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alle Organisatoren der grolistidtischen
Wirtschaft ist auch Boucicaut kein
Grofistidter. Ebenso wie die Begriin-
der der grolten Berliner Warenhiiuser:
lietz, Jandorf, Wertheim, wie der
Schopfer des groldten amerikanischen
Warenhauses Marshall Field. wie der
Griinder des iltesten englischen Waren-
hauses William Whiteley, stammt auch
Boucicaut aus der ,.Provinz”. Der Vor-
gang 1st typisch. Es ist gewil’ kein Be-
weis fiir die geringere schopferische In-
telligenz des Grolistadters, aber der
Mensch, der von draulien kommt. sieht
die Dinge schiarfer und erkennt. wenn
er ein gutes Auge hat, die Bediirfnisse

der Masse und die wirtschaftlichen
Moglichkeiten, die sich daraus er-
geben, besser, als wenn er mitten

im Trubel der Grofstadt aufgewachsen
WAare,

Aristide Boucicaut, im Jahre 1810 in
dem  kleinen Qertchen Belleme.
schen der Bretagne und Normandie als
Sohn eines armen Hutmadiers geboren.
ist allerdings schon frith nach Paris
gekommen. Volle zwanzig Jahre hat er
sich dort als Verkiufer in verschiedenen
Modehdusern durchschlagen miissen. bis
ihn einer seiner Bekannten namens
Videau in sein Geschift aufnahm und
dem schon zweiundvierzigjihrigen Bou-
cicaut die Mioglichkeit gab, sich als selb-
stindiger Kaufmann zu betitigen.

Eu'ia

Boucicauts obersties Geschaftsprinzip
iIst vom Anfang an: groller Umsaiz
kKleiner Nutzen. FEr begniigt sich mit
den kleinsten Gewinnspannen, in der
Erwartung, dald die Masse es bringen
soll: die Masse der Kiaufer und die
Masse des Umsatzes.

Das neuartige System: niedrige. aber
leste Preise, dadurch sichere Kalku-
lation, grifites Tntgegenkommen gegen-
iiber den Kunden, Riicksichtnahme be-
sonders auf die Frau als Kiauferin.
dieses heute so selbstverstindliche, aber
damals revolutiondre System hat rasdh
zum Erfolge gefiihrt. s hat auch schon
Nachahmer gefunden, in London, selbst
in Amerika beginnen kluge Kaufleute,
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die Erfahrungen Boucicauts zu
cigen zu machen und sein Svsiem noch
weller auszubauen. Mit einem Schlage
tast ist das moderne Warenhaus da. wice
es die Grolistadt braucht.

Die Fiihrung freilidh unter den kon-
kurrierenden  Warenhiusern  behili
Boucicaut selbst. Sein Ziel ist vor allem.
den Umsatz zu steigern. denn je rasdher
das Rad des Umsatzes sich dreht. um
so kleiner kann die Lagerhaltune sein.
um so weniger sind die Modeartikel der
Gefahr  einer I':I]Ht't‘l'ltltlg_!,‘ aunsgesetzt.
Wihrend der kleinere Kaufmann zu-
frieden ist, wenn er sein Lager zwei-
bis dreimal im Jahre umseizt. kann
Boucicaut seine Ware sechs- und achi-
mal, ja zehnmal jihrlich erneuern. Mif
allen Mitteln der Reklame kurbelt Bou-
cicaut die Maschine an, um moglidist
hohe Umsiitze zu erreichen. Dazu oo-
hort auch, dals er die Ware geschmad-
voll darbietet. Das drmere Publikum.
der Kiufer billiger Waren. soll dabei
nicht schlechter behandelt werden als
der Kunde fiir Luxusartikel. 1869 legt
Boucicaut den Grundstein zu  einen
grolsen Geschiftspalast, dem ersten mo-
dernen  Warenhausbau. Iin  ganzer
Hiuserblodk wird niedergerissen. um
fiir den Neubau des .Bon Mardhié™ Plaiz
zu schaften. Prunkvolle Lichthife deh-
nen sich hier bald zu drei Etagen. ein
Gewirr von Treppen, Galerien und
Wandelgiingen, Tische und Tische von
Waren iibersiit — cin Wunderwerk der
Organisation,.

sich

Weit iiber Frankreich hinaus ist Bon-
cicants Ruf gedrungen, und er versteht
es sehr geschidkt, dieses internationale
Renomm¢é geschiftlich auszunutzen. Er
richtet eine grolie Versandabteilung ein.
schidkt Kataloge und Musterkarten in
alle Welt, und taglich bringt die Post
Hunderte von Bestellungen, die auf
schnellstem Wege ausgefiithrt werden.
Die grofite Zugkraft aber iibt Boucicaut
dadurch aus, dal$ er sich erbietet, fiir
alle Kiaufe iiber fiinfundzwanzig Fran-
ken, soweit es sich nicht um besonders
schwere Gegenstiinde handelt, die
Transportkosten selbst zu tragen. Fast




