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Wir fihren Wissen.

mann fich der Pflicht bewufit flein, erzicheriich auf
den allgemeinen Gelchmack und Schinheitsfinn zu
wirken, mufl er in allen Dingen, die zu leiner kauf-
mannifchen Betdtigung in Beziechung ftehen, dem
Schonen und, {oweit angingig, auch dem Kiinftler
einen Platz einriumen.

Ich mochte alfo dariiber zu Thnen fprechen, wie
der Kaufmann von heute fich im Rahmen leines
Gelchidfts — und ganz im Einklang mit leinen ge-
[chiftlichen Zielen — der Aufgabe widmen kann,
Erzieher zum guten Gelchmadk zu fein.

In welcher innigen Bezichung diefe Aufgabe zu
dem Kaufmann f{teht, wird {chon erkenntlich, wenn
wir an alle die Dinge denken, die durch die Hand
des Kaufmanns wandern, bevor fie an den Kiufer
eelangen. Sehen wir uns um in unferen Wohn- und
Arbeitsraumen, betrachten wir unfere Kleidung und
alles, was wir in unleren Tafchen bei uns tragen,
denken wir auch an die unendlich vielen Dinge des
tiglichen Bedarfs, gibt es darunter wirklich noch
vieles, was nicht feinen Weg durch die Hand des
Kaufmanns genommen hitte? Und nicht nur, dafl
diefe Dinge durch feine Hand gegangen find; je
mehr das Handwerk durch den kaufminniichen Be-
trieh fich wieder zum Grofibetrieb entwidckelte, um
fo mehr hat der Kaufmann, fei es als Grofibefteller
oder Erzeuger, befimmenden Einflufl auf die Ge-
ftalrung all dieler Dinge gewonnen.

Aus diefer Erwigung ergibt fich {chon, welch un-
geheuer grofle und verantwortungsvolle Aufgabe
dem Kaufmann von heute auf dem Gebiete der
Gefchmadisbildung zugefallen it und immer noch
mehr zuwachfen wird. Sie it fo groff, dafl ich fie
hier nur andeuten kann, denn wollte man fie unter-
fuchen, man miifite Fach fiir Fach unter die Lupe
nehmen. Laflen Sie mich {tatt deflen einige Beilpiele
antiihren, die Thnen zeigen, wie wir in unferem Ge-
fchift dieler Aufgabe zu dienen verfuchen. Ich
werde mich bemiihen, diele Beilpiele fo zu wihlen,
daff fie nicht nur auf mein eigenes Gelchift zu-
treften, dafl fie fich vielmehr mit der allgemein giil-
tigen Atmoiphire befaflen, weldhe ein Kaufmann
um fich verbreiten, und mit dem Geilt, den fein Ge-
fchaft ausitrahlen foll.

Beginnen wir mit dem einfachften Handwerks-
zeug des Kaufmanns, mit feinen Briefbogen und
fonftigen Druckiachen. Es fcheint mir durchaus nicht
gleichgiiltig, wie diefe Dinge geftaltet {ind, die an
Stelle eines perfthnlichen Wortfiihrers in das Haus
des Gelchdftsfreundes gelangen; kann doch in der
Form eines Briefbogens der Charakter, das Geficht
einer Firma empfehlend oder abftoflend zum Aus-
druck kommen. Wer Gelegenheit hat oder gezwungen
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public taste and the sense of beauty. As far as
compatible with his mercantile activities, he must
leave room for thebeautiful and aplace for the artist.

Therefore 1 would like to talk to you on the
question of how the merchant of to-day,—within
the bounds of his business and in absolute accord
with his business aims—may devote himself to the
task of educating the public to good taste.

We shall soon realize how nearly this problem
is related to the merchant, when we call to mind
all the objects which pass through the merchant’s
hands before they reach the buyer. Let us take a
look round our living-rooms and offices, let us
consider our clothes and the contents of our podkets,
or the innumerable articles of daily use—is there
really much to be found that has not passed through
the merchant’s hands? And it is not only that these
things have passed through his hands; the more
the small independent craftsman is forced to give
way to the mercantile enterprise, the more this
develops into a large wholesale business, the more
influence does the merchant exercise over the form
and nature of all these objects, whether it be as
wholesale buyer or as manufacturer.

Thus it becomes clear that a tremendous and re-
sponsible task has devolved upon the present-day
merchant in the sphere of taste and its cultivation,
and thart this task will increase rather than decrease
in 1ts dimensions. It 15 a task so vast that I can only
indicate it, for to examine it thoroughly one would
need to make a microscopic examination of one
branch after another.

Instead of any such procedure, let me give you
a tew examples which will serve to show you how
we seek to serve this mission in our business. I shall
try to so choose these examples that they shall not
apply only to my own business, but that they shall
rather comprehend the universal atmosphere with
which a merchant should surround himself, and
shall illuminate the spirit which should radiate
from his undertaking.

Let us begin with the merchant’s most elementary
tools, with his notepaper and other printed matter.
[t does not seem to me at all a matter of indiffer-
ence, how these things look, things destined to
enter the houses of business friends as representa-
tives of the merchant himself. The form or cha-
racter of a sheet of notepaper can recommend the
hrm using 1t or prejudice one against it at first
sight. He who has the opportunity or the burden
of daily considering a large budget of post and who
15 accustomed to run a critical eye over the outward
form of this mail, will have established the fact

http:idigital.slu hmm&ﬁﬁ 300090/78

Deutschen Forschungsgemeinschaft

UHIVERSITAY
ERFURT



