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MNachdruck verbolen

Aufgaben des Einzelhandels im Vierjahresplan

Von DI Fritz Wieser, Hauptgeschiltsfithrer der Wirtschaltsgruppe Einzelhandel

Der Vierjahresplan will die deutsche Volkswirtschaft von
Rohstoff-Fesseln befreien, die in der augenblicklichen
wahrungs- und wirtschaltspolitischen Lage cdem
Auslande sind. Das kann nur geschehen, wenn
lebenswichtige Rohstofle, deren Bezug wir heule aulf
Ausland angewiesen sind, soweit miglich durch
heimische Rohstolle ersetzt werden. [Insofern
Durchfithrung des Vierjahreplanes in erster Linie ein Erzeu-
gungsproblem: Es missen neue Herstellungsmethoden ge-
sucht, neue Fabriken gebaut, neue Waren angefertigt werden.
Dieses Problem der Erfindung und Erzeugung neuer Roh-
stolfe erfalit in seinen Auswirkungen aber das ganze
Volk: Alte Stoffe miissen durch neue verdringt werden,
der Verbraucher ist fir die neuen Erzeugnisse aulnahme-
bereit zu machen, voribergehende Verknappungen sind zu
iberbriicken, kurzum: nichl nur die Erzeugung, sondern auch
der Verbrauch, also das ganze Volk, ist seelisch und kérper-
lich zu mobilisieren und einzusetzen.

Damit fallt dem Handel als dem naturgegebenen Ver-
mittler zwischen Erzeugung und Verbrauch von selbst eine
iberaus wichtige Aufdgabe zu., Durch ihn geht der Strom
der Erzeugung; er hat ihn aufzufangen und 2zu lenken: er
hal seine Riickwirkungen aufzunehmen und sie wieder an die
Erzeugung zuriickzuleiten. Das setzt ein hohes Mali von
VerantwortungsbewuBtsein und eine starke EntschluBkrall
voraus. Ein schematisch arbeitender mechanischer Ver-
teilungsapparat kann diese schwierige Aulfgabe nicht bewil-
tigen. Sie verlangt ein Erfassen der Auigabe, ein Verwurzelt-
sein mit dem Schicksal der Gesamtheit,
standiger, nach einheitlichen
Handel aufbringen kann.

Da insbesondere der Einzelhandel unmitielbar vor
dem Verbraucher steht und taglich millionenfach mit ihm

Berithrung kommt, so ist er fiir die gebotene Verbrauchs-
lenkung der geborene Werber. Er kann den Verbraucher in
der thm verstandlichen Sprache iiber die allgemeine wirl-
schaltspolitische Lage aufklaren, ihn von knappen Giitern aul

den
gedentber
begriindel
Z1 das
als ein-

15t die

die nur ein selb-
Gesichtspunkten gefiihrier

Wir flhran Wissen.

UberfluBgiiler hinlenken, seine Verbrauchs- und Gebrauchs

gewohnheiten psychologisch richtig in die gewiinschte Bahn
fiihren, das alles in erster Linie, weil er sich eins 1hm
fithlt, die Veranlwortung

fiir seine richlige Beralung mi

seiner ganzen Existenz triagl und daher von sich aus wiede
lenkend und beratend auf die Erzeugung zu wirken suchl

Es ist gerade seit 1933 durch die Erfahrung bewiesen, dall

sich der Laden des Einzelhandels fir eine zweckmalig
unauffillisge Verbrauchslenkung besonders eignel. Der Ver-
braucher und zumal der deulsche Verbraucher lalt sich

liberall hinlenken, wohin man ihn verniinftigerweise lenken
mull, wenn man ihn fiber die Griinde der Umstellung
rjchii;;{ aufklirt. Dies _LE-E.'.‘,-.L"IW-H,_-']I,[ am besten von Mann zu
Mann oder Frau, d. h. eben im Einzelhandelsseschifte. Der
Kaufmann kennt seine Kunden, er weil um ihr Schicksal,
ihre Bediirinisse und thre Gewohnheiten und kann sie von
hier aus beraten. Freilich kann diese millionenfache Bera-
tungstitigkeit nicht durch einen verachteten, geschmihten
sHindler”, sondern nur durch einen berufsstolzen, in seiner
wichtigen Aufgabe auch von den verantwortlichen Stellen
anerkannten Einzelkaulmann ausgeiibt werden.

Der Einzelhandelskaulmann kann aber auch seine Werbe-
mittel, vor allem sein wichligstes Werbemittel, das Schau-
lenster, erfolgreich in den Dienst der Durchfiihrung des
Vierjahreplanes slellen, Hier erwiichst der Berulsiihrung
und dem Einzelhandelskaulmann selbst eine ganz besonders
verantwortliche, aber auch lohnende Aufgabe. Z£wei Millionen
Schaufenster in allen Orten und Strallen Deutschlands, bewulit
neben der allgemeinen Warenwerbung auch fiar bestimmie
Waren und einen bestimmlien Verbrauch eingesetzt, sind
wahrhaltig ein wirksames Werbemittel. Diese Einsatzmiig-
lichkeit gilt selbstverstindlich auch fiir die anderen
Werbemittel, idber die der Kaufmann verfiigt, fiir
Zeitungsanzeigen, Plakate, Wurfsendungen, Prospekle, Werbe-
briefe usw. All diese Mittel fir ein grolles Ziel anzuselzen,
ist eine Aulgabe, die gerade der Wirtschaltsgruppe Einzel-
handel gestellt werden kann.
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