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riesenhafter Warenmengen zu stark gedrickten Sitzen, er-

moglichen eine groBziigige Reklame, ermoglichen den Ver-

kauf der Bestinde zu herabgesetzten Preisen; aber etwas

liBt sich nicht mit Geld erkaufen, etwas bleibt bei solchen

Konzentrationsbestrebungen fiir immer ein unlsbares Problem:
. . dizc Personlichkeit!

Nichts hat diese Behauptung besser bewiesen als die
Entwicklung unseres Bankwesens in den letzten Jahrzehnten.
Friiher war der Privatbankier der beratende Vertraute seiner
Kundschaft. Er kannte ausgezeichnet die Arbeitsamen und
die ,Pappenheiner und griff dort helfend ein, wo es ihm
nach seinem personlichen Urteil angebracht erschien. Der
Leiter der GroBbankfiliale ist in diesem Sinne fir den
Kundenkreis keine ,Personlichkeit” mehr, und wo er ver-
sucht, diesen Konnex, der die Blite des alten Bankier-
standes hervorbrachte, wenigstens in dhnlicher Form wieder
aufleben zu lassen, da werfen ihm sicher die Birokraten
der Zentrale Kniippel zwischen die Beine, wo sie nur
konnen. Jeder einsichtige Bankleiter wird die ublen Folgen
solcher MiBstinde, die aus dem Kunden eine Nummer
machen, unumwunden zugeben. Alles Bestreben einzelner
kann nichts nitzen, wenn der Klient weiB, daB die En_t-
scheidung schlieBlich doch an Stellen getroffen ‘wird, die
frei* von jeder personlichen Riicksichtnahme sind. Man
geht entschieden nicht zu weit, wenn man behauptet, dab
bei einem groBen Teil des kaufenden Publikums tatsiichl_ll-:h
ein ausgesprochenes Verlangen nach einer mehr ,person-
lichen“ Behandlung durch den Verkiufer vorhanden 1ist.
Vielleicht trifft das bei den Kiufern in den groberen
Stiadten nicht ganz zu, aber auf dem flachen Lande, bei
der Kiuferschicht, die sich aus den ,einfacheren* Leuten,
Arbeitern, Bauern, Handwerkern und kleinen Beamten zu-
sammensetzt, ist es in der Tat so. Dieses Publikum hangt
mit groBter Zahigkeit an dem Lieferanten, der ihnen eine
personliche Behandlung zukommen liBt, und eben aus
diesem Grunde konnten auch bisher Unternehmen mt
cinem unpersonlichen Firmennamen in diesen Kreisen im
allgemeinen keine Seide spinnen. Wenn eine einfache Frau
an den ihr unbekannten Inhaber eines Webwarengeschiftes
nach Erhalt einer Probesendung schreibt: ,Lieber Herr
Scholz, die Stoffe sind angekommen und sehr schon. Ich
habe sie auch meinen Nachbarsleuten gezeigt, Da macle
ich mir gleich feine Paradekissen draus mit Spitzen dran.
Besten Dank und GruB lhre Frau Anna Notacker*, so
spricht das Binde!! Auch bei groBeren Unternehmungen
kann man aus den Zuschriften der Kundschaft immer
wieder herauslesen, daB vielfach die — wenn auch etwas
gedankenlose — Meinung herrscht, die Direktion kiimmere
sich persinlich um die Ausfihrung jedes einzelnen Auf-
trages.

Bei zahlreichent Reisen von England nach dem Kontinent
vor dem Kriege wihlte ich fir die Ueberfahit immer die
gleiche Schiffahrtslinie, den gleichen Dampler, die gleiche
Kabine. Einfach, weil es mir angenelim war, vom gleichen
Steward freundlich empfangen und mit meinem Namen an-
geredet zu werden. Er kannte meine Wiinsche bis in
Einzelheiten und erfullte sie stets ohne besondere Auf-
forderung. Aus demselben Grunde gehen die einen immer
in die gleichen Restaurants und Cafés und sitzen dort
wnmer an den gleichen Tischen, wo sie von den gleichen
Kellnern bedient werden, aus demselben Grunde kaufen
die anderen immer bei den gleichen Geschiftsleuten, von
tlenen sie mit einem freundlichen ,Guten Morgen, Herr
Seidel|* und einem Hindedruck begriBt werden. In solchen
Fillen spielt dann ein weiterer Weg und der um ein ge-
ringes hohere Preis gar keine Rolle mehr. Wie oft kann
man auch in Ladengeschiiften beobachten, daB Kunden
leber warten, wenn sie darauf rechnen konnen, vom Inhaber
selbst bedient zu werden.
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In Hamburg lebt ein Mechaniker, Spezialist fiir Rep;.'

raturen einer der besten deutschen Automobilmarken. Weit

drauflen, schwer erreichbar, hat er seine Werkstatt i+n einem
kleinen Wellblechschuppen. Er steht sozusagen ,in Kon-
kurrenz® mit einer groBen, ,besteingerichteten* Reparatur-
werkstitte, die von der Automobilfabrik in Hamburg selbst
unterhalten wird und die auf den ersten Blick einen groB-
artigen, gewinnenden Eindruck macht. Der Mann weit
drauBen macht nicht die geringste Reklame. FEr erhalt
Auftrige durch die Weiterempfehlung der von ibm zu-
friedengestellten Kundschaft und hat seit Jahren so viel
Arbeit, daB er schr oft die Uebernahme von Reparatur-
bestellungen ablehnen muB. Er arbeitet mit einem einzigen
Helfer und fiihlt genau, daB er — sollte er zu einer Ver-
groferung seines , Betriebes* gezwungen sein — nicht mehr
das zu geben vermiichte, was ihm die Auftrige feinster
Kunden zufiihrt und worauf diese eben ganz besonderen
Wert legen: den personlichen Dienst! Ich konnte solcher
Beispiele noch unzihlige anfilhren, aber jeder Leser kann
die Reihe an Hand seiner eigenen Erfahrungen erginzen,
wenn er nur einen Augenblick nachdenken will. DaB die
Wichtigkeit der ,Personlichkeit* fir dauernd erfolgreiches
Kaufmannswirken auch von Fihrern grofler und grobBter
Betriebe immer mehr erkannt wird, kommt schon darin zum
Ausdruck, daB man eifrig bestrebt ist, das Verkaufspersonal
in ,service® — ,Dienstleistung individueller Art* zu
schulen. Fiir ,Personlichkeit* gibt es keinen Ersatz, und
wo GroBbetriebe Dauererfolge haben, liegt es an der Fahig-
keit der Leiter, recht viel von ihrer Tichtigkeit und von
ihrer Eigenart auf die Angestellten zu ubertragen. Aber
auch fir den ,kleinen Mann® wird im Wirtschaftsleben
immer ein Platz an der Sonne bleiben, wenn er den Wert
personlichen Dienstes voll erkennt und daraus Kapital zu
schlagen wversteht, ;

Wir entnehmen diesen Aufsatz mit frenndlicher Genehmigung
des Verlages der nemen Monatsschrift ,Verkaufspraxis® Zeit
schrift fir Kundengewinnung und EKundenoerhaltung, Verlag fiir
Wirtschaft und Verkehr, Stuttgart, Plizerstralle 5; Jahresabonnement
zu 12 Heften 20 Mk., Vierteljahrsabonnement 6 Mk. Die Reich-
haltigkeit dieser Zeitschrift ist kaum zu fibertreffen. Besonders aus
den Artikeln des Herausgebers Victor Vogt sprudelt eine Fillle von
Anreguogen und wilidig schlieBen sich die Mitarbeiterartikel an,
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Etwas uber das Angestellten-Schutzgesetz von Rechtsanwalt
Dr. H. G. Schmaltz (Hamburg)

ismarck sagle in einer Reichstagsrede vom 8. Mai 1879
n einmal, daB ,Gesetze von Hause aus die Farbe der
Theorie und des Bureaus nur dann nicht haben, wenn
einigermaflen Erfabrung im praktischen Leben bei dem, der
sie macht, damit verbunden ist®.

Dieser mehr als 45 Jahre alte Ausspruch hat trotz
seines Alters keineswegs an Bedeutung eingebiifit. Man
wird im Gegenteil mit gutem Recht behaupten konnen, daB
dieser (Gesetzesfarbeneffekt in den letzten gesetzesreichen
und verordnungsuberstirzten Jahren eine weit wesentlichere
Rolle zu spielen pflegte als in Bismarcks Zeiten. DaB aber
ein Glanzpunkt solcher Farbenharmonien auf der Rotations-
maschine der Gesetzesmacherei erst in allerletzter Zeit durch
Schaflung eines neuen von der Farbe der Theorie und
des Bureaus” mehr als angekrinkelten Gesetzes festgestellt
werden konnte, wissen bisher wohl nur diejenigen, die
den Ausstrahlungen dieses Gesetzes unmittelbar ausgesetzt
sind: Arbeitgeber, Arbeitnehmer und Gerichte. Der Fall
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