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Die Kunst des Geschifts”)

Von Herbert

Neuntes Kapitel

erfolgreiche Kautleute
Warenhaunus Der dieg person -

lichenLadens

Vor sechs Jahren hatte ein

einem groBen amerikanischen Damenkleidergeschiit eine
3500 Er legte beides zusammen, und
heute besitzt er ein eigenes Geschift, in dem er jedes Jahr
Fir 600 000 $ Ware verkauft. C. A. Rowell trat mit vier-
sehn Jahren in ein Damenkleidergeschift als Lehrjunge em
and Blieb dort bis zu seinem vierundvierzigsien Lebensjahre.
Er stieg nach und nach bis zur Leitung der Leinenabteilung
Der Laden wurde nach Fabrikgrundsitzen oder in der
Arl emner |'_-i5|.-1.|l1.-.|'|l'1 hetriehen .'“';:lr Rowell sah, dall die
Kundschaft unsanit behandelt wurde, dall sie Roh-
material durch die Walze gehen mubite und erkannte, dall
man es anders machen miibte.
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JIch kionnte gerade so gul Korporal beim Militar sein’,
sagte er, ,oder Werkfihrer in einer Fabrik oder Beamter

in einem Regierungsamtl. Ich darf mich hier nicht aut den

Verkauf konzentrieren Zuviel System! Zuviel Mili-
tarismus! Zuviel Birokratie! Aus diesem Grunde”,
sagte er sich, ,ist der Umsatz klein und sind die

Unkosten hoch.” Und darum begann er mit vierundvierzig
Jahren und einem Kapital von 700 £ sein eigenes Geschill.
Fs hatte keine besonders giinshtige Lage. Sein Laden war
nicht allzuweit von einem der grifften Warenhauser der
Welt — John Wanamaker — entfernt. Es war auch nur
cin kleines Geschift. Die Schaufenster waren altmodisch,
und in der Gegend war eigentlich kein Bedarf fiir ein neues
Unternchmen dieser Art

Rowell aber hatte ein Ideal: er wollte einen Laden
schaffen. der der Kundschaft und nicht sich
selbst gewidmet sein sollte, einen Laden ohne irgend-

") Einzig autorisierte Ubersetzung aus dem Englischen vun
Dr. Walter Briggs.

(Fortseleung zu Saite H18]

N. Casson

cine Automatik und knarrende Maschinerie, einen Laden,
in dem jede Verkduferin volle Freiheit haben sollte, ibr
Bestes zu leisten. Er legte nur gut bekannte Markenartikel
ein, Ware, die im ganzen Lande angezeift war Er kaufte
nur kleine Partien, und, was noch besser war, er liell seinc
Einkiufer Einkdufer sein, nicht gleichzeitig Aufsichtsleute
und Verkaufsleiter. Seine Idee ist, daB ein Einkidufer wie
ein Reporter einer Tageszeitung sein soll: drauBen, nicht
drinnen. Er soll die bestverkduflichen Waren ausspuren
und nicht die Aufsicht iiber ein Dutzend Ladengehilien fiih-
ren. C. A. Rowell schenkt seinen Angestellten unbedingtes
Vertrauen und verliBt sich auf ihr Ehrgefiihl. Er hat keine
Kontrolluhr, er hat kein Reglement und keine Verordnun-
gen, er zieht keine Strafgelder ab, er dringt einen Kunden
niemals zum Kaul, er hat keine oder nur wenige Aulsicht,
or macht den Verkiuferinnen keine Vorschriften iber ihren
Anzug, Irrtiimer werden nicht registriert, der Dienst am
Kunden ist das Wesentliche. So unterscheidet sich ein
érofles Geschift von anderen grollen Geschiiten, in denen
das System an erster Stelle steht, wo der ganze Laden nach
militarischen Grundsitzen betrieben wird und jeder Mann
kommandiert wird — bis zur vollkommenen Steilheit.

Rowell besteht darauf, daB jeder Kunde das Geschifl
sufrieden wverlifl. Eine Dame kaufte einmal einen Rock
bei ihm. Sie trug ihn mehrere Wochen. Ein Saum rifi, sie
kam in den Laden, beklagte sich dariiber, und Mr. Rowell
ersetzte ihr den halben Preis.

Heute hat Rowell 500 000 Kunden mit laufenden Kon-
ten bei nur acht Biiroangestellten und insgesamt f[iinizig
Leuten! Seine Biiro- und Verwaltungsspesen sind weniger
als 3% seiner Verkiufe; seine Verkaufsspesen sind 10727
Seine Anzeigen kosten ithn nur %%, Um fir 600000 § zu
verkaufen, gibt Rowell nur 4000 % hir Reklame aus. Seine
Propaganda besteht hauptsiichlich aus brieilichen Mittei-
lungen iiber neue Lagerware. Seine Miete betréigt nur /% ;
er zahlt 4800 § im Jahre fiir einen Laden, dessen Jahres-

umsatz 600 000 ¥ betrigt.
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