man aber gerade in Grossbetrieben des
Kleinhandels eine Menge junger Verkiuferinnen, die.
als Klassische Beispicle gelten kénnen, wie Verkiufe-
rinnen nicht sein sollen. Gleichgiiltigkeit und Inter-
essenlosigkeit sind nicht die einzigen Untugenden jener
jungen Midchen, die sich aus Kreisen rekrutieren, die
nicht in den Kaufmannsstand gehdren.

Ein anderes kommt hinzu: Ein junges Midchen
ist von Mutter Natur schon dahin unterwiesen, dass
der schonste Schmuck' ihres Korpers die Reinlichkeit
sei, Sie wird es in den meisten Fillen vermeiden,
mit unsanberen Hiinden oder mit schlecht gepflegtem
Haar in ijhrem Geschift zu erscheinen. Den jungen



Minnern gewisser Altersklassen muss aber in dieser Be-
ziehung die notwendige Politur erst anerzogen werden.
Das Aeussere des VerkAufers ist fiir seine Tatig-
keit wesentlich. Es wird um so wichtiger, je eleganter
und kiinstlerischer die grossen glinzenden Ge-
schiifte ausgestattet werden, in denen der Verkauf vor
sich geht. Es ist notwendig, dass auchl das Personal
sich dieser glinzenden Aufmachung anpasst und so
gewissermassen mit ihr zusammenwichst.

Man wird von dem minnlichen Verkiufer gemein-
hin fordern miissen, dash er einen sauberen, ja, in
gewisser Beziehung einen eleganten Eindruck hervor-
bringt. Der Anzug ist am besten schwarz; aber nicht
in dem Schwarz der Konfirmandenanziige, sondern. in
einem unauffilligen dunkeln Farbenton, ins Graue,
Braune nder Blauve spielend. Der zu lange schwarze
Gehrock, den man jetzt hiufig trifft, diirfte nicht an-
gehen, Er ist ein Gesellschaftskleid; er ist auch
unpraktisch im Hinblick auf die notwendige Hantierung
seines Trigers. Ebensowenig ist die kurze Joppe am
Platze; sie sicht etwas zu leger aus. Angemessen fitr
den Verkdufer ist der nach unten abgeschrigte halb-
lange Rock, ein Kleidungsstiick, das einen ernsteren
Eindruck macht als die kurze Joppe und doch' an die
Feierlichkeit des Gesellschaftsrockes nicht heranreicht.
Dass die Wische des Verkaufers von tadelloser Weisse
sein muss, ist selbstverstindlich, Viel versiindigt wird
gegen den guten Geschmack' durch riesige, auffallende
Manschettenknépfe, durchigeradezu albern hohe Kragen
oder durch ungewdhnliche Krawatten. Nicht nur der
Schlips, der in schreienden Farben dem Kunden ent-
gegenlacht, sondern auch' der Schlips, der durch ge-
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schmacklose unechte Nadeln gehoben wird, ist unange-
bracht. Die Krawatte ist dasjenjge Kleidungsstiick, dasin
vielen Bezichungen als charakteristisch fiir seinen Triiger
gilt, Der Dandy in der Gesellschaft sieht mit Verachtung
auf jeden herab, der seine Krawatte nicht selbst mit
einem gewissen Geschick binden kann. Eine Krawatte,
die in riesigen Schleifen »geniale fiber dem Brustlatz
flattert, mag in Kiinstlerateliers und Kabarettkreisen an
ihrem Platze sein — dem Verkiufer gebiihrt sie nicht.
s ist auch hier eine Frage des Taktes, das Angemessene
herauszufinden.

Dass die Hinde eines Verkiufers gepflegt sein
miissen, ist heute in den elegantesten Geschilften einer
Grossstadt selbstverstindlich, Wenn er auch nicht so-
weit zu gehen braucht, die Négel in besonderer Weise
polieren und rosig' bearbeiten zu lassen, so gehort eine
saubere und gepflegte Hand doch gerade zu denjenigen
Requisiten, die der Kundschaft zu jeder Zeit vor Augen
treten. Das Haar muss kurz und unauffillig gehalten
sein.

Mit dem geschilderten Exterieur soll auch das
personliche Auftreten des Verkiufers in Einklang
stehen. Er muss sich unter allen Umstéinden gewdhnen,
gewisse Unmanieren zu vermeiden. Hierher gehidren
Angewochnheiten, wie z. B. mit den Fingern bald an
der Nase und bald an den Ohren zu manipulieren. Wer
schlechte Zihne besitzt, sollte mit Riicksicht darauf,
dass er mit dem Publikum fortwihrend zu verkehren
hat, sich diese von einem guten Zahnarzt instand setzen
lassen. Haar und Bart miissen gut gepflegt sein. Der
nicht Barttragende soll sich tiglich rasieren lassen.
Grossstidtisch erzogene Verkiufer werden iiber alle
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diese Verhaltungsmassregeln vielleicht licheln; aber
man soll bedenken, dass eben nicht alle jungen Kauf-
leute erzogen sind, und dass es sich bei Aufstellung
solcher Erfordernisse njcht um Eingriffe in die per-
sonliche Freiheit des einzelnen bandelt, sondern um die
Erziehung derjenigen Elemente, die noch riickstéindig
sind, :
Der geschiftliche Anstand dehnt sich noch auf
eine Reihe anderer Dinge aus, die ebenfalls zu be-
bandeln sind: immerim, Hinblick darauf, dass das offene
Geschiift der Oeffentlichkeit zuginglichist. Der Verkiu-
fer. soll sich niemals durch das Zurschautragen, von
Gleichgiiltigkeit oder Langeweile dem Kunden als miissi-
ger Lungerer zeigen, Es macht stets einen, schlechten
Eindrudk auf den Kiufer, wenn er beim Eintritt in das
Geschift das Personal unbeschiiftigt findet und so den
Eindruck gewinmen muss, als ob das Geschift
stillstehe. Hierhler gehdrt auch, dass nicht mehrere
Angestellte wihrend der Verkaufszeit in vertraulichen
Gespriichen zusammenstehen und erst auseinanderstie-
ben, wenn Kunden den Laden betreten. Auch miissen
selbstverstindlich Nebenbeschiftigungen, die nicht zum
Betriebe gehoren, unter allen Umstinden den Augen
des Publikums entzogen bleiben, So jede Verbesserung
der Toilette, z. B, Abbiirsten der Kleider, Zurechtstel-
kung des Haares, Biirsten des Bartes, Bearbeiten der
Fingernigel usw, In dieser Bezichung ist die Aufsicht
in den grésseren Magazinen der Grossstadt soweit vor-
gedrungen, dass Ausstellungen nicht allu hiufig zu
machen sind,

Es kann vorkommen, dass derselbe Verkaufer den
Kunden von einem Verkaufsstand zum andem fiihren
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muss, um daselbst andere Waren vorzulegen, Geht es
bei solchen Fiihrungen iiber Treppen; dirch Ginge
oder durch Tiiren in einen andern Raum, so gehe der
Verkiufer dem Kinden ilberall ohne weiteres voran
und fithre ibn -—, er bleibe nicht etwa stehen und
mache Komplimente an der Treppe oder Tiir, um den
Kiofer zum Vortritt einzuladen. Das kann vielleicht
in Ausnahmefillen am Platze sein, in denen man weiss,
dass der Kiufer im Geschiift bekannt ist. In allen
andern Fillen wird es dem Kiufer lieber sein, wenn
er sich einer raschen und bestimmten Fiihrung unter-
werfen kann. — Immerhin ist zu empfehlen, dass der
Verkdufer bei Antritt der Fiihrung eine héfliche Be-
merkung mache, wie z, B, »Sie erlauben, dass ich
vorausgehe.«

Der Kunde soll immer méglichst an den richtigen
Platz gebracht werden, wo die ihm vorzulegenden
Waren aufbewahrt werden, IEs ist durchaus falsch,
den Kunden an einem Ende des Ladentisches stehen
zu lassen und die Ware aus grésserer Entfernung heran-.
zuschleppen. Jedes neue Stiick, jede neue Art muss
bei diesem Verfahren aus grosser Entfernung wieder
herbeigeschafft werden: dabei geht Zeit und auch das
Interesse des Kiufers verlorenn Man lade den
Kdufer hoflich ein, an der Stelle Platz zu nehmen,
der jener Ware, die er gewiinscht hat, zunichst liegt.
Dadurch wird ganz von selbst zwischen den verschie-
denen Verkiufern eine bestimmte Ordnung eintreten,
durch die die Abwickelung des Geschiftes erleichtert -
wird, Man versdume auch nie, wenn dazu irgend Platz
und Gelegenheit ist, dem Kunden einen Stuhl anzu-
bieten, so dass er behaglich sitzt und nicht gedringt
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oder gestossen wird, so dass nicht der Wunsch in
ihm erstehe, recht bald fortzukommen.

Es wire moglich, an der Hand einzelner Ver-
kiufe eine Unmenge Forderungen und Vworschriften
aufzustellen, denen ein kluger und gewandter Verkiiufer
entsprechen miisste. Allein einmal ist die Praxis so
mannigfach, dass man sie doch in theoretischen Dar-
stellungen nicht erschépfen kann; dann aber ist jeder
einzelne Fall ein individueller, der seine besonderen
Eigentiimlichkeiten in den wechselnden Personen und
den Waren, um die es sich handelt, begriindet, so
dass es verfehlt wire, schématische Aufstellungen
machen zu wollen. Trotzdem ist es nicht unniitz, einige
Grundregeln zu besprechen.

Wie ist der Kiufer zu behandeln?

Wir haben die Antwort darauf schon weiter oben
za geben versucht, Es ist vor allen Dingen erwiinscht,
den Kiufer in gute Stimmung zu versetzen; er wird
bequem placiert und nach Méglichkeit so begriisst, wie
er es erwarten kann, Ist er als Kunde persénlich be-
kannt, so nenne man ihn beim Namen, Weiss man den
Namen im Augenblicke nicht, so suche man ihn von
einem der Kollegen im Laufe der Verhandlung unbe-
merkt zu erfahren., Der Kunde, der beim Namen ge-
nannt wird, fiihl¢ sich dadurch unwillkiirlich angenehm
beriihrt; er fiihlt sich heimisch' im; Geschift und ‘hat
mit Recht die sympathische Empfindung, dass er als
ein »bekannter« Kunde geschitzt und gut versorgt
wird, Fithrt der Kunde Titel, so wird es fiir
deutsche Verhiltnisse richtig sein, jhn mit diesemn Titel
anzureden. Im iibrigen ist €s gut, wenn der Verkiufer
iiber ein treffliches Gediichtnis verfiigt. Er ist immer
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im Vorteil, wenn er den Kunden, welcher vielleicht
vor lingerer Zeit cinmal in demselben Geschift ge-
kauft hat, wiedererkennt und ihm eine diesbeziigliche
Andeutung macht. Es berithrt den Kunden auch
angenehm, wenn der Verkdufer weiss, was der Kunde
bei seinem vorhergehenden Besuch gekauft hat, und
wenn er sich bei dieser Gelegenheit in nicht auf-
dringlicher Form erkundigt, ob jener Iauf zur Zu-
friedenheit ausgefallen sei.

Nachdem der Kunde in hoflicher und entsprechen-
der Form um seine Wiinsche befragt ist, gehe der
Angestellte daran, diese Wiinsche zu erfiillen; aber
auch hietbei muss er vielerlei beachten. Diejenigen
Kunden, die eine ganz bestimmte Ware bestimmter
Qualitit, Farbe oder Beschaffenlieit, oder bestimmter
Preislage zu erwerben wiinschen, sind verhiltnisméssig
selten. Sie sind natiirlich leicht zu befriedigen, indem
man ihnen einfach das Gewiinschte vorlegt. In hiiufigen
Fillen aber ist die geforderte spezielle Sorte des Ar-
tikels nicht mehr vorhanden, und es gehért schon ein
gewisses Geschick dazu, dem Kunden #hnliche oder
gleichartige Waren zu empfehlen und als annehmbar
darzustellen. Hat der Kunde keine ganz speziellen
Wiinsche, sondern verlangt er beispielsweise Stoff einer
bestimmten Gattung, so lege man jhm alsbald eine Aus-
wahl vor: nicht aber gleich das beste und teuerste! Im
Gegenteil — auch der reichste Kunde, dessen gute
Situation bekannt ist und der mit Equipage vorfihrt,
hat oft fiir einen bestimmten Einkauf sich nur eine
bestimmte Aufwendung vorgenommen. Wird er ge-
nétigt, iiber diese Aufwendung hinauszugehen, so
ist thm dies upangenehm. Angenehm dagegen ist es
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jedem Kiufer, wenn er billigere Waren mit dem
Bemerken zuriickweisen kann, er wolle einen hSheren
Preis anlegen und wiinsche bessere Ware, Deshalb
zeige man dem Kunden, der noch keinen bestimmten
Preis nennt, einen der billigeren Artikel der geforderten
Ware. In keinem Falle aber stelle man ein peinliches
Verhér mit dem Kunden an iiber die Art seiner
Wiinsche. Man zeige vielmehr von dem #u wiinschen-
den Artikel ein besonders hilbsches Stiick oder eine
schone Farbe. Dabei muss man sich sorgfiltig) nach
dem mutmasslichen Geschmack desKunden richten. Hiex
hat das Feingefiihl des Verkiufers zu entscheiden, ob
dem Kunden ein einfacher oder feinerer Geschmack!
zuzutrauen ist.

Hat der Verkiufer nun einen wohlfeilen Artikel
vorgezeigt, der sich in irgendeiner Beziehung auszeich-
net, dann wird er alsbald vom Kunden ‘selbst
erfahren, ob Art ‘'und - Preislage ungefihr kon-
venieren, oder ob der Kunde sich fiir wertvollere Ware
interessiert, In diesem Falle wird die besseres Ware
stufenweise vorzulegen sein. Der richtig behandelte
Kunde wird entweder von der Billigkeit der Ware hoch
befriedigt sein, das Geschéft mit Vergniigen verlassen
und seinen Kauvf mit Stolz daheim vorzeigen , oder aber,
wenn er einen hoheren Preis angelegt hat, als er ur-
spriinglich beabsichtigte, wird er doch die Empfindung
mit nach Hause nehmen, dass er nicht etwa an sich zu
teuer gekauft hat; weil er auch’ die billigeren Gegen-
stinde zu schen bekam, wird er auch durch seinen Xauf
befriedigt sein. Zum Ankauf einer teueren Ware ist er
ganz ohne jeden Zwang von aussen aus sich' selbst her-
aus gekommen und er denkt deshalb spéter ohne unan-
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genehme Empfindungen an den Kauf zuriick. I-Iier.még?
gleich eingeschaltet werden, dass jeder Superlativ bei
Empfehlung einer Ware zu vermeiden ist. Der Ver-
kiufer befleissige sich einer ruhigen einfachen Sach-
lichkeit, hiite sich davor, jedes einzelne Stiick als wun-

“dervoll und ausserordentlich preiswert zu empfehlen

und iiberfliissige Redensarten zu machen. Es ist ein
veralteter Standpunkt, zu glauben, dass jeder Artik-el
gerilhmt und gelobt werden miisse; ganz besonders in
bezug auf die Qualitit der vorzulegenden, Waren muss
der Verkiufer dem Kunden offen und ehrlich die Wahr-
heit sagen. Es gibt heute in vielen Branchen Artikel,
die mehr fiir den Luxus fabriziert sind und fiir den
praktischen tiglichen Gebrauch sich nicht eignen, im
Gegensatz zu solchen Waren, die mehr fiir den regel-
missigen Gebrauch hergestellt werden, Der Verkiufer
hat die Pflicht, die Kunden dariiber aufzukliren, welche
yon seinen Artikeln sich mehr fiir den praktischen
Gebranch eignen wund anderseits wieder. hipzu-
weisen auf jene, die vermoge ihrer Feinheit eine sehr
vorsichtige Behandlung im Gebrauch bedingen und
nur eine sehr kurze Lebensdauver besitzen. Wenn
der Kunde auf diese Weise aufgeldért wird, kann sich
hinterher keine Enttiauschung einstellen. Es gibt immer
noch eine grosse Reihe von Geschiften, die dem K'qn-
den mit einer der teuersten und kostspieligsten Ware
sehr ungeschickt entgegentreten, die, na‘chdefn-.der-
Kunde ungefahr einen Wunsch gedussert hat, belspxel's-
weise die Frage an. ihn richten: »Wieviel wﬁnscl}.en S;e
anzulegen ? Vielleicht 300 Mk. oder 400 Mk. ?«_wah::.end
doch der Kunde innerlich entschlossen ist, nicht iiber
den zehnten Teil dieser Summe hinauszugehen. Um



seine Verlegenheit zu verbergen, lisst er sich die teuere

Ware mit scheinbarem Interesse vorlegen, bespricht sie

und geht schliesslich fort, ohne zu kaufen, wihrend er
urspriinglich zum Kaufen entschlosseri war. Der also
behandelte Kunde kommt sicherlich eine gute Zeit nicht
mehr in das Geschift zuriick, das ihm so unklug
begegnet ist. Sehr viel kommt es auch! darauf
an, ob dem Kiufer die Ware richtig vorgefiihrt
wird, Jede vorgelegte Ware muss den Eindruck
der Frische haben, sie muss sorgsam gepflegt und
etwaige Umbiillungen jmiissen sauber gehalten wer-
den; die Ware muss so erscheinen, als sei sie
eben von der, Fabrik eingegangen, Beschmutzte oder
bestaubte Waren, defekte Emballagen, nicht exakt ge-
legte Stoffe oder zerrissene Papiereinlagen stossen den
Kz.iufer ab und lassen glauben, die vorgelegten Waren
sefen alt und verlegen. Ein grosser Teil sonst ge-
wandter Verkiufer pflegt iibrigens bei dem Vorlegen
von Waren die Whre selbst viel mehr zu beachten,
als den Kiufer. Indem er mit Behagen; die Vorziige
des betreffenden Gegenstandes erklirt und die
Ware dabei auf sich wirken ldsst, unterlisst er gs
inzwischen, den Kwunden zu beobackten, fiir
den er diese Waren vorlegt. So Iiann es sehr leicht
kommen, dass der Kunde missbilligend die Ware durch
Mienen zuriickweist, wihrend der Verkiiufer noch’ fort-
gesetzt iiber die abgelehnte Ware die schiénsten
Reden hilt. Es ist also notwendig, den Kunden
zu beobachten und die Ware ohne weiteres beiseite zu

legen, im Falle der Kunde beispielsweise die Stirn

T'unzel.t oder sonst irgendwie erkennen ldsst, dass
ihm die Ware nicht behagt, und schleunigst eine andere
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Ware herbeizuholen, die die Stirn des Kunden wieder
glittet. Gegen diese Regel wird in vielen Geschiften
und von einer grossen Zahl von Verkiufern fortgesetzt
verstossen. :
Der Verkdufer darf nicht gedankenlos und gleiche
giiltig seine Funktionen erfiillen, er muss vielmehr als
denkender, strebsamer Kaufmann dem Xunden die
Ueberzeugung beibringen, als jhitte er fir dessen
Wilnsche lebhaftes Interesse; selbst bei einem sehr
kleinen Einkauf umgebe man den Kiufer mit Sorgfalt,
so dass bei jhm die Empfindung ausgeldst wird, hier
werden deine Wiinsche gewiirdigt und deine Interessen
gewissenhaft vertreten. Der Verkiufer soll dem Kéufer
ein gewissenhafter, treuer und ehrlicher Berater sein,
Um dies zu ermdglichen, ist griindliche Sachkenntnis
selbstverstiindliche Voraussetzung; genaue Kenntnis der
su verkaufenden Waren ist dem Verkéufer unerlisslich;
er muss wissen, aus welchen Rohprodukten eine Ware
hergestellt ist; er. muss iiber Herstellung, Arbeits-
methoden, Haltbarkeit, tiber augenblicklich herrschende
Moden genaue Auskunft geben kdnnen; er darf Halb-
wolle nicht fiir reine Wolle, iibergoldetes Silber nicht
fir Gold, oder Halbseide nicht flir reine Seide ver-
kaufen. Ein schlecht unterrichteter Verkiufer bringt das
Geschiftshaus skines Prinzipals in den Verdacht der
Unreellitit und kann auch selbst gerichtlich zur Verant-
wortung gezogen werden. '
Eine besonders schwierige Aufgabe hat der Ver-
kdufer fiit Luxuswaren oder andere besonders wertvolle
Gegenstinde, wie z. B. Juwelen, Uhren, Wiische-Aus-
stattungen, Mobel, Bronzen, Seidenwaren usw. Ein
kostbarer Gegenstand wird nicht im ersten besten Laden
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im Voriibergehen angeschafit, es werden vielmehr be-
stimmte renommierte Geschéfthduser aufgesucht, wo der
Kunde mit vollem Vertrauen kaufen will; hier muss
ganz besonders reell und gewissenhaft verfahren werden;
ein momentaner Vorteil — erreicht durch unreelle
Manipulation — kann dem Geschiift dauernd grossen
Schaden zuftigen; hier muss der Verkiufer Vertrauens-
mann und ehrlicher Berater des Kunden sein.

Bekanntlich betitigen sich Hochstapler und Laden-
diebe gern in Juwelengeschiften; deswegen muss hier
der Verkiufer doppelt auf der Fut sein, damit der an-
stindige Kunde nicht durch zur Schau getragene Aengst-
lichkeit verletzt wird; der fremde Kunde sollte deshalb
mit hoflicher Aufmerksamkeit, aber mit der nétigen Vor-
sicht umgeben werden,

Die Tugend der Diskretion muss der Verkaufer
immer iiben, will er nicht Unheil anrichten; ein takt-
loses Nennen von Namen kann zu grossen Unannehm-
lichkeiten der Beteiligten fiihren,

Der Verkdufer halte sich immer vor Augen, bei
jedem Verkauf ist ein Stiick Renommee und ein Stiick
Zukunft des Geschiiftes engagiert, darum bleibt es eine
wichtige Aufgabe, immer dahin zu wirken, nicht nur
einen Verkauf zustande zu bringen, sondern dem
Kunden das fiir ihn Richtige zu geben. Der gut be-
diente Kiufer wirbt neue Kunden, der schlecht bediente
dagegen wehrt Kauflustige ab.

Der gute Verkiufer pflegt mit grosser Sorgfalt das

ihm anvertraute Lager; schén geordnete Warenbestiinde,
die womdglich hiibsch ausdekoriert sind, wo jedes
Stiick sauber gelegt und exakt aufgestapelt oder hiibsch
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arrangiert ist, witken angenehm anf den Kunden und
fordern den Verkauf.

Solides Leben ist fiir den erfolgreichen Verkiufer
Bedingung, wie fiir jeden ernsthaft Strebenden. Wer
die Nichte durchschwirmt, kommt am Morgen statt
frisch und durch geniigenden Schlaf gekriftigt, miide
und abgespannt an seine Titighkeit; es ist aber ganz
unmdglich, in dieser Verfassung frisch und freudig seine
Phlichten zu erfiillen; deswegen muss der Verkiufer, der
fortgesetzt mit dem kaufenden Publikum in Bertihrung
kommt, sich gesund und kriftig zu erhalten suchen.
Als eine besonders itble Gewohnheit muss es bezeichnet
werden, wenn Verkiufer im Laufe des Tages Bier,
Wein oder sonstige alkoholhaltige Getrinke zu sich
nehmen und das Publikum die Spuren solchen Genusses
wohl oder iibel wahrnehmen muss; eine verniinftige
Fnthaltsamkeit wihrend der Tatigkeit hilt Kérper und
Geist frisch; also fort mit allen alkoholattigen Getrinken
withrend des Tages. .

Es ist schon oben die Gewohnheit getadelt, in
den stirksten Ausdriicken das Lob der Ware zu ver-
kinden, Eine allzu grosse Lobpreisung mach? den
Verkaufer verdichtiz. Etwas ganz anderes ist es
freilich, die Vorziige einer Ware von ungef'zihz: und
gelegentlich ansudeuten. Unter allen Umstinden
soll der Verkiufer es unterlassen, eine Ware anzut-
preisen, welche in Wirklichkeit nicht lobenswert ist.
Fr soll fiber eine Whare, iiber deren Bewidhrung er
noch nichts weiss, sich nur vorsichtig auslassen. Der
Kiufer wird sich, wenn die Qualitdt der Ware spé'tt.er
versagt, der Anpreisungen des Verkdufers exin-
nern, er wird zuriickkehren, seiner Unzufrieden-



heit Ausdruck geben woder Schadenersatz bean-
spruchen. Im unglinstigsten Falle wird er dauernd
fern bleiben und das Geschift mit iibler Nachrede ver-
folgen. In erhShtem Masse ist diese Regel zu be-
obachten bei Personen, welche ausdriicklich Vertrauen
fo.rdern, und sich als nicht sachverstindig deklarieren.
Hier ist di¢ Anpreisung einer Ware, von deren
Glite man nicht vollig {berzeugt ist, ganz be-
sonders verwerflich. Hierher gehdrt z, B. der Fall,
dass Herren Damenartikel kaufen, von denen sie nichts
verstehen, oder dass Damen Herrenartikel zu erwerben
wiinschen, iiber deren Qualitdt und Beliebtheit sie kein
Urteil haben.

In der sogenannten guten alten Zeit war der
\{erkehr zwischen Verkiufer und Kiufer gewissermassen
ein Kampf; der stiichtige« Verkiufer versuchte dem
Kunden einen miglichst hohen Preis abzukndpfen,
wé.ihrend der Kiufer so viel wie irgend moglich herunter-
feilschte; heute liegt die Sache — es ist hier immer
von reellen Betrieben die Rede — glﬁcklichémeise
einfacher.

.Das Abhandeln vom Preise diirfte heute wenig
mehr in Uebung sein. Der feste, mit deutlichen Zahlen
vermerkte Verkaufspreis ist die selbstverstindliche
Voraussetzung fiir ein reell betriebenes Ladengeschift.
In einem modern geleiteten Handelshause ist jener
Verkiufer am meisten geschiitzt, der unter, voller
Wa}hrung der Interressen des’ Geschéiftsherr;l auch
gleichzeitig die Interessen des Kaufers vertritt.

Als eine grobe Ungeschicklichkeit muss das Dringen
zum Kaufen bezeichnet werden; der geschulte Verkiufer
macht dem nicht kaufenden Kunden das Verlassen des

Geschiiftes leicht und angenehm, wiihrend das gereizte
oder gar beleidigte Schmollen der erfolglosen Bemihung
seitens des Verkaufers als eine Taktlosigkeit bezeichnet
werden muss, die nach zweierlei Richtungen dem
Geschift Schaden bringt; erstlich ist der Verkiufer
verstimmt und iibertriigt seine schlechte Laune auf die
Verhandlung mit dem nichsten Kunden, und zweitens
wird recht hiufig mit dem Verlust eines so ungeschickt
behandelten Kunden zu rechnen sein. :

Der Verkiufer muss bald herausfinden, wie er sich
seinen Kunden gegeniiber zu stellen hat; bei dem
einen Kiufer ist eine gewisse Vertraulichkeit im Ver-
kehrston angebracht, wihrend ein anderer Kunde wieder
respektvoll und zurlickhaltend behandelt werden muss;
eine kriechende Devotion ist ebensowenig angebracht,
wie ein sich liberstiirzender Redeschwall; wihrend das
erstere abstsst und den ganzen Verkiuferstand herab-
wiirdigt, wirkt das Zuvielreden geradezu abschreckend.

Der erstklassige Verkiufer muss eine gute allgemeine
Bildung haben, gesellschaftliche Gewandtheit und ver-
bindliche Formen besitzen; Ehrlichkeit und Reellitdt
sind die Grundlage fiir den erfolgreichen Verkiufer;
es wird deshalb wiederholt darauf hingewiesen, dass
der Verkdufer, welcher seinen Kunden ehrlich und
offen ebensowohl die Fehler und Mingel ciner Ware,
wie auch deren Vorziige bekannt gibt, immer gegen seinen
nnreellen und unehrlichen Kollegen im Vorteil sein wird.

Es gibt ausser den genannten noch eine ganze
Reihe elementarer Anforderungen, die an die Qualitét
des Verkdufers gestellt werden miissen. Hierher ge-
hért, dass man dern Kaufer méglichst nur jene Waren
vorlegt, die anscheinend seinem Alter und seinem
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S.tande angemessen sind. Es ist vielleicht nicht schwer,
einem unerfahrenen Herrn, der einen Gegenstand fiir
eine Dame zu kaufen beabsichtigt, beispielsweise ein
unmﬁgliphes Muster zu verkaufen, fiir das man; sonst
kaum einen Kiufer gefunden hitte, Der scheinbare Er-
folg inyolviert hier in der Tat eine Schidigung des Ge-
schf;iftes. Nicht nur der getiuschte Kiufer selbst, son-
dern auch seine Angehdrigen werden dem Geschift
den Riicken kehren. Invielen Fillen verlangt der Kunde
von seiten des ihn bedienenden Kaufmannes einen Rat
bei der Auswahl Hier ist Erfahrung und Takt des
Verkiiufers so recht am Platze. Er muss aus der In-
dividualitit des K#ufers herausfinden, wie seinem Ge-
schmack und dem Geschmack seiner Umgebung, seiner
Gesellschaftsklasse, am besten entsprochen werde.

' Der Verkiufer sollte selbst guten Geschmack -
besitzen, 'Wenn man auch nicht mit einer um- -

fassenden dsthetischen Durchbildung ausgestattet
ist, s0 wird es doch méglich sein, zu lernen
was 1n.nerhz.alb' einer speziellen Branche, einem gute:i
und was einem gréberen Geschmack entspricht, In
dieser Beziehung kann der Verkiufer bei einiger Auf-
merksamkeit von dem: besseren Kunden selbst ler-
nen. Der Verkdufer muss sich dem Kiufer wihrend
d(?S ganzen Geschidfts nach Moglichkeit assimilieren.
Einem Kgufer, der vielleicht geblendet durch den Glanz
des Geschiifts eintritt und verlegen stehen bleibt, sol
man leicfht und weltminnisch weiterhelfen, man soil ihm
vertra.}Jhch machen und ihm Mut einfléssen, Dazu gibt
es f.rellich kein besseres Mittel, als ihm eine Ware an-
zquten, die billiger ist, als der Kaufer sic zu haben
wiinschte. Wenn der Kiufer sicht, wie er in diesem
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eleganten Geschift ebenso billig kaufen kann, ja, viel-
leicht noch billiger, als es seinem Geldbeutel entspricht,
wird er sich bald heimisch und wohl fithlen.

Ganz verfehlt muss der Uebereifer genannt wer-
den, mit welchem manche Verkidufer den Kunden
gegeniibertreten. Sie werden nicht miide, den Kunden
mit einem Wortschwall zu iberschiitten, so dass dieser
kaum zu einem ruhigen Ueberlegen und zu einer Ent-
schliessung kommen kann. Einen feinsinnigen Kunden
wird dies abstossen, so dass das Geschiift {iberhaupt
gefihrdet ist. Hat er gekauft, so gewinnt er vielleicht
hernach die Ueberzeugiung, dass ihm etwas aufge-
schwatzt sei, Der Verliufer {ibermittelt dem Kunden
an Angaben, was er fiir notwendig hiilt — mehr nicht.
Dann warte er ruhig die Gegenéusserung des Kunden
ab; insbesondere store er den Kunden nicht, wenn er
sich mit andern Personen, die ihn begleiten, berit.

Macht der Kunde bei dieser Gelegenheit Bemer-
kungen iiber den Verkiufer selbst oder iiber Waren der
Konkurrenz, so moge der Verkiufer solche Aeusse-
rungen geflissentlich iiberhoren. Es ist ganz besonders
wichtig, dass der Verkiufer niemals und unter keinen
Umstinden die Konlourrenz herabsetzt. Tut er dies,
so wird er auf der andern Seite ein nicht unbegriindetes
Misstrauen hervorrufen. Er ist interessiert und des-
halb glaubt man jhm nicht. Auch wenn der Kunde die
Konkurrenz lobt, so ertrage das der Verkiufer ohne
Gegenbemerkungen, vor allen Dingen ohne hdhnisches
oder iiberlegenes Licheln; gerade letzteres kann den
Kunden mehr verstimmen und reizen, als direkter
Widerspruch, '

Der Verkiiufer Yegegne dem Kunden hoflick), jedoch
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ohne zu kriechen. Manche ungeschickte, wenig erzogene
Yerkﬁufer und Verkduferinnen halten eine verbind-
liche Héflichkeit fiir etwas, was ihnen dem Kunden
gegeniiber nicht zukommt Sie glauben sich selbst
dadurch herabzusetzen, wihrend sie mit ihrer Unhéf-
lichkeit nur einen Mangel an Form an den Tag legen.
Es gibt kein anderes Grund- und Haupt-
gesetz fir den Verkiufer und den Kauf:
mann lberhaupt, als unter allen Umstin-
d.en' und Verhidltnissen die grésste Hof-
lichkeit, Ruhe und Zuvorkommenheit zu
b_ewahren. Zu solcher Héflichkeit gehért vielerlel.
Sie muss gleichmissig sein gegen jedermann. I's ist
toricht, die Kunden nack der Kleidung beurteilen zu
wollen. Es gibt eine Menge Damen und Herren, die
a;lsser?rdentlich kaufkréftiy sind und gesellschaftlich
sel:lr hoch stehen und dennoch auf ihy Aeusseres gar
keinen Wert legen. So sorgfiltig der Verkiufer auf
sein. eigenes Aeusseres bedacht sein soll, so wenig
darf er beim Beurteilen des Kunden darauf Wert legen,
Da; Sprechen des Verkiufers sei nicht laut und
aufdringlich, sondern diskret und ruhig,

. Seine Hoflichkeit lasse nicht nach, wenn der Kunde
ihm widerspricht. Auch wenn er die Sache, iiber die
der Kunde plaudert, besser versteht, nehme er davon
Abstand, mit seiner besseren Kenntnis zu prahlen. Ein
lcagfmﬁn.nischgs Gesprich ist keine politische und auch
keine wissenschaftliche Diskussion, Mag der Kunde
auf seiner Meinung bestehen, dem Verkiufer kann
das gleichgiiltig sein, wenn der Kunde nur kauft, Mag
der Kunde rechthaberisch auftreten — es ist nicht die
Aufgabe des Verkiufers, ihn zu korrigieren. Mégen die

Ansichten des Kunden noch so unrichtig sein, der Ver-
kdufer mag sie innerlich, aber er darf sie niemals
dusserlich erkennbar belicheln, Nimmt der Kunde eine
unfreundliche Stellung ein, der Verkiufer muss immer
gleichmissig héflich und freundlich bleiben. Kaufe
der Kunde viel oder wenig, gebe er dem Geschift Ver-
dienst oder mache er ihm Unbequemlichkeiten, der
Verkiufer soll ihn hier wie dort mit mdéglichster Zu-
vorkommenheit bedienen.

Vielfach angewandte, aber trotzdem sehr unge-
schickte Redensarten sind: »Eine grissere Auswahl,
wie bei uns, werden Sie nirgends finden« oder »ander-
wirts kaufen Sie auch nicht besser.« Solche Bemer-
kungen sollten unterbleiben,

Es gibt Fille, in denen es dem Verkdufer schwer
werden mag, die Regeln der gebotenen Hoflichkeit nicht
zu verletzen. Das ist besonders auf dem Gebiete der Re-
klamationen der Fall, Es ist bekannt, dass insbesondere
Damen gern und hiufig Reklamationen anzubringen
wiinschen iiber Waren, die sie frither gelauft haben.
Bei dieser Gelegenheit sind die Reklamanten mit ihren
mehr oder weniger berechtigten Anspriichen hiufig
laut und aufgeregt und geneigt, in recht aggressiver
Form ihrer Unzufriedenheit Ausdruck zu geben. Es
wire grundfalsch, wenn der Verkdufer solchen Re-
klamanten gegeniiber aus seiner Ruhe heraustreten
wiirde. Im allgemeinen liegt es im Interesse des Kauf-
mannes, bei derartigen Reklamationen dem Kunden
weit entgegenzukommen; auf der andern Seite ist
es freilich geboten, das viéllig Unberechtigte mit
Riicksicht darauf abzuweisen, dass erfahrungsgemdss
eine grosse Anzahl von Kunden daraus Kapital zu
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dchlagen geneigt ist. Im allgemeinen ist es, besonders
in vornehmeren und grésseren Geschiftshiusern ib-
lich, berechtigte Reklamationen anstandslos nach den
Wiinschen des Kunden zu erledigen; solche Firmen
verdanken dieser Gepflogenheit einen nicht unwe-
sentlichen Teil ihrer Erfolge.

Es besteht in manchen Kreisen die Auffassung,
der Kaufmann sei dazu da, das geduldige Objekt fiir
die »Schikanierungssuchte eines gewissen Teils des
Publikums abzugeben. Das ist leider im gewissen Grade
richtig. Der Kaufmann wiinscht seinen Kundenkreis
zu erweitern und ihn in guter Stimmung zu erhalten:
kann er dies durch eine iiberlegene Ruhe gegeniiber
gewisser Heftigkeit bei Reklamationen errcichen, se
sollte er als kluger Geschiftsmann diesen Weg ohne
Bedenken beschreiten. Er sollte sich immer vor Augen
filhren, dass er im allgemeinen der Gewinner ist, und
dies sollte er dem Kunden zugute halten, Aus dieser
Perspektive heraus, sollte er nach Maglichkeit sich den
Wiinschen des Kunden anschmiegen, die Stimmungen
des Ki}nden beachten und sich dessen ‘Wohlwollen
zu lerhalten suchen. Er mag als Verkdufer won
seinem besseren Sachverstindnis iiberzeugt sein —
er ordneét sich dem Kunden doch nur scheinbar unter
und behilt recht in der Sache, wenn er sich iiber-
legen zeigt,

. Die Hoflichkeit des Verkiufers muss niemals ver-
sagen, sie moge von ihm, seinen Kollegen und seinem
Chef geiibt werden, auch in dem Falle, dass der Kiufer
c?en Le:den betritt, chne etwas zu kaufen, Ausserordent-
lich hiufig beginnt der Kiufer die Verhandlung mit
der Bemerkung, er habe heute nicht die Absicht, zu

“kaufen, er wolle sich nur einmal etwas ansehen. Der

Kunde sagt dies in sehr vielen Fillen. lediglich, um
sich damit einen bequemen Riickzug zu sichern, fiir
den Fall, dass er nicht das fir ihn passende
findet. Aus diesem Grunde beobachtet man es sehr
hiufig, dass der tiichtige und geschickte Verkaufer
sich durch eine solche Bemerkung nicht verbliiffen
lisst und dadurch oft einen Erfolg erzielt. Der
ungeschickte Verkiufer treibt in diesem Falle
durch gleichgiiltiges und obexflichliches Vorzeigen
einiger Stiicke den Kunden vielleicht in " das
Haus des Konkurrenten. Aber selbst, wenn es
feststehit, dass der Kiufer tatsichlich nicht die Ab
sicht hat, an dem Tage der Besichtigung zu kaufen,
hat der Verkiufer nichts destoweniger die Pilicht, mit
der gréssten Liebenswiirdigkeit und mit demselben
Eifer, den er bei kaufenden Kunden anwendet, eine an-
gemessene Auswahl vorzulegen. Besonders angenehm
empfindet es auch der Kunde, wenn er bei den Ein-
kiufen kleiner und kleinster Quantititen mit Sorgfalt
und Hoflichkeit behandelt wird. Die Erfahrung' hat
sehr hiufig gelehrt, dass derartige kleine »Probeein-
kiufes zu spiteren grossen Geschiften gefiihrt haben.
Mag der Kunde oder der Frexdg in das Geschat treten,
um diese oder jene Gefilligkeit zu erbitten: die Be-
nutzung des Fernsprechers, die Abgabe einer Marke,
das Einwechseln eines Geldstiickes oder dergleichen
mehr, immer sei man gleichmissig zuvorkommend und
hoflich. '

Auch die Entwicklung des modernen Warenhauses
war nicht ohne Einfluss auf die Gestaltung des Ver
kehrs zwischen Kiufer und Verkdufer, Frilher —
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auch heute geschieht es noch in viclen Fillen — ging der
Kiiufer, wenn ein Kauf beabsichtigt war, in den ihm
geeignet erscheinenden Laden, um Einkiufe zu be-
so_rgen; man betritt das Geschift, verlangt etwas Be-
stimmtes zu sehen, und so kommt der Kauf zustande.
Naf:h dem System der Warenhduser werden alle Waren
frfn ausgelegt und mit ihren Preisen versehen; so ent-
wickelt sich bei uns, was im Ausland, insbesondere in
Amerika, schon lange in Uebung ist, das sogenannte
.Shopping. Unter Shopping versteht man das Flanieren
in den Geschiftshdusern, das Besichtigen der dort aus-
gelegten Waren; hier unterrichtet sich die Damenwelt
iiber h.errschende Moden, iiber Auswahl und Preise.
Diese Art des Ausstellens der Vorrdte hat fiir
de‘n Geschiftsherrn den Vorzug, dem Publikum alle
se_:me, Waren vorfilhren zu konnen; frither bestand
vielfach die Neigung bei Ladenbesitzern, die vorhan-
denen Schitze recht sorgfiltig verpackt in Schrinken
zu verstfzcken. Heute geht das Publikum in den
heller.l Ridumen der modernen Magazine spazieren; man
?at. vxe]_leicht nicht die Absicht, zu kaufen, sieht’ aber
lrgendemen Gegenstand, der gefillt, und kauft. Andere
wiederum kommen, die ausgelegten Waren zu priifen,
um nach Besichtigung der Konkurrenzausstellung da zu
ka}ufen, wo man glaubt, am giinstigsten anzukommen,
Em-bekannter Publizist prigte das treffende Wort:
;f:ither giilg man in ein Geschift, wenn man etwas
en wollte, j i
o Gt i’s t{itzt kauft man etwas, weil man gerade
Indu]::ats moderne Magazin ist gewissermassen eine
stricausstellung, zu der das Publikum hereinstrémt
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und die ausgelegten Waren bewundert; das Publikum
empfindet es angenehm, dabei nicht von ibereifrigen
Verkiufern beldstigt zu werden. Jene Spezialgeschifte,
welche frithzeitig dieser beim kaufenden Publikum
nun einmal vorhandenen Neigung entgegenkommen,
werden am ehesten der Konkurrenz der Warenhiuser
erfolgreich begegnen. Bei dieser neuen Art der
Geschiiftsform muss der gewandte Verkdufer mit Takt
seines Amtes walten; er wird bei einiger Geschicklich-
keit bald herausfinden, wann und wie er bei dem
besichtigenden Publikum einzugreifen hat; er ist halb
Dozent und halb Verkdufer; er hat sachversténdige
Auskunft zu geben und im geeigneten Augenblick zum
Verkaufen iberzugehen.

Gestattet es irgend der Betrieb, so suche man den
Kunden fiir die inneren Einrichtungen und den Auf-
bau des Geschiftes zu interessieren. Man teile ihm,
wenn er sich zu allgemeinen Gesprichen geneigt zeigt,
dies und jenes aus der Technik des Geschifts mit, man
seige ijhm bereitwilligst die Einrichtung des Hauses
und mache ihn auf besondere Vorziige aufmerksam;
und man begleite ihn beim Fortgehen hoflich und
liebenswiirdig bis zur Kasse oder bis zum Ausgang.

In grosseren Geschiften, wo es besondere Ange-
stellte gibt, die die Aufgabe haben, das Publikum zu
fithren und ihm die Honneurs 2u machen, verabschiede
sich der Verkiufer von dem Kunden pach' Erledigung
des Geschiftes durch eine hofliche Verbeugung. In
allen Fallen, wo der Verkiufer in der Lage ist, sich in
der Muttersprache eines fremdléindischen Kunden zu
unterhalten, wird er rasch sich dessen Vertrauen, €r-

ar
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werben; es ist deshalb fiir den strebsamen, Verkiufer
uyerléisslich', Russer seiner Muttersprachie noch eine oder
die andere lebende Sprache zu betreiben,

Endlich mége der Verkiufer sich stets wor
Augen halten, dass er bej Berticksichtigung aller hier
g?gel?enen Anregungen nicht nur seinem Prinzipal ein
w;cht‘:ger, wenn. nicht wunentbehrlicher Mitarbeiter
v.mr.d, dass infolgedessen sein Einkommen bald iiber das-
jenige Weniger eifriger Kbollegen steigen wird, Er
:selbst wird in der Genugtuung iiber seine Erfolge
immex héhere Freude in, seinem: Berufe finden ; er wird
seine Titigkeit lichen lernen, und es wird ,ihm die
Wahrheit des alten amerikanischen Sprichwortes zum

Bewusstsein kommen: Nichts ma : .
der Erfolg, cht so erfolgreich, wie

Iv.
Kaufm#nnischer Fortschritt.

Es kann keinem Zweifel unterliegen, dass von der
richtigen Behandlung des Kiufers durch Chef und
Angestellte, von der Gewandtheit, der XKlugheit
und dem Pilichtbewusstsein des Verkdufers Wiohl
und Wehe des gesamten Geschiftsbetriebes zum
guten Teile abhingig ist. Heute ist fast der ganze
Bereich des Detailgeschiftes in rascher Umformung
begriffen. Ein Teil der Geschéfte hat sich grosskapi-
talistisch organisiert und die Form der Warenhduser
apgenommen, ein anderer hat si¢h als Spezialgeschift
auf eine besondere Branche zuriickgezogen und ist auch
hier zu Ansehen und Bliite gelangt. Eine dritte Art
der Ladengeschifte dagegen ist zurlickgeblieben und in
dem Grade zuriickgeblieben, dass sie sich heute laut
klagend von der ibrigen Kaufmannsschaft getrennt
und in die Gefolgschaft derjenigen Kreise begeben hat,
welche dem kaufméinnischen Wesen innerlich unfreund-
lich gegeniiberstehen. Gleichviel aber, auf welchem Ge-
biete man das Detailgeschift anspricht, iiberall wird
man finden, dass die Qualitit des Verkaufers fiir die
Entwickelung des Betriebes massgebend ward. Viele
schwache und zuriickgebliebene Geschiftsexistenzen,
die in einer angeblich bedauerlichen Lage nach Staats-
hilfe rufen, wiirden in besserer Sitvation sichl be-
finden, wenn sie ihre Xunden mit derjenigen



Sorgialt mnd Hoflichkeit abgefertigt hitten, die
i grdsseren Betriehen des Spezialgeschiftes iib-
lich' ist; leider findet man gerade in den kleinen
und kleinsten Ladengeschiften nicht selten, dass der
Kéufer gewissermassen als Feind angesehen und be-
handelt wird. ‘

Alle vorgeschrittenen, und erfolgreichen Ge-
schifte werden nicht miide in dem Ruf und
der Mahnung an die Jungmannschaft der Kaufleute,
ihre Fortbildung zu méglichster Hohe zu fithren, sie
Keinen Augenblick avs den Augen zu lassen und jhre
Kenntnis stindig zu erweitern. Wer sich klar macht,
welch hohe Anforderungen angesichts der starken Kon-
kurrenz an einen wirklich erfolgreichen Verkiufer oder
Kanfmann .im modernen Geschiftslghen gestellt wer-
den, dem wird ohne weiteres klar sein, dass dem; nur
Personen besseren Bildungsgrades entsprechen kénnen.
Bleibt doch das A wund O der Lésung auch sozialer
Fragen auf dem kaufménnischen Gebiete Hebung und
Fortschritt der kaufminnischen Erziehung.

Es ist aber gerade das sogenannte Spezialgeschift,
wie es sich in Berlin und in den grésseren Haupt-
orten des Landes herausgebildet hat, auch in dieser
Beziehung vorbildlich' geworden. Nicht nur das kleine
Detailgeschiift der alten Form, sondern auch das mo-
derne Spezialgeschift hat gegen die grosskapitalistische
Konkurrenz der Warenhiiuser schwer anzukimpfen. Ge-
rade auf der Ausbildung und der Verwendung eines
ausgezeichneten, sachkundigen, gewandten und form-
mpllendeten Verkaufspersonals beruht der Vorzug und
ein guter Teil der Fortschritte des Spezialgeschiftes,
Diese Erkenntnis allein sichert dem Spezialgeschift
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trotz erbitterter Konkurrenz eine Zukunft. Sieht man
sich in den Kreisen derer um, die {iber die Ungunst
der Verhiltnisse Klage fiihren, so wird man fin-
den, dass in diesem Bezirke gut vorgebildete und ent-
sprechend bezahlte Verkiufer selten existieren. Diese
Kaufmannsgruppe weiss von den eigentlichen Aufgaben
des kaufméinnischen Berufes sehr wenig. In vielen sol-
chen’ Geschiften ist der Inhaber selbst gewdhnlich sein
eigener Verkdufer. Fier wird der Kunde mit Vorliebe
belehrt. Auf jede Ausstellung erhalt-er-eine, im bestén
Falle ‘mit finsterem Gesicht gegebene Antwort. Der
Verkiufer ist unter allen Umstinden der kliigere und
sachkundigere und hilt sich nicht fiir verpflichtet, in
erster Linie seine Ware zu verkaufen, sondern seine
angebliche Ueberlegenheit merken zu lassen. Mangel
an Kulanz im Umtausch, Mangel an Piinktlichkeit in
der Zustellung der Ware sind an der Tagesordnung.
Unpassende Anreden an den Kunden, zur Schau ge-
tragener Missmut, beleidigte Mienen, wenn der Kunde
nach einer Ware fragt, die zufillig nicht vorritig ist,
Verdichtigungen des erfolgreicheren Nebenbuhlers
sind hiufig genug,

Diese Xlasse sogenannter Kaufleute wird und muss
zugrunde gehen ; sie sinkt allmihlich und unaufhaltsam
ins Proletariat hinab. Sie ist aucl nicht zu beklagen,
denn sie ist in jhrer Verbitterung und Dummbheit soweit
gekommen, dass sie die Selbsthilfe zurlickweist, und
dass sie vor allen Dingen unbelehrbar erscheint. Es
ist traurig, dass durch die Schuld solcher Verhiltnisse
eine gewisse Verbitterung entsteht; aber man soll be-
denken, dass die kaufminnischen Kreise, in denen Ver-
bitterung Platz’ gegriffen hat uhd Unheil stiftet, nicht

e e A
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etwa den gesunden deutschen Mittelstand repriisen-
tieren, sondern nur ein verschwindender und zwar der
untiichtige Teil dieses Mittelstandes sind. Sie machen
viel Geschrei und geben sich gern den Amnschein, als
ob sie zahlreich und einflussreich wiren, Aber der
deutsche Kaufmannsstand ist im. allgemeinen, Gott sei
Lob, so intelligent und so tiichtig, dass er nach unten
za mur einen ganz geringen Bruchteil, weil minder-
wertig, pbgeben wird, _
Diejenigen pber, welche die Notwendigkeit erken-
nen und erkanmt haben, den Anforderungen zu ent-
sprechen, die das moderne Publikum und die moderne
Entwickelung an das Detailgeschift stellen, werden
sich mehr und mehr jhres Erfolges freuen. Es ist
freudig zu begriissen, dass die Inhaber solcher Ge-
schifte von Jahr zu Jahr sich in steigendem Masse
der Ueberzeugung hingeben: es gibe fiir sie und ihren
Beruf keine wichtigere Aufgabe, als die soziale und in-
tellektuelle Hebung der kaufminnischen Angestellien.
Ueber dieses Kapital, wenngleich es schon reich-
lich’ angebaut ist, kann heute noch mancherlei Neues
gesagt werden. Noch bestehen beklagenswerte Viorur-
teile in Deutschland; nochk betrachtet es ein prosser
Teil unseres gebildeten Mittelstandes und erst recht die
hdheren Gesellschaftsklassen als einen sozialen Nieder-
gang, wenn sie ihre Kinder dem Kaufmannsstande zu-
fiihren sollen; noch ist insbesondere die Ansicht ver-
breitet, dass die in guten Formen und mit guter Vor-
bildung herangereiften Téchter irmerer Familien der
besseren Gesellschaftskreise alle mdglichen Erwerbs-
zweige ergreifen kbnnten, nur dass sie fiir die Tatig-
keit der Verkduferin in guten Geschéften zu yornshm

wiren. Dieses Vorurteil zu bekdmpfen, ist Aufgabe aller
beteiligten Kreise, Denn es wire sehr zum Vorteil der
Kaufmannschaft, wenn fiir das weibliche Verkaufsper-
sonal die Angehorigen besser vorgebildeter Klassen
verflighar wiirden; es wire aber auch vorteilhaft fiir

~diese Klassen selbst, die heute aus falscher Scham und

in einer iibel angewandten Voreingenommenheit jhre
Tochteér der ebenso ehrenwerten, als interessanten und
ertragreichen Tétigkeit entzichen, die auf diesem kauf-
ménnischen Felde fiir sie geboten wire. Im Rheinland
ist es bekanntlich schon seit langer Zeit durchaus iib-
lich, dass sich junge Midchen aus guten Hiusern
in den gut renommierten Ladengeschiften als Verkiufe-
rinnen betitigen. ‘
~ Das grosse Publikum ist bereits im Begriff, man-
nigfaltige falsche Ansichten, die iiber den Kaufmanns-
stand und seine Angehérigen verbreitet sind, zu korri-
gieren und manches althergebrachte Vorurteil fallen zu
lassen. Je mehr diese nivellierende Bewegung Flatz
greift, desto mehr wird es méglich sein, dass Kdufer und
Verkiufer einander dulden und verstehen lernen, und
dass sie beide vereint bemiibt sind, in den Dienst der
grossen wirtschaftlichen Funktion zu treten, welche
des Kaufmanns ureigenste Aufgabe ist.
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