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Wir flhren Wissen.

PAUL

WALLFISCH-ROULIN

LASST DEN FRUHLING HEREIN

Fast automatisch bringt der Frithling aufier der
mneren Umstellung auch manche materielle Be:
lebung durch anders gearteten Bedarf der
Menschen.Und dennoch stehen wiretwaszweifelnd
am Anfang des Friihlings und fragen: »Wird die-
ser Frihling wirklich Auferstehung und Aufs
schwung bringen — und zwar lange anhaltenden,
wenn nicht dauernden?« Die Natur versagt selten,
aber die Menschen versagen leider oft und viel.
Die wschonen Zeitenx, die »an sich« uns etwas
Besonderes bieten, kommen, — aber sie finden uns
nicht bereit, mit ihnen die Bedingungen unseres
Gliickes zu erfiillen. Es ist so, als lieflen wir den
Fruhling nicht herein, in unsere Herzen, Hiuser,
Strallen und Laden,

Die Verkaufspsychologie behauptet zwar, daf3
freudige Stimmung viel eher Kaufwiinsche auss
last. Das trifft auch oft zu. Wenn aber die »wirt-
schaftliche Vernunft« die Menschen dennoch
zwingt, die Taschen zuzuhalten, dann wird auch
der schonste Sonnenschein sie nicht so leicht
offnen! Darum sollten sich auch unsere Geschifts-
leute gerade dieses Jahr, wo zu Anfang des Friih+
lings die Wirtschaftskrise leider noch lange nicht
iberwunden ist, nicht allzusehr auf eine autos
matisch, durch das Erwachen der Natur angeregte
Kauflust verlassen.

Mir will es scheinen, daf solch direkte Wirkung
schon seit Jahren nicht mehr moglich ist. So wie
man oft erst Dampfkraft braucht,um eine Dynamo
anzutreiben, ehe diese ihrerseits elektrische Kraft
zum Antrieb anderer Maschinen erzeugt, so wird
auch unsere Geschiftswelt gut tun, die Natur:
krifte des Frithlings nicht nur direkt (unmittelbar),
sondern auch indirekt (mittelbar) auszunutzen,
nimlich durch groB angelegte branchenweise
Kollektivpropaganda, die, an die Frithlingsgrund-
stimmung der Menschen ankniipfend versucht,
Massenentschliisse zu wecken, also Aufrufe, die
dem Sinn nach — ideell ausgedriickt — besagen:
»Lalit den Frithling hereinl«

Diese Frithlingspropaganda — selbst die Re-
gierung sollte sie unterstiitzen — soll sich zwar
auch auf bestimmte Artikel beziehen, muf} aber
zunichst doch gewisse, nicht nur an einzelne
Branchen gebundene Grundentschliisse auslésen,
z. B. grofieres Vertrauen zur Wirtschaftsentwicks
lung, verninftigeres, also nicht iibertriebenes,
angsterfilltes Sparen, geringere Gleichgiiltigkeit
wegen notwendiger Reparaturen, Aufgabe der
Miesmacherei in Wort und Schrift, Hebung der
Lebensanspriiche usw.
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Sollen Grundideen und einheitliche Einstel:
lungen Platz greifen und wirksam werden, so
miussen sie planmillig propagiert werden, sie
kommen nicht von selbst. Es ist viel leichter, einen
bestimmten, greifbaren Warenartikel zu propa-
gieren, weiten Kreisen seine Niitzlichkeit beizus
bringen — als eine Idee, eine neue Einstellung
positiver Art. Die negativen, entmutigenden, mies-
machenden Ideen und Gedanken finden viel
raschere Verbreitung. Nicht nur solche Menschen,
die zum Schwarzsehen neigen, also ausgesprochene
Pessimisten sind oder ohne bestimmte, sehr iiber-
dachte Grundrichtung wenig Lebensmut, Unters
nehmungsgeist und Kamgfgeist haben, werden
von negativen Gedanken geplagt. Selbst die
kampffrohesten und energischsten Menschen, ja,
auch solche mit grofem, zielbewufitem und
altruistischem Wollen haben oft unter negativen
Gedanken zu leiden.

Sind etwa unsere Geschaftsleute vor solchen
negativen Gedanken gefeit, die immer zuerst sich
aufraffen und ihren Unternehmungsgeist auf die
Zukunft richten miissen? Gewifl nicht] Wohl
konnen sie wie schliefilich jeder Privatmann sich
selbst zurufen: »Laf} den Frithling hereinle Aber
dazu gehort erst einmal das Wollen zu solcher
Selbstaufmunterung. Dieses Wollen ist aber nicht
vielen Menschen gegeben, sie brauchen einen Ans
stofd von auflen. Darum ergeht hier zuniichst ein-
mal an die Geschiftsleute der Aufruf, die Auf-
munterung: »Lal’t den Friithling hereinle Wie
werdet ihr nun diesen Mahnruf befolgen und
weitertragen? Sich stimmungsmifBig auf den Friih:
ling einzustellen, ist nicht einmal so schwer.
Sich geschiftspraktisch auf den Friithling vor:
bereiten, 1st dem Kaufmann schon zur Routine
geworden. Er weill genau, welche Artikel er an=
fertigen oder kaufen soll. Nur eins weifl er nicht:
ob gentigend Kunden kommen werden, damit es
ein wirklich lohnendes Geschift wird, Darum gilt
es jetzt, nicht nur Waren und die Annehmlich-
keit ihres Besitzes anzupreisen, sondern in allen
Kaufangeboten (Prospekten, Inseraten, Plakaten,
brieflichen Offerten, Verkaufsgesprichen usw.),
den »Interessenten« — oder die es sein sollten — in
der einen oder anderen Form zuzurufen: »Laflt
den Friihling herein l«

Dieser bildhafte Zuruf kann als Blickfang ganz
gut sein, wird aber ohne nihere Begriindung seine
Wirkung doch verfehlen oder nur mangelhaft er
reichen. Es ist eben doch immer wieder das teil
weise auch von Geschiftsleuten fast schon ver:
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