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- einem ehrlichen Rennen niemand seiner Sache sicher
in der Finanz qibt es vielerler Gludksspiele, die bei-
¢ ebenso unsicher sind wie Plerderennen. Als ein
itel, um Thr Geld zu verdoppeln, sind die meisten Gold-
d viele Kupferminen nmicht viel besser als das Derby1).
In Goldminen s mehr Geld angelegt worden, als
jemals daraus dezogen worden isl. Je 20 Schillinge in
Gold haben 23 Schillinge aus den Taschen des Publikums
gekostet. Das beweist, dak es ber der Finanzierung von

) Anm. des Uebers. Die Anteillscheine derarhiger Unfer-
Emumgn werden gewohnhch in Amerika und in enghschen

onien in sehr kleinen Stucken ausgegeben, um maoglichst viele
vom Goldhieber Besessenen heranzuziehen. he Goldielder
Siidafrika wurden in London zu ganz ungeheuerlichen Borsen-

sbereien benubt,

as not tut

Der Schriftleiter der bekannten Schweizer Monatszeilschnfl
(Orgamsator” in Zurich, Herr Max Friedlander, hat emne
ahonsreise durch Deulschland beendel und die daber ge-
fen Beobachlungen in emem langeren Briefe an Herrn Voagl,

Herausgeber der fur den Einzelhandler unenibehrhichen
ischrift ,Verkaufspraxis” (Verlag fur Wirtschaft und Verkehr,

art] niedergelegl. _
Es durflle fur unsere Leser zweifellos von Inferesse sein,
disliicdkie dieses Briefes kennenzulernen, weil Herr Friedlander
it nur in der Schweiz, sondern weil uber die Grenzen dieses
es hinaus als Wirtschaltsexperte einen bedeulenden Ruf
ieft, und weil seine Feststellungen auf einem umfangreichen
achwissen beruhen. Wie unseren Lesern bekannt, hat die
MACHERKUNST die Pflege der hier berihrien Fragen sich
ganz besonders und wohl auch mit Erfolg angelegen sein lassen,

Der deulsche Kaufmann hal schwere Zeilen hinfer

ith — und ich fiirchte, auch die kommenden Jahre werden
ine Freuden bringen, wenn nicht eine groke innere
Umslellung erfolgl.

Der deutsche Mittelkaufmann und besonders der
besiker sind noch heute auf die alle Parole ein-
slellt: ,Fleigig sein und sparenl* Es ist das Mitlel,
dem die meisten unler ihnen sich vor dem Kriege
¢ Existenz aufgebaut haben. Aber die Zeiten haben
ich gedandert und mit ihnen die Methoden der Geschafls-
ng! Mit Arbeiten und Sparsamkeil allein kann man
e kein Geschafl mehr zur Bliite bringen, auch nichl
inen bestehenden Belrieb, der unter der Ungunst der
[etien nicht mehr mitkommt, auf der Hohe halten.

Und damit mochle ich auf die Ursache des Slehen-
leibens und des Niederganges vieler alter Geschafle

eisen.
~ Die meisten Kaufleufe wissen nichl oder wollen es
uchl wahr haben, daf man inzwischen in den Landern,
enen der Krieg nicht so schwere Wunden geschlagen hat,
itilergekommen ist; ihre gute alte Fachpresse isl damals
igegangen, und die neuen Zeitschriften lesen sie nichi mehr.
Wir haben kein Geld fiir diesen Luxus iibrig, haben auch
eine Zeit zum Lesen«, so antworlete man mir auf meine
achfragen. ,.lhr wikt auch nicht mehr als wir, und die
jemeine Lage ist so schlechl, dak es einfach keinen
Ausweg mehr gibl.« Dabei vergiBl man ganz und gar,
1 nebenan das groke Warenhaus vorziigliche Geschafie
lachi, weil es seine Methoden gewechsell hatl
ind es zeigt sich auch, dak man im Warenhaus wie im
groshefriebe sehr wohl die Fachzeilschrifl liest und aus
ngen und Nuken schopft, die hunderimal die
iSlagen dedken.

- Man hat dort langst erkanni, daf es heule anderer
‘tikaufsmethoden bedarf. Die Reklame hal ihren Plak
Hinden und bewidhrt sich — mag man iiber sie urteilen,
M€ man will — als der grokte Verkaufer der modernen
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Goldminen mehr Verlierer als Gewinner gibt. Die erste
Regel der Finanz, die ich als die Kunst definieren mochie,
Geld zu behalten und es mehr verdienen zu lassen, 1sl
also, nur das zu befolgen, was man selbst weils, und nicht,
was uns ein anderer erzahll.

Sobald jemand Geld hat, sagen ithm nur sehr wenige
| eule diec Wahrheil. 1st das nicht eine allgemein bekannte
laisache?

Sovbald man weil, dak jemand Geld hat, vereinigen
sichi alle Leute, unanstandige und solche, die als anstandig
gelten, und ithr Bestes tun, es thm abzunehmen.

jedermanns Geld ist dauernd in Gefahr, und in der
Regel 15t es schwercer, Geld zu behalten als es zu er-
werben, Daher 1st mein erster Tip:

Kaufen Sie nur, was Sie kennenl!

[(Forlsekung folgt)
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Zeit, Reklame, Propaganda sind Verkaufsforderer, an
denen auch der mittlere Delailbetrieb heute nicht voruber-
gehen kann, Wer nichl Tausende fiir sie ausgeben
kann, versuche es im kleinen. Werbebriefe, Hand-
prospekte, Schaufensterreklame kann sich auch das kleine
Geschaft leisten. Der Preis der Ware allein ist heule,
im Zeilaller des verschwenderischen Automobils, nicht mehr
ausschlaggebend. Man versuche es, die Ware in neuen
Packungen, in verkauffordernden Zusammenslellungen zu
vertreiben, man suche neue, verkauffordernde Argumente,
erneuere die Ausstattung des Geschafls, kurz und gul,
man lese wieder die gediegene Fachschrifl, die
fur die modernen Verkaufsmethoden tausend Anregungen
bringl. Wenn man dann die allen Kaufmannstugenden,
Fleig und eine gewisse Sparsamkeil am rechien Orle,
nichl vergiit, dann wird auch lrok aller Wolken wieder
die Sonne einmal durchbrechen, und man wird wieder
Freude am Geschaft erleben, die zur Weiterarbeil laug-
licher machl. :

Und dann noch eines: Man lasse der jungeren
Generalion freie Hand. Sie allein kann die neue
7eit verstehen und ihr folgen. Denken Sie daran, wie-
viel neue Ildeen Sie selbst als junger Mann hatiten, und
wie sehr Sie es beklaglen, wenn sich die allere Gene-
ration wiedersekle. Gewik werden die Jungen thre Dumm-
heiten machen, aber die kommende Zeit gehort ihnen,
und wir haben alle frilher oder spalter zuruckzulrelen.

Diese Zeilen schreibe ich — wie Sie wissen — nach
einer mehrwochigen Reise durch Siiddeutschland aus den
Erfahrungen heraus, die wir in der Schweiz in den lekten
Jahren machten. Auch der Schweizer Kaufmann st micht
auf Rosen gebettet, aber die Gunst des Schidisals hat
ihn in den leklen Jahren nicht siehenbleiben lassen.

Jedes, auch das kleinsle Geschafl, hat seine Sdoppelle
Buchfiihrung®, meisl nach dem Durchschreibeverfahren;
der ,Werbebrief« ist die erfolgreiche Propaganda auch
deskleinen Ladengeschaftes; Schreib-und Rechenmaschinen
sind prozentual viel sfarker verbreitel, und die Zeitungs-
und Schaufensterreklame, Drucksachen und Prospekle
diirfen sich sehen lassen.

Auch die Organisation und Slellung des Detail-
geschiaftes ist im Durchschnitl bedeutend hoher als in
Deulschland. Wer das nicht glaubl, der riskiere die ge-
ringen Kosten einer Reise nach Basel oder Zurich, Bei
uns — wir dirfen das mil einem gewissen Slolz sagen —
liest der kleine Geschaftsmann sein Fachblalt, ja auch
der Handwerker wendel die modernen Propaganda-
methoden mit guten Erfolg in seinem Betriebe an, wie
die Fachpresse es ihm lehrt.
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