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Besichtigung ohne Kaufzwang gern gestattet!

Von W. Fleisch, Gelsenkirchen

Zu diesem Thema sind in lekter Zeit mehrmals Au-
Eerungen in dieser Zeilung erschienen und, was fir uns
besonders wertvoll ist, ausschlieglich von Herren, die
wohl in Verbindung mit unserem Fach stehen, aber keine
Geschaftsinhaber sind und also wohl als Kaufer anzu-
sprechen sind. In welchen Beziehungen diese Herren zu
unserem Fach stehen, i1st ziemlich allgemein bekannt, da-
her deren Meinung fur uns auch wertvoll. Wir diirfen
uberzeugt sein, dak die Herren uns wohlwollen, und wenn
die Kritik nicht immer gunstig fur uns ausfalll, dieses
um so mehr fur uns Veranlassung sein sollte, soweil wie
eben moglich fur Anderung zu sorgen.

Von Fachseile ist bisher keine Antwort auf diese
Ausfiihrungen eingegangen, man konnte also der Meinung
sein, dal alle vorgebrachten Beschwerden richtig seien,
oder vielmehr noch, dak eine derartige Bedienung in den
Geschaften unserer Branche ublich sei. Das wirde na-
turlich zu weit gehen, denn im allgemeinen ist auch in
unserer Branche die Bedienung sicher nicht schlechter
als in anderen Spezialgeschaflen. Aber einige Worte
mochte ich doch zu unserer Verteidigung vorbringen. Es
soll keine Entschuldigung tur unkorrekies Verhallen des
Verkaufers gegenuber der Kundschaft sein, aber in wie
vielen Fallen die Geduld des Kaufmanns auf eine sehr,
sehr harte Probe gestelll wird, davon hat der Nichi-
kaufmann wohl kemne Ahnung. Man darf da wohl von
JHauferunsitten* sprechen. Aufzufuhren brauche ich sie
wohl nichl, sie sind jedem Verkaufer bekannit. Ein rechi
krasses Beispiel, das mir kirzlich zur Kenninis gelangte,
mochte ich aber doch nicht verschweigen. Eine mit der
Mutler einkaufende junge Dame unierbrach ihre Mulier,
als diese die Verkauferin um ihren Ral bal, mit den
Worten: ., Ach, lak doch, Muller, was eine Verkauferin
meint, ist mir ganz gleichqultig, das kann mich nicht be-
einflussen.« Ahnliche, das Verkaufspersonal krankende
Bemerkungen kommen schon einmal oflers vor. Dak so
elwas nicht gerade ermuligend wirkt, durfte ohne weiteres
einleuchten. Uberhaupt sind krankende Bemerkungen,
auch dem Geschafisinhaber gegenuber, gerade keine
Seltenheit. Sie mdgen mit oder ohne bose Absicht aus-
gesprochen werden, sie hinterlassen immer einen drucken-
den Stachel. Der Geschaftsinhaber, der Angestellie noch
viel weniger, diirfen sich nicht zur Wehr stellen, sie
mussen derarfige Krankungen ohne Widerwort einstecken
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und konnen hochstens durch eine scherzhafte Bemerkung
die Sache ins Lacherliche ziehen und mussen selbst da-
bei noch vorsichtig sein. Als die Inflahon zu Ende ging,
da begann der Kampf um S. M. den Kunden. Nach den
Jahren schlechter Behandlung, die sich die Kundschaft
hatte gefallen lassen mussen (nicht immer, aber sehr hau-
figl, kam dann dieser jahe Wechsel. Die Zeiten wurden
schlecht und schlechter, und nicht viele gab es, die noch
kaufen konnten, was sie begehrien. Die Mehrzahl lebie
von der Hand in den Mund. Es begann der Weltkampf
um die Marken, die ausgegeben werden konnten. Selbst-
verstandlich ist es, dak ich in einem Geschaft, das ich
als Kaufer belrete, eine anstandige Behandlung erwarle.
Nicht so selbstverstandlich ist es, dal der Kaufer nun
auch das Recht hat, von dem Verkaufer, sei er Chef
oder Angestellter, eine Bedienung zu verlangen, die
manchmal einer Selbsterniedrigung gleichkommt.

Da las ich vor kurzem einen Arfikel in einer Tages-
zeilung, anscheinend von einem Laien geschrieben, der
die Abwickelung eines Kaufgeschaftes als einen Kampf
darstellte zwischen dem Kaufer und dem Verkaufer, und
zwar in der Weise, dak der Verkaufer versuche, einen
moglichst hohen Preis fur seine Ware herauszuschlagen,
wahrend es dem Kaufer darum zu tun sei, diese Ware
so billig als moglich zu erwerben. Ganz eigenartig
mutete mich dann ein Sak in dem Arhikel an, der dahin
lautelte, dak ein solcher Kampf in einem Warenhaus kaum
zu beobachten sei, weil dort alles mit sichibaren Preisen
ausgezeichnet sei. Wegen dieses Sakes habe ich dem
Artikel nicht die Bedeutung beigemessen, die man sonst
derartigen Bemerkungen zugestehen sollte, denn er zeigle,
dafk der Verfasser nicht ganz objektiv dachle. Es wird
nicht viel Geschafte geben, die heulte noch mit ihren Ver-
kaufspreisen Geheimniskramerei treiben. Tun sie es
dennoch, dann ist es zu ihrem eigenen Schaden. Allen
Kollegen moge es aber als Richischnur dienen, alle Waren
im Fenster, soweitl es sich eben ermoglichen lagt, mit
sichtbaren Preisen auszulegen. AuRerordentlich viel Muhe
und Verdrieglichkeiten werden dadurch erspart, denn
mancher Kunde kommt doch in den Laden, um sich nach
den Preisen irgendwelcher Artikel zu erkundigen, die
ohne Preis im Fenster ausgestellt sind. Enispricht der
Preis nicht seinen Erwartungen, dann wird aus dem Ge-
schaft nichts. Wiederholt sich das mehrere Male am
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