nahezu alle Méglichkeiten im Verkehr der Buchhindler unter-
emnander und gewahrleistet somit dessen Vereinheitlichung und
Vereinfachung. Daneben steht das zweite berufseigene Grund-
gesety des Budhhandels, die ., Budihandlerische Uerkaufsord-
nung”. Dient die Verkehrsordnung der Regelung des inneren
Marktes, der Liefergeschifte unter Buchhindlern, so bezicht sich
die Verkaufsordnung dagegen auf den aulieren Markt, auf die
Rechtshezichungen zum Kaufer. In ithrer Vollkommenheit geben
beide Grundgesese die beste Plattform fir die Arbeit des Sor-
timenters ab. Natirlich mufi sich der Sortimenter in diese Ord-
nungen fugen. Er mufl sie in thren Grundziigen und wichtigen
Einzelheiten sozusagen auswendig kennen, um den Geschafts-
verkehr mit seinen Lieferern ordnungsmiflig erledigen und den
Wetthewerb mit anderen Sortimentern einwandfrei und an-
stindig fuhren zu kinnen. — Beim (eftbewerb der Buchhandler
ist besonders die genaue Kenntnis und Beachtung der Bestim-
mungen, die den Buchpreis betreffen, notwendig. Der Sorti-
menter kann seine Leistungsfahigkeit nicht durch Preisunter-
schiede ausdriicken, weil der Buchpreis — einschliefilich der Ab-
weichungen in bestimmten Fillen — ein fur allemal fest und
geschiigt ist. Der Sortimenter mufl andere Mittel anwenden, um
seine Leistungsfahigheit zu beweisen. Diese Mittel liegen sowohl
in der tiefgreifenden Kenntnis des Buchinhalts und der daraus
erwachsenden Fihigkeit der Kundenberatung und Kundenfiih-
rung, wie in einer steten Erforschung der Bediirfnisse des Mark-
tes und den daraus zu folgernden Angeboten. Mit diesen Mitteln
fithrt der Sortimenter den Wetthbewerb durch und formt seine
Werbung.

Zu den Arbeitsgebieten, die ein grolieres Mall an Kennt-
nissen und Wissen voraussetsen, rechnen Einkauf, Werbung und
Verkauf. Der Einkauf des Sortimenters wird von zwei Gesichts-
punkten beherrscht: Wagen und Wagen. Der Sortimenter mulf
im cinzelnen Falle erwiagen, ob und in welchem Umfang er sich
fur ein Buch einseken kann, ehe er es hestellt. Entscheidend fur
seine Entschliisse ist die Uberzeugung, dafl er die Biicher vom
Lager verkaufen wird, weil sie entweder politisch oder dich-
terisch wertvoll sind oder weil sie aktuellen, fachlichen und
wissenschaftlichen Bedurinissen dienen. Der Einkauf erfordert
klare Uberlegungen und sicheren Blick sowohl in geistiger wie in
wirtschaftlicher Richtung. Der Sortimenter muff bemiiht sein, die
Hohe seiner Einkdufe nach den voraussichtlichen Verkaufs-
moglichkeiten und nach seinen finanziellen Kriften zu bemessen.
Ein allzu vorsichtiger Einkauf wirde seine Wettbewerbsfahigkeit
gegenitber den anderen Sortimentsbuchhandlungen am Plate
herabdriicken, die unter Umstinden dber ein besser sortiertes
und grolieres Lager verfugen konnten. Auf der andern Seite
konnte 1thn ein allzu grofizigiger Einkauf in wirtschaftliche
Schwierighkeiten bringen, weil er einen Teil seines Betriebs-
kapitals auf unbestimmte Zeit festlegen und dem Betrieb ent-
zichen wiirde, wenn die Vorrite nicht abgesetit werden. Aber
selbst der abwigende und kluge Einkauf befreit den Sortimenter
nicht von dem Umstand, daff mit dem Wigen auch ein Wagen
verbunden ist. Das Wagnis liegt einfach in der Natur der buch-
handlerischen Aufgabe. Mittler und Wegbereiter fir das Schrift-
tum zu sein, bedeutet ja zum guten Teil auch, sich wagemutig
fiir das Schaffen junger und unbekannter Krifte einzusetyen
und ihm den Weg ins Volk zu bahnen. Auch die dauernde Be-
reitschaft, das Schrifttum zum immer wechselnden Zeitgeschehen
heranzuholen, zu zeigen und bereitzustellen, ist wagefreudiger
Einsats. Ist bei den meisten Buchern der Absaty auch von vorn-
herein sicher. so bleibt doch ber manchen Bichern, deren Inhalt
dem Tempo der Zeit zum Opfer fallt, die Moglichkeit des Nicht-
verkauftwerdens bestehen, Diese Moglichkeit zu vermindern,
wird der Sortimenter natiirlich von Anfang an bemiht sein.
Gelingen wird es auf die Dauer aber nur dem, der sich ein
feines Urteilsvermagen erarbeitet hat und dieses durch die Kraft
seiner Personlichkeit und durch den Respekt, den er bei der
Kundschait geniefit, zur Geltung bringen kann. Eine solche
Tiichtigkeit wirkt sich schon beim Einkauf ginstig aus. Sie be-
fahigt den Sortimenter, mit sicherem Griff das aus der Fille
herauszusuchen, was den Einsaty wert ,und lohnend macht. Im
kleinen und mittleren Sortiment wird der Inhaber in den
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meisten Fallen selbst einkaufen oder bestellen, was aber nicht
ausschliefit, dafl er sich mit seinen Mitarbeitern dariiber bespridht,
um seinen Entschliissen eine breitere Erfahrungsgrundlage zu
geben, In grofieren Sortimenten haben mitunter auch die Leiter
der einzelnen Abteilungen den Auftrag, selbstindig einzukaufen.
Freilich wird der Betriebsfithrer auch dort den Uberblick nicht
aus der Hand geben.

Besondere Sorgfalt widmet der Sortimenter der gewissen-
haften Aufzeichnung der Bestellungen, die er verschreibt.
Schon die Vorarbeiten, die der eigentlichen Bestellung voraus-
gehen, wie Lager- und Verkaufskontrolle zum Zwedce der Er-
ganzungen, Bearbeitung der Verlagsangebote und -Anzeigen
und bibliographische Bearbeitung der Kundenbestellungen, er-
fordern ecine gewisscnhafte Erledigung. Wenn wir annehmen,
dafl an einem Tage zwanzig Bestellungen aus einem mittleren
Betrieb herausgehen, so macht dies im Jahre die runde Summe
von sechstausend Bestellungen aus. Da kann sich der Leser schon
ein ungefihres Bild madhen, welche Summe an Arbeitsvorgingen
notwendig ist, um diese Bestellarbeit zu bewiltigen. In einem
Grofibetrieb wird das Bestellgeschaft zu einem besonderen
Apparat, zu dessen Bedienung eine e¢igene Abteilung eingerichtet
ist. Die Bezugsformen, die Vorschriften iiber Liefer- und Zah-
lungsweg und die Wunsche der bestellenden Kunden tiber die
Art der Zustellung und Zahlungsweise miissen genau beachtet
werden. Das Bestellbuch oder die Bestellkartei miissen peinlich
genau gefithrt werden, damit die ludkenlose Ubersicht erhalten
bleibt. Der Bestellbuchfiithrer im Sortiment hat einen verant-
wortlichen Posten. Von seiner leidenschaftlichen Ordnungsliebe,
von seiner vollkommenen Kenntnis der Verkehrswege und der
Fahigkeit, sie am ginstigsten auszunufyen, und nicht zulet von
seinem bibliographischen Wissen hangt es im wesentlichen ab,
ob der ganze Betrieb sauber und schnell lauft, ob das Lager auf
der Hohe ist und die Kundschaft befriedigt werden kann, Er
trigt mit dazu bei, den Ruf des Sortiments zu wahren und zu
fordern, Auf der gleichen Ebene liegt die Bearbeitung und Be-
handlung des Warencingangs, die oft im Arbeitsbereich des
Bestellbuchfithrers oder der Bestell-Abteilung eingeschlossen ist.

Und nun zur Lerbung. Die Werbung des Sortimenters er-
halt durch ihre Vielseitigkeit und durch die personliche Art, in
der sie verlauft, eine besondere Note. Fir sie gelten wohl die
formalen Richtlinien und Grundsitie, die der Lauterkeit im
Wetthewerb entsprechen (und die zum Teil auch in den budh-
hindlerischen Ordnungen niedergelegt sind), jedoch keine all-
gemeinen Kezepte. Die Werbung erschipft sich nicht in Mafi-
nahmen, die von starren Gesegen und Formen bestimmt werden.
lhre Eigenart ist stete Bewegung und fortwihrendes Streben
nach neuwen Formen. Der tuchtipe Werber erkennt scharf und
folgerichtiz die inneren Zusammenhinge zwischen dem Budh,
der Werbung und dem Publikum. Er wei}, dafl er die Krafte,
die in diesem Spannungsbogen ruhen, immerfort in Bewegung
bringen mufl und zwar durch die dynamische Wirkung der
Werbung. Der Werbemann ist immer am Werk, neue Wege zu
bahnen und neue Mittel zu ersinnen, die das Buch an den Kiufer
heranfithren, die den Wunsch nach dem Besits lebendig machen,
neue Bedurfnisse wecken und schlummernde Wunsche zum Be-
wulitsein rufen. Der Werbemann ist erfinderisch und originell
in seinen Einfillen. Je origineller (d. h. nicht schreiender!) die
Idee ist, je planmaBiger und schlagkriftiger sie verwirklicht
wird, umsoe sicherer st die Aussicht auf Erfolg. Unbestreithar
gibt es Menschen, die von Hause aus fir die Werbung besonders
begabt und befahigt sind und denen die guten Ideen ganz von
selbst kommen. Wenn aber auch nicht jeder ein vollkommener
Werber sein kann, so konnen sich die von der Natur nicht so
Begiinstigten doch bis zu einem gewissen Grade in die Werbe-
kunst einarbeiten. Es kommt vor allem darauf an, hellhirig und
ruhrig zu sein. Wer da meint warten zu mussen, bis die Erfolge
von selbst kommen, wartet vergebens und gibt dem tatigen
Nachbarn einen uneinholbaren Vorsprung. Werben heifit uner-
mudliches Vorwirtstreiben und Eindringen in die Seele des
Kiufers. Wer offenen Auges und wachen Sinnes durch das Leben
schreitet, dem erdffnen sich alltiglich Ansatpunkte zu einer
aussichtsreichen Werbung fir das Buch. Diese Erkenntnisse
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