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Fruchtbares Denken und fruchtbarer Wille

Sich halten zu kénnen oder emporzusteigen ist das
Sinnen und Trachten’ des Erwerbsmenschen. Jeder Selb-
stindige (einerlei ob Grofi-, Mittel- und Kleingewerbler oder
Grossist, Detail - und Einzelhiindler) wird tiglich daran denken
miissen: Wie erhiltst und festigst du deinen Betrieb, dein
Geschift, dein Unternehmen und wie bringst du dein Unter-
nchmen vorwirts, Ein Unternehmen kann man nur erhalten,
festigen und vorwirtsbringen, wenn man fihig ist, fruchtbar
zu denken und fruchtbar zu wollen. Die Anlagen hierzu
miissen vorhanden sein, sonst ist ,Hopfen und Malz wver-
loren”. Aber die Anlagen miissen richtig ausgebildet und
die Ausbildung muB entsprechend der neuen Entwicklung
erginzt werden, wenn man wirtschaftlich emporsteigen will.

In Fach- und Berufsangelegenheiten springt die gute
Fachpresse ein. Das ist der Unterschied zwischen der
Tages- und der Fachpresse: Die Tagespresse bringt Neuig-
keiten, sie bespricht die Welt- und Landesereignisse, sie
sucht den Leser zu unterhalten und fiir die oder jene Art
von Politik zu gewinnen; die Fachpresse aber will vor
allem den Fachangehorigen niitzen, die sie vertritt. Die
Tagespresse macht dem Leser ihren Stoff mundgerecht, sie
will ihn beeinflussen, sich zu der oder jemer Richtung zu
bekennen, so oder so politisch zu denken und zu wihlen;
die Fachpresse will iiber das Fach und alles, was damit
susammenhingt, aufkliren in der ausgesprochenen Absicht,
den Leser zur erfolgreicheren Wahrnehmung seines Berufs
anzuhalten oder anzuleiten. Die Leiter der Fachpresse
wollen den Lesern nicht ihre Meinung von gewissen Dingen
beibringen, sondern sie sagen ihnen: Hier ist etwas, was
der Beachtung wert ist, denke dariiber nach, probiere diese
Sache einmal, mache dies so oder so; zum Erfolg kann
dies, das, jenes fiihren. Die Denkweise der Leiter der Fach-
presse muB also in vielem ganz anders sein, als die eines
Leiters der Tages- oder der politischen Presse.

Jedenfalls: Die Fachpresse ist Fiihrer, Berater und
Forderer des Fachs, dem sie sich widmet. Darauf mufl ihr
ganzes Streben gerichtet sein. Ob sie allgemein geschifts-
firdernde oder besondere Berufs- oder Geschiftsangelegen-
heiten bespricht, hiingt von den jeweiligen Zeit- und Berufs-
ereignissen und den eigentlichen Berufsbediirfnissen ab.
Ihre Hauptaufgabe ist, die Fachangehongen zu neuem wert-
vollen oder gewinnbringenden Tun anzuregen. Von ihr
soll fruchtbares Denken ausgehen und ihre Leser sollen
dieses Vorgedachte fruchtbar anwenden. Ein enger Ge-
dankenaustausch zwischen der Leitung des Fachblattes und
den Fachangehiorigen tuber alle die das Fach berihrenden
Fragen stiftet grofien Nutzen und Gewinn fir die Berufs-
angehdrigen. Nur sollte der einzelne sich nicht fur alles
maBgebend halten, also dem andern auch etwas zutrauen.
Wer sich und den Beruf fordern will, der tut dies am besten,
wenn er vom Geiste echten und wahren Fortschritts erfillt
ist. Kleinlicher Orts- oder Stadtgeist, Berufsneid, Wett-
bewerbsfurcht sind unangebracht. Sie engen ein, bedricken
und schiidigen letzten Endes den, der kleinlich, neidisch
und wettbewerbsfiirchtig ist. Viel zweckmaiBiger ist es,
zu erkennen, ob und wo es im eigenen Unternehmen fehlt,
wie etwaige Fehler in Zukunft vermieden und etwaige Mingel
beseitigt werden kinnen. Angst und Furcht sind schlechte
Gesellen, Kenntnisse, Mut, Willen und Tatkraft sind treue
Begleiter. Nach ihnen muB man sich umsehen.

Ein solcher Begleiter ist die Fachzeitschrift: Sie kann
so groB, so bedeutend und so stark sein, wie die Fach-
angehirigen es wollen, Sie haben es viel mehr als der
Leiter in der Hand, etwas oder viel aus ihr zu machen.
Wenn die Berufs- oder Fachangehdrigen nicht fir ihr Fach-
blatt werben, die Leser und Inserenten nicht vermehren

hitp:/digital. slub-dresden.de/id318594536-19230100/601
Wir flhren Wissen.

{Alle Rechte vom Verfasser vorbehalten.)

helfen, wird es auch nicht gedeihen konnen.
Schlot kann nur rauchen, wenn geheizt wird. Wie die
Leitung des Fachblattes Pflichten gegen die Fachangehorigen
hat, so miissen diese auch dem Fachblatt gegeniiber ihre
Schuldigkeit tun, Soweit ich sehe, beruht alle erfolgreiche
Zusammenarbeit der Menschen auf Gegenseitigkeit oder auf
Wechselwirkung: Wer nehmen will, muB geben. Wer geben
mochte, muB haben.

Das gilt genau auch fiir das Verhaltnis vom Lieferanten
zum Kunden. Der Hersteller oder Lieferant mufl sich in
die Lage und Bediirfnisse dessen hineindenken, dem er
liefern oder verkaufen mochte. Wenn der Karren in der
Giiterherstellung oder in Warenvermittlung festsitzt, muf
iiberlegt werden, wie er wieder flottgemacht werden kann,
Das geschieht aber nicht, indem eine Berufsschicht der
anderen Vorwiirfe macht, sie etwa des Wuchers bezichtigt
oder der Vergewaltigung, sondern durch eine wohldurch-
dachte und sachliche Prifung all der Tatsachen und Um-
stinde, die dahin gefiihrt haben. Dabei konnen sich schon
Anhalte fiir eine Besserung des Absatzes ergeben. Das ist
ja gerade die Kunst des Giterherstellers und des Kauf-
manns, sich immer wieder von neuem klar zu machen, wie
die Kaufkraft, der Kaufwillen im allgemeinen oder besonderen
beschaffen sind. Die Nachfrage ist vetrinderlich und der
einzelne Geschiftsmann muB mit allen Moglichkeiten des
Wechsels rechnen. Es hat gar keinen Sinn, iiber Neuerungen
erbost zu sein, und wenn sie einem noch so einfiltig, dumm
oder verkehrt erscheinen; es ist zweckmibBiger, uiber ihren
moglichen Absatz nachzudenken. Es ist richtiger, den Zeit-
geist in der Warennachfrage zu erkennen, als ihn anzu-
fuchen oder auszulachen. Denn: Was ist, das ist auch
dann, wenn es mir nicht gefillt, Wenn ich Gewerbetreibender
bin, arbeite ich fiir andere, und das bringt es mit sich, dab
ich mich nach Maglichkeit nach ihnen richte. Aber wohl-
gemerkt: Der Giiterhersteller oder Kaufmann ist nicht der
Diener oder Hausknecht der Kiufer. Sie haben keine Be-
fehle oder Anweisungen von Warennachfragenden entgegen-
zunehmen. Im letzten Grunde ist das Kaufen und Ver-
kaufen ein fortwihrendes Erforschen, verbunden mit der
Ueberlegung: Sollst du kaufen, sollst du zum angebotenen
Preis kaufen, und sollst du verkaufen und wie sollst du
verkaufen? Der richtige Kaufmann hat den Leitsatz im
Gehirn: Wie bringst du dein Wohl mit dem des Abnehmers
oder miiglichen Abnehmers in Einklang? Ich weiB, daB es
manche Erwerbsmenschen gibt, die listig lacheln, wenn man
ihnen etwas Derartiges sagt. Sie erwidern: Mir ist es egal,
ob meine angebotene Sache dem Kiufer nutzt, ob sie ihm
gefillt und ob er zufrieden ist. Die Hauptsache ist fur
mich, daB ich einen guten Gewinn dabei mache. Dieses
listige Licheln oder Augenzwinkern ist aber ganz un-
angebracht: Den kein Wissender bestreitet, dali man so
groBe Gewinne erzielen kann. Die Frage kann nur lauten,
ob man beruflich als ehrlich gelten will und ob man fir
einen gewissenhaften Geschiftsmann gehalten sein mochte.
Im iibrigen ist es eine bekannte Tatsache, daBl der gute
Ruf einer Firma auBerordentlich miitzlich fiir sie ist. Wer
mit éhrlichen Mitteln hochkommen miachte, der fahrt gut
dabei, wenn er ganz gewihnliche Dinge ungewohnlich gut
macht. Wer peinlich darauf bedacht ist, wird bald die
Friichte dieses Wollens einheimsen konnen.

Dieser Art mufi das Denken und der Willen eines
(Geschiftsmannes beschaffen sein, der den richtigen Weg
zum Erfolg beschreitet. Paul Lechler, der aus dem vollen
Erleben einer grofien Praxis schipfen konnte, mahnt immer.
und immer wieder, im Geschiftsleben auf den sittlichen
Grundlagen aufzubauen, und er zerstort den Wahn, als ob
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