RS LR L]

L T

~ 3

Wiide Warld phot.

D-l-i fl.'sl'l'lt‘;f-‘:;l]:lrﬂl:'l.' :I.(?.'"p 5— 'I.I:IH.I ID-CEI]I-I‘F{IITIHL‘.‘S: f.'LIE 15"F!.‘I'1.‘11-I'EI' Nﬂp{rl{"ﬂllﬂ stattele Fi’-ﬂ-l'l-]‘\ -‘li!'rUUlWﬂftll

sein Privathiro mit kostharen Mobeln aus ei.u:nmligr:m nnpu{tm:isc{wu Besitz aus.
&

Unternehmen. Das Publikum wird angelockt
curch die 5- und 10-Cent-Artikel und weigert
sich nicht, sie auch mit zehn multiplizim‘t
zuu kaufen. Mit anderen Worten: Woolworth
hat das Warenhaus des kleinen Mannes ge-
schaffen, bei dem die Suggestion des billigen
Preises so unendlich viel ausmacht. 5 Cent
15t gangbare Miinze, da zahlt man eben auch
gern eventuell zwanzigmal 5 Cent. Doch
hauft durchaus nicht nur der kleine Mann
hier. Neben dem jungen Arbeiter, der fiir
scine Liebste einen Ring kauft, steht die
eben 1hrem Auto entstiegene Dame der
5. Avenue, die ein echt imitiertes Perlem-
kollier firr ihren gepuderten llals verlangt. .
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Das Geheimnis eines solchen Erfolges, der
zumeist auf Imponderabilien beruht, ist ge-
wild schwer zu erforschen. Wenn es trotz-
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dem versucht wird, so kann man sich dabe
auf einen Kronzeugen berufen, auf den Pri-
sidenlen der Woolworth-Company, Mr. H. T.
Parsons, der das Unternehmen, zu dessen
ersten Mitarbeitern er gehérte, nach dem
Tode des Begriinders weiterfiithrt. Wohl hun-
dertmal wurde Mr. Parsons die Frage vor-
gelegt: Wie machen Sie das? Wie erzielen
Sie Ihre grolien Erfolge? WWir erraten die
Wiinsche der Kundschaft in weitestgehendem
Malie”, pflegt Mr. Parsons darauf zu er-
widern. Und in diesem nicht erlernbaren
Feingefiihl fir das, was gew itnscht wird, in
diesem Reagieren auf die feinsten Schwin-
gungen der Publikumsseele ruht der Erfolg.

Finer der Glaubensartikel des Hauses lau-
tet: ,Der Kunde hatimmer recht.”

Dieses gescheite Wort ist der .‘:-'n_‘]nlii.ﬁsf'l Zu
einem Geheimnis, das gar keins ist. Es 1st
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