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wege liegende Gelegenheit mitnehmen kann, um das Ge-
schaft zu heben.

Solange sich unser Geschaftsleben uberhaupt in den
bisherigen Geleisen abspielt, kann man mil dem Ver-
kaufen erst beginnen, wenn der Kunde im Laden ist. IThn
in den Laden zu bringen, das 1st die Kunsl, die voraus-
sugehen hal und die micht nur in der Anzeige und im
plakat bestehl.

Solange die Herslellung der verschiedensten Ge-
brauchsartikel nur Sache des Handwerks war, war eben
der Hersteller zugleich Handler, der seine Erzeugnisse
ynmitlelbar an den Verbraucher absekle. Das war die
plitezeit der Zunfte. Mit der fabrikmiakigen Herstellung
der meisten Waren mufle eben zwischen den Fabrikanlen
und dem Verbraucher eine Miltelsperson Irelen, der Handler,
Er hat aber nicht etwa nur slumpfsinnig seine Ware feil-
zuhalien und zu warten, bis sie thm aus den Handen ge-
nommen wird, sondern er hat gewissermafen auch die
iber das nur Malerielle hinausgehenden Faden zwischen
seinem Kunden, der Ware und sich selbst zu pflegen, er
soll eigentlich 1rok der Mechanisierung unserer Zeill im
iberfragenen Sinne das Verhallnis herbeizufuhren suchen,
das zur Blitezeil deutscher Handwerkskunst stels zwischen
dem Meister und seinem Auftraggeber, also Kunden be-
standen haben mag. Gerade in unserem Fach isl dies
eine Aufgabe, die nur der Fachmann erfullen kann, und
es isl eine Abirrung, wenn ein Warenhaus diesen erseken
su konnen glaubl.

Es sei allerdings nochmals betont, dak die Wieder-
herstellung und sachgemafke Pllege solcher Bezichungen
Aufgabe und Pflicht des Kaufmannes isf, denn durch
seine Schuld oder Nachlassigheil gingen sie verloren.
Wenn von seiten der vielen Versandhauser in ihren An-
zeigen und Kalalogen als besonderen Vorzug ihrer Ein-
richlung betont wird, dak der Kaufer ungestort und un-
beeinflugt aussuchen und wahlen konne, so muf der
Ladenbesiker dem entgegenhallen, dak man das cbensogqut
auch bei ihm kann und neben diesem zweifellosen Vorteil
noch den besonderen einer fachmannischen Beratung ge-
niekt, den selbstredend der Katalog nie geben kann.

Es ist jedenfalls besser, den Versand- und Waren-
hausern durch die Tal das Wasser abzugraben, als auf
clwaige Verstoke solcher gegen den ehrlichen Wellbewerb
+u lauern oder die Lieferanten solcher Geschafle ver-
antworilich zu machen. Die Verhaltnisse liegen in der
Tat doch so, daf das Fachgeschaft weniger als je diese
Konkurrenz ernstlich zu scheuen halte, wenn s sich ebhen
auf seine Eigenar! besinnt und die unberechligte Scheu
weiler Kauferkreise vor der Besichtigung ohne Kaufzwang
nicht nur ausroltet, sondern in ihr gesundes Gegenleil
verkehri. Das kann auf die mannigfalligsie und wirk-
samste Weise erfolgen, iiber die sich kaum bestimmlie
Vorschriffen machen lassen. Gekront werden alle diese
Melhoden dadurch, dak der Verkaufer den Kunden, der
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sich eine Ware ansehen will, beinahe noch hoflicher, auf-
merksamer bedient, wenn das moglich isl, als einen, der
sofort einen ganz beshmmten Arlikel verlangl. Den Seh-
mann mufy er noch umwerben, damil er Kaufer wird.
Zweifellos liegt hierin ein gewisser und grofer Anreiz
fur den, der den Verkauf mit einer gewissen kiinstlerischen
Leidenschatt belreibt.

Seien wir also besorgt, das alle, michissagende
schwarze Pappschild aus dem Schaufensler verschwinden
su lassen und an seine Stelle den lebendigen Eindruck
im Publikum zu seken, dak uns jeder Besuch angenehm
und willkommen ist, auch wenn wir micht gleich verkaufen
konnen.

Anmerkung der Schriftleitung. Beim Durchsehen des
vorstehenden Aufsakes falll uns ein, dak wir irgendwo vor eimger
Zeil lasen, in welcher Weise die Schuhfirma Jakoby Kunden, die
ohne Kauf den Laden verlassen, zu Dauverkunden zu gewinnen
sucht. Sie wurden mit ausgesuchiesler Freundhichkeit behandell
und beim Ausgang wurde ihnen ein werlvolles ledernes Nohiz-
biichlein mif Firmenaufdruck freundlichst uberreicht. Dieses Ge-
schenk, das nalurlich kein Nichtkaufer erwarlet hatte, hal manchen
Kunden bestimml, noch an der Ladentur umzukehren oder
wenigslens beim nachsten Bedari auf die Firma zuruckzukommen.
Wir glauben, dak sich dieses kleine Geschenk wirklich gelohni hat.

Sehr gul pakt zu dem vorliegenden Aufsak auch die
folgende kleine Geschichte, die die Zeilschnft ,Der Manu-
fakturist* erzahlf:

Vor einem Mannheimer Konfekhionshaus stand eines Tages
auch eine Bauersirau aus der Pfalz, die sich die schonen Aus-
lagen betrachtete. Schlieklich fiel 1thr Blick auf en Plakal: ,Be-
sichtigung ohne Kaufzwang erbeten.” Ja, warum denn nichi,
dachle sie, und shefelt hinein. Am Eingang fragle schon der
Fmpfangschef nach ihren Wunschen. [he Alle gibt iiberhaupl
keine Antwort, geht gemuthich weiter und siehl sich alles auf-
merksam an. FEin Fraulein nahert sich: ,Womit darf ich dienen?*
Die Alle gehl noch emn Lager weiler. ,Was darl’s sein?” fragl
eine zwelle Verkauferin. Da zeig! die Bauversfrau schon ihre
hessere Seite und gehl zur gegenuberliegenden Abteilung. - Was
ist gefallig?” flolet hier wieder jemand. Auch hier macht die
Alte nur stumm kehr! und spazierl gemachlich weiter. Da kommti
eine Ablellungsleierin: ,Wir haben Sie schon dreimal gelfraal,
was Sie wunschen, meine Dame. Wollen Sie uns nicht ge-
legenilich eine Anlwort geben?* Zuerst schneide! die Alle eine
Grimasse ., dann aber schreil sie: Halt Dei Gosch! Machls mal
Fiere Plakate ausm Fenschter von wegen Besischhgung ohne
Kaufzwang. ‘sischt ei ganz gemeiner Schwindell”

Fiir unsere Leser wird es sicher werltvoll sein, nun zu er-
fahren, in welcher Weise die freundhiche Einladung zur Be-
sichtiqung des Warenlagers geschehen kann, wie man also das
von dem Verfasser so schlechl behandelte Schild mit der Silber-
pragung erseken kann. Schhielich kommt es darauf an, wie man
Anrequngen in die Praxis umsekl, weil sie ersl dann [ruchtbar
werden. Wir wiirden ja von uns aus einige Vorschlage bringen,
wie man es machen konnle, wir glauben aber, dak es fur unsere
Leser viel werlvoller und interessanter ist, wenn sie selbsi ein-
mal versuchen, Vorschlage im Sinne des obigen Aufsakes zu
machen.

Wir hoffen, dak sich rechl viele unserer Leser daran be-
teiligen, und wir werden gern Gelegenheit nehmen, die Vorschlage
dann zu veroffenthichen, um so gewissermafBen eine offentliche
Werfung herbeizufuhren, Zusendungen erbitten wir an die Schrift-
leitung der UHRMACHERKUNST, Halle (Saale), Konigsirake 84.
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Das Pendel

Von Dr. K. Giebel (Glashiitle 1. Sa.)

2 Bei einer Gorkschen freien Schwerkrafthemmung
sel die Auslosung !/,° nach dem Durchgang durch die
Ruhelage ein und belragl 1'% Die Schwingungsweile
ist 11,0, Das Pendel schwingl Sekunden. Wie lange dauer!
die Auslosung? In Abb. 59 ist ¢ ="'," der Beginn der
Auslosung, «, — 3,7 das Ende der Auslosung, «, = 11/,0
die Schwingungsweite. Um die zum Durchlaufen des
Weges a, «, notige Zeit zu beslimmen, miissen wir zuerst
die fiir den Weg Oy, fesisiellen und davon die fur den
Weg Og, abzichen.
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