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Die vier Temperamente im Laden

Jede menschliche Handlung ist AusfluB eines ganz per-
sonlichen Willens, einer ganz persiinlichen Entschlossenheit
und Lust. Je nachdem diese seelischen Krilte in einem
Menschen stirker oder schwicher sind, wird die Handlung
destaltet sein. Zu den menschlichen ”:a.u‘.ldlunp__en gehirl auch
jeder Kauf in einem Geschifte; auch er unterliegt daher den
angeliihrten Einflissen.

Diese Seeleneinfliisse haben zutiefst ihrem Ursprung in
dem menschlichen I.[IE!T]I|_1E..'F3]'[1E'I'J1.. Viele Menschen glauben,
dall ez deren eine Unmenge gibe; in Wirklichkeit aber lassen
sie sich alle auf vier Grund-Temperamente zuriickfihren, die
bereils seit Jahrzehnten in der medizinischen 1I-."l'f"'-1*;4'.*11,'5.n::ha|[l
bekannt sind unter den Namen: der sanguinische,
der melancholische, der cholerische und der
phlegmatische Mensch. Wir finden diese Tempera-
mente nicht nur bei den Minnern, wie zuweilen angenommen
wird, da man meistens nur von einem F']'.L';_Elirna.ii.kerl e1nem
Choleriker usw. spricht, sondern genau so bei Frauen, kurz-
um bei jedem, der einen Laden betritt.

Der grofle Philosoph K ant hat den vier Namen deutsche
Bezeichnungen gegeben, die bereits besser erkennen lassen,
was fiir einen Menschen wir jeweils vor uns haben, wenn
wir von den vier Temperamenten sprechen. Er hat [ol-
gende Verdeutschungen gewahll: sanguinisch = leichtbliitig,
melancholisch schwerbliitig, cholerisch warmbliitig,
phlegmatisch kaltbliitig. Den schwerblitifen und den
warmbliitisen Menschen hat er unier die Menschengruppe
mil starken Gefithlen gesetzt, die beiden anderen unter die
Gruppe der Menschen mit schwachen Gelihlen, und indem
er nun in die Tatsache der Geliithlshewegungen die Schnellig-
keit und die Langsamkeit des Gefiihlswechsels einfiigte, kam
er zu der folgenden Einteilung der Menschen:

starke schwache
Gefidhle: Gefihle:
schnell wechselnde Gelithle:  Choleriker Sanguiniker

langsam wechselnde Geliihle: Melancholiker Phlegmatiker
Diese Aufstellung zeigt uns ganz deutlich den Unter-

schied der wvier Temperamente, Wie aber sehen wir nun

diese Menschen jeweils bei uns im Laden, und wie haben
wir uns gegen sie zu verhalten? Wir betrachten heute
nur den Mann

1. Der warmbliitige Choleriker 1st en
Mensch, der sich bei leichter Erregbarkeit der (eliihle ml
Vorliebe einem auf ihn einstiirzenden Geschehen und Ein-
druck hingibt. Aber diese Hingabe kommt nur schwer bei
ihm zur Auswirkung, da seine Gefithle meistens nicht von
Lust, sondern von Unlust begleitet sind. Aber wenn semne
Kraft und Beharrlichkeil eingesetzt werden, zwingt er die
Unlust schnell nieder, und er begeistert sich fiir ein ihm
gemachtes Angebot, Hir ihm vorgezeigte Sachen. Aber ganz
plétzlich kann er von dieser Kaufentschlossenheit abkommen,
wenn er sich iiber eine Kleinigkeit argert, wenn ihm irgend
etwas miBfillt. Es kommt dann vor, daB er ganz schroli
die Verkaufshandlung abbricht, den Laden wverliBt, um
schon drauBlen zu der Erkenntnis zu kommen, wie unrecht
er handelte.

Eine Gruppe des warmbliitifen Cholerikers bildet der
unentschlossene K#ufer. Wir sagten schon, der
Choleriker werde nicht von der Lust getrieben, sondern von
der Unlust: daher seine Unentschlossenheit. Er kann sich
begeistern, ja, aber aus der Begeisterung nun auch die letzte
Folgerung ziehen und das ihm Gefallende erstehen, das geht
bei ihm nicht so schnell. GewilB, er ist kein Nérgler, kein
Kritikaster, kein Allesbesserwisser, aber er ist ein Zigerer.
Dabei kann man ihm dies nicht iibelnehmen, denn er will
ia nicht dies oder das mit angeblichem Kennerhlick be-
kritieln, sondern nur etwas Genaueres wissen von dem, was
er erstehen will, um von sich aus vergleichen zu konnen,
Man mulBl ihm gegeniiber gute Warenkenninisse aulweisen
kénnen, sonst ist's aus, denn...

Dann kommt der berithmte Punkt, wo er sich zu argern
beg__:nnt und im gleichen ﬁuu;{en!}hck kann alle Kaufabsicht
in ein Nichts verfliegen, Man komme ihm als guter Berater
entgegen; man versuche ihm nichts aufzuschwatzen, denn er
wird den Schwindel schnell durchschauen. Man {iberzeuge
ihn, statt ihn zu iiberreden. Man spreche zu ihm die Wahr-
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