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1. Abschuitt
Der kaufménnische Beruf

# 1. Der Handlungsgehiilfo

In fritheren Zeiten beschitftigte ein Kanfmann meist nur rraber
wenige Hillfspersonen.  Wie die Kamilienglieder im Verkanfs-
geschilft mithalfen, so gehérten anch die wenigen Lehrlinge und
Handlungsdiener zum Familicnhaushalt und standen unter der
hansherrlichen Zucht des Geschiiftsherrn, Das Ziel, das die
meisten  erreichten, war die selbstindige Niederlassung. Wer
nicht dazu kam, erlangte wenigstens der Regel nach eine danernde
gosleherte Stellung.

Im Clrosshandel ist jetzt der familienhafte Zusammenhang Jetat
gelockert, entsprechend dem  allgemeinen Unabhéngigkeitsdrang
der Zeit.  Ks mag ja fiir einen Handlungsgehiilfen angenchmer
sein, sich einer miglichst grossen Freiheit zn erfrenen, aber es
kann doch nicht gelengnet werden, dass frither die Prinzipale
auch melr um das Wohl ihrer Angestellten besorgt waren als
Jetzt, wo dic meisten sich sagen: ,Ich brauche einen Gehiilfen,
ich bezahle ihn fiir die und die Arbeit und im fibrigen kilmmere
ich mich nicht um ihn. Wenn ich ihn nicht mehr brauche, so
mag or gehon

Fautsprechend dem grossen Umfang des modernen Handels
nnd  seinen vielseitigen Erfordernissen ist das Bethiitigungsfeld
des Handlungsgehiilten weit ausgedehnt. In dem Betriebe grisserer
Ciesehitite sind natiivlich die einzelnen Verrichtungen auf ver-
nehiedene Arbeitskrifte verteilt, und so ist hicr dem Gehiilfen
die pennn umgrenzte Arbeit eines Buchhalters, Korrespondenten,
Kassirers, Lingergehiilfen (Magaziniers), Reisenden oder Verkiufers
sigewiesen,  In kleineren Geschiiften sind dagegen mehrere dieser
Amter oder alle zugleich ein und derselben Person iibertragen.

Dev luchhalter hat ein systematisches Protokoll iiber simt- Eintellung
Helie Geseliiiftsvorgiinge zu fithren, welches diese einzeln und in Handlungs-
rer Gesamtheit. deatlich wiederspiegelt und so den Vermogens- ®eht!f
st des Betriebs jederzeit erkennen lisst. Der Korrespondent
lint den sehriftlichen Verkehr eines Handelshauses mit der Aunssen-
well zi hesorgen, Dem Kassirer ist der KEmpfang und die Aus-

I bt w Kellen, Ratgeber far Stellesuchende, 2 Aufi, 1



2 Der Handlungsgehiilfe

gabe der Gelder anvertraut, sowie der Ausweis dariiber durch
spezielle Buchung. Dem Muguzinier untersteht die Verwaltung
des Warenlagers, dic Fiihrung des Lagerbuchs und die Besorgung
der mit dem Ein- und Ausgang der Waren verbundenen Geschiifte.
Der Reisende (commis voyageur) hat durch miindlichen Verkehr
mit den Abnehmern oder Lieferanten die Interessen des Betriebs
ausserhalb desselben zu vertreten, also fiir Erhaltung und Ge-
winnung von Geschiftsfreunden persinlich zu wirken, oft auch
Gelder einzuzichen u.s. w. Der Ladengehiilfe endlich hat im offenen
Verkaufsladen die Waren in griosseren oder kleineren Partien an
das Publikum zu verkaufen. Diese Thiitigkeit ist oft so einfach,
dass sie Miidehen mit geringer allgemeiner und kaufininnischer
Bildung oder sogar jungen Lehrlingen anvertraut wird.

Welcher Art die Thitigkeit des Handlungsgehiilfen auch
sein mag, so ist sein Verhiltnis zum Geschiiftsinhaber von dem
des Arbeiters zum Fabrikanten in mancher Hinsieht verschieden.
Zun#chst ist schon die Verbindung zwischen Prinzipal und Ge-
hillfe nach der Absicht beider Teile cine festere. Der Dienst-
vertrag wird auf lingere Zeit geschlossen, und ebenso wird das
Gehalt fiir lingere Fristen vercinbart und in grisseren Zeit-
riumen (meistens monatlich) ausbezahlt. Ferner hat der Hand-
lungsgehiilfe meist die Absicht, selbstiindig zu werden, d. h. selbst
einmal in den Kreis der Prinzipale einzutreten, und fiir sehr
viele ist auch in der That die (iehiilfenstellung nur das Durch-
gangsstadium zur Selbstindigkeit, wiihrend der Fabrikarbeiter
diese nur hichst selten erlangt. Der Unterschied zwischen
Handlungsgehiilfen und anderen Gewerbegehiilfen priigt sich auch
in der Gesetzgebung aus, die fir jede von beiden Klassen ge-
sonderte Normen aufstellt.

Es sind zwei Klassen von Handlungsgehliilfen zu unter-
scheiden: die Gehiilfen, die als IContoristen, Magaziniers,
Reisende u. s. w. beschiiftigt sind, und dann die im Detailhandel
unmittelbar mit dem Publikum verkchrenden Ladengehiilfen.
Scharfe Grenzen sind freilich zwischen diesen beiden Klassen
ebensowenig zun ziehen, wie zwischen den entsprechenden Ge-
schiiftsbetrieben, Die ersteren entstammen meist besser bemittelten
Familien. Sie haben eine hihere Schulbildung genossen und
bilden sich wihrend ilwer Lehrzeit in iler Stellung und ge-
wohnlich auch noch dureh privaten Unterricht oder durch Besuch
einer Handelsschule in den kaufménnischen Fiichern und vor allem
in den Sprachen aus. Die Ladengehiilfen dagegen rekrutiren
sich gewbhnlich aus den Sohnen des unbemittelten Subaltern-
beamten-, Gewerbe-, Handwerker- und zum Teil auch lindlichen
Besitzerstandes. Diese haben Volksschulbildung oder wenig mehr
als solche und besitzen Kenntnisse und kaufménnische Erfahrungen
nur in geringem Masse, denn die eigentlichen Kontorgeschiifte
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sind eben im Kleinhandel ziemlich unbedeutend, da dem geringen
timfang  des  Betriebs natiirlich Korrespondenz, Buchfiihrung
ud Cieldverkehr entsprechen und diese héheren Leistungen zu-
dem noch meist. vom Prinzipal selber ohne Mithiilfe des Kommis
erledigh werden,  Indessen gibt es auch im Grosshandel infolge
der weit, entwickelten Arbeitsteilung viele ganz untergeordnete,
oft, m mechanische Thiitigkeit erfordernde Stellen. ')

Der Nnechwuehs im Kaufmannsstand rekrutirt sich in erster Nachwuchs
Linie nus den Sohnen der Kaufleute, die dem Beruf des Vaters '™ Xsuf-
folgen wollon, Sodann sind es namentlich die Séhne der Arbeiter, stande
der unbemittelton Kleingewerbetreibenden, die gerne nach dem
Clohit fonstand ulrnngcn, weil sio darin ein soziales und wirt-
uehaftilchor Kmporste l~Fatl sehen, denn, wie wir gesehen, ist fiir
den vnnfmnnn die Moaglichkeit, lohnende Gehiilfenstellung zn
erhulten oder selbstindiger Untornehiner zun werden, grisser, als
e den techniseh-gowerblichen Arbeiter. Von den besser situirten
Cewollselnftsklassen  findet aber auch ein starker Zudrang znm
K nnfimnnnshoruf statt; es sind digjenigen jungen Leute, die in
den Mittalsehalen nieht. vecht fortkommen, die zu alt geworden
wind, wm noch alw Lehrlinge bei Handwerkern cinzutreten. Die
Melnung, dasw jemand, der zum Stndiren nicht tange, zum
Wounlinnn hinmer noeh gt genug sei, ist sehr weit verhreitet;
nher wenn es el vichtig ist, dass Tiichtigkeit in der Schule
und "l'aehtigkeit im praktischen Leben durchaus nichit notwendig
avmmenhiingon, so soll man doch nicht glanben, dass jeder sich
vt clnem ICnnfimann eignet,  Wer als solcher Erfolg haben will,
mes meh sehon von: Hous aus das Zeng daza haben.

Ansser den erwithnten Kategorien ist es noch eine dritte
I e, dlle den Zuzag zum Gehillfenstand verstéirkt, indem cine
itethe von Lauten, die sehon im praktischen Leben gestanden und
nlgondn Brfolge gohabt baben, es mit dem (Gehillfenstand ver-
nichen,  Ietther hittton: diosn Tanto nme noch Tageléhner werden
konnen, hentzntagee, di sie sich leicht eine leidliche Handschrift
wid emdpe Fertigkeit im Rechnen aneignen kénnen, dringen sie
wit mehe oder weniger Glilck in das Detailgeschift ein.

Cegentiber den geringen Ausbildungskosten und der Gelegen-
holt. zum  selbstibdigen Verdienst in jungen Jahren wird kein
Herat von jungen Louten ohne Vermigen so bevorzugt, wie der
derw Ivinfmanns, bei dem es allerdings in erster Linie anf indi-
viduelle ‘Cuchtigkeit ankommt.  Die Stellungen in grossen Ge-
wehitften miel - Banken sind bei zuofriedenstellenden Leistungen
vepelmitssi ko sicher, wie die der staatlichen Beamten, aber
oft. woeh hesser besoldet.  Auch als Agent, Kommissiondr,
Mukler usw. kann der intelligente Kanfmann zaweilen eine sehr

) tworg Adler, Art. Handelsgehiilffe im Handworterbuch der
Hiwlaw pwnnechnften, Jena 1892, 1V, 8, 276 ff.
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gemnnbnngende und befriedigende Thiitigkeit entfalten. Weniger
erspriesslich ist der Beruf des nicderen Reisenden, Kolporteurs nsw.,
von dem man allerdings anch besondere Kenntnisse nicht fordert.
v Was die grosse Masse der gewidhnlichen Handlungsgehiilfen
betrifft, so richten sich die Klagen, die in den verschiedenen
Liéndern grosse Ahnlichkeit zeigen, vor allem gegen die iiber-
miissig lange Arbeitszeit und das viele Stehen, wenn auch nicht
zu itbersehen ist, dass der Verkiufer in dieser Zeit durchaus
nicht so gleichmiissig unm-spmmt beschiftigt ist, wie etwa der
Arbeiter in der Industrie. Es wird weiter gekla.gt iiber mangelnde
Ruhezeit, iiber niedrige Einnahmen bei einer aussichtslosen Zu-
kunft, itber Stellenlosigkeit infolge iibermiissigen Arbeitsangebots.
Diesc Ubelstiude werden vermehrt durch iibermiissige Lehrlings-
ziichterei und durch die immer mehr zunehmende Konkurrenz der
Frauenarbeit. Bei den Verkiuferinnen kommt auch die Ge-
fihrdung der Sittlichkeit in Betracht.

Wenn auch der Handlungsgehiilfe die Aussicht hat, bei red-
licher Pflichterfiillung seine Stellung zu behalten und sogar all-
miihlich im Gehalt anfzuriicken, so kommt es doch leider hiufig
genug vor, dass das Geschiift, in welchem er Stellung genommen
hat, unter der Ungunst der Zeitverhiltnisse zu leiden hat oder ver-
fehlten Spekulationen des Prinzipals zum Opfer fillt. Dann ist
der Handlungsgehiilfe erwerbslos nnd vermehrt die olinehin schon
grosse Zahl der Stellungsuchenden. Und selbst wenn das be-
treffende Geschiift sich danernd erhilt, rmht doch die Existenz
des Handlungsgehiilfen allein aunf sciner Arbeitsfihigkeit. Sobald
die letztere durch ein ungliickliches (Geschick stark beschrinkt
wird, hort der Irwerb des Gehillfen auf.

Es kann nicht geleugnet werden, dass die Unsicherheit, die
dem Gehiilfenstande anhaftet, seiner Berufsfrendigkeit Eintrag thun
muss. Fiir den Prinzipal wird das Risiko durch die Hoffnung anf
Gewinn ausgeglichen. Diese Hoffnung fehlt dem Gehiilfen, und
wenn cr etwas hoffen darf, so ist es die Miglichkeit, einmal
selbstiindiger Geschiiftsinhaber zu werden. Diese Anssicht ist
aber heutzutage nicht mehr so gross, wie ehedem. Dass sie aber
nicht so ungiinstig ist, wic vielfach angenommen wird, beweist
die Bernfsstatistik. Es kommt nach dieser durchschnittlich auf
jeden Betriech und auf jeden Creschiiftsleiter nicht einmal ein
Handlungsgehiilfe — ein Zahlenverhiltnis, bei welchem doch
offenbar die Aussicht fiir den Gehiilfen, einmal selbst Geschiifts-
inhaber zn werden, noch eine sehr grosse ist.

Die Berufsziéhlungen von 1895 und 1882 ergaben fiir den Handel:

Selbstindige Angestellte Arbeiter
1895 1882 1895 1882 1895 1882
Miinnliche . 640941 550936 249920 138387 BGS042 582 8U5

Weibliche . 202616 150572 11 987 3161 365000 144 377
Summa 843057 701508 261907 141548 1233047 727262
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Relativ die meisten Selbstindigen hat der Handel und Ver-
hohr nufzuweisen, was damit zusammenhiingt, dass Handelsgewerbe
vielfach im kleinen betrieben werden und fremde Mitwirkung
weniger dazin erforderlich ist.  Immerhin ist die Zahl der Selb-
stivndigen seit 1882 von 44,67 Prozent (von 100 Erwerbsthiitigen) ant
5,07 zuriickgegangen, die der Angestellten dagegen von 9,02 Pro-
zent auf 11,20 gestiegen, die der Arbeiter von 46,31 auf 52,73,

Am niedrigsten ist die Selbstindigkeitsziffer bei der Industrie,
wo der Grossbhetrieb und die fortschreitende Konzentration der
Betriche dio Selbstindigmachung immer melr erschwert. Die
Londwirtsehaft hillt zwischen Handel und Industrie die Mitte.

§ 2. Das Einkommen

s Einkommen oines jungen Kaufinanns ist natiirlich je Einkommen
nneh der Anshildung, der Branche, dem Ort w. s w. verschicden,
hin alhromeinen aber wird folgendes gelten: Ein Lebrling erhilt
25 bis 40 Mark monatlich, je nach den Verhilltnissen, Der spiitere
Fohn {8t nieh den Leistungen verschieden. Das Durchsehnittsgehalt
von Lhuethimgegehitlfen ddefte sich — in solehen Stellen, wo bloss
oldgohnlt, gegebon wird — flir die kleineren Stitdte Deutsch-
Fondw ol etwn 1000 1100, file grissere anf 1300 — 1500 Mark
slellen. 1Fare Kontoristen  steigen allerdings die  Gehaltsummen
biw al 1600 Mark.  Die grosse Melzall der Handlungsgehiilfen
uher, ik heisst die Verkitufer in Detailgeschiften, diirften auf
penen govingeren: Durchschnittssatz beschrinkt sein.

Entsprachend dem starken Uberangcbote von Kriften sind
ehen e CGlehndtsvorhilltnisse der gewihnlichen Gehiilfen keines-
Waprn plinntig,  Sie sind verschieden je nach der Branche und
noch melr naeh dor Stadt.  Bedenkt mau aber noch, dass der
Kowmin jodorzelt vorhiltnismissig gute Kleidung und Wische
togron e, dle nattirloh durch div Arbeit schinell abgenatzt
worden, wo Int dlo Summe, (bor die er wirklich frei verfiigen kann,
noch peringer anzusotzon als 1000—1500 Mark. Ubrigens werden
e Tolme der Hnndlungsgehitlfen auch vielfach durch die sich so
anhlveieh anbictenden ungebildeten Krifte und durch die nenerdings
lmmer zahlreichor werdenden weiblichen Hiilfskrifte gedriickt. !)

Fiwas pilnstiger scheinen die Verhiltuisse in den Geschiiften
e Degen, wo die Gehillfen nar einen Teil ihres Lohmes bar, den
awmleren in Kost id Wolmung erhalten. . Hiller, welchem
man keinerlei Yorliebe fiir die Prinzipale vorwerfen kann, gibt
a, dnss bei solehen Stellungen die Kost fiir missige Auspriiche
aurvichend sei; dagegen sei die Wolmung fast iiberall mangelhaft,

"t Wir pehen hier nicht niher auf diese Frage ein, weil wir ein
vigran e Waork diber die Frauen im Handel und Gewerbe in dieser Samm-
g verallendlicht haben.
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wenn nicht geradezu schlecht.') Leider lassen die Erhebungen
iiber Lohnverhiltnisse der Handlungsgehiilfen so viele Liicken,
dass sie nur wenig Wert haben. Die Ausnalimen von jenen
Durchschnittszahlen nach oben und nach unten sind viel zu zahl-
reich. In Berlin und anderen grossen Handelsstiidten scheinen
zahlreiche Handlungsgehiilfen mit Gehiltern von 900 Mark und
weniger auskommen zu miissen.

Ein Buchhalter, der nicht selbstindig arbeiten kann und mit
mittelméssiger Intelligenz die Biicher zu fiihren versteht, bezieht
75 —125 Mark als ,zweiter Buchhalter“, Der ,erste Buchhalter®,
von dem selbstiindige Arbeit und Intelligenz im Disponiren ver-
langt wird, erhiilt bis 300 Mark und mehr monatlich. Die Abteilungs-
vorsteher in grossen industriellen Unternehmungen (Kalkulation,
Inseratenwesen u. s. w.) erhalten bisweilen bis 400 Mark monatlich.

Die Gehiilfen der hoheren Klasse bilden iiberhaupt nach
Arbeits-, Gehalts- und sonstigen Lebensverhilltnissen einen be-
glinstigten Stand, da bei ihnen die Arbeitszeit in der Regel zehn
Stunden nicht iibersteigt, die Sonntagsarbeit auf ein Minimum
beschriinkt ist und ihr Gehalt fiir die besonders qualifizirten oder
vom Gliicke bLegiinstigten Personen auf ganz bedeutende Summen
steigt. Es gibt kaufmiinnische Direktoren, die hohere Gehiilter
haben als ein Minister,

Days der Handlungsgehtilfe bei sparsamer Wirtschaft und

ueholfon missigen Ansprilchen nicht bloss von seinem Einkommen leben,

sondern sogur an die Begrilndung eines Hausstandes denken kann,
beweist die grosse Zahl der verheirateten Handlungsgehiilfen,
Denn nach der Berufszihlung vom Jahre 1882 waren von je
1000 Gehiilfen im Hundel (einschliesslich der Schankwirtschaften)
nicht weniger als 450 verheiratet,

Von den Handelsangestellten waren 1895

miinnlich weiblich  zusammen
ledig . . . 129867 10 840 140 762
verheoiratet . 1156 766 640 116 406
verwitwet 4 287 4H2 4739
Summa 249 020 11 Y87 261 907

Die grosse Zalhl der verheirateten Gehiilfen deutet darauf
hin, dass das Emporsteigen zu solchen Gehiiltern, welche eine
Verehelichung gestatten, bei einer grossen Anzahl von Handlungs-
gehiilfen und in einem nicht zu spiten Lebensalter stattfindet;
sonst miisste der Prozentsatz der Unverheirateten, notgedrungen
im Colibut lebenden, weit grosser sein., Man erkliirt die hohe
Ziffer der verheirateten Handlungsgehiilfen auch durch die That-
sache, dass die Zuuahme der Grossbetriebe im Handelsgewerbe
die soziale Stellung der miinnlichen Handlungsgehiilfen hiufig zu

') Ite Lage der Handlungsgehitlfen, 18%).
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einer endgiiltigen gestaltet hat.!) Das heisst: man vemcht,et auf
selbstiindige Etablirung und griindet sich einen Hausstand als
Handlungsgcehiilfe. Aber offenbar kinnen die Grossbetriebe fiir
sich allein diese Thatsache nicht ermiglichen, da sie sich ja doch
nur in den grossen Stédten finden.

Die Agenten oder Mikler, wie sie im neuen Biirgerlichen
Gresetzbuch genannt werden, haben nach landesiiblichem Recht
nar Lohn fiir solche Geschiifte zu fordern, die sie vermittelt
haben. In manchen Fiillen wird vereinbart, dass der Agent fiir
alle aus einem gewissen Bezirk bei der Fabrik einlanfenden Auf-
trige Lohn erhiilt, aber ohne solche Vereinbarung hat es bei der
erwithnten Gepflogenheit sein Bewenden. Manche Agenten er-
reichen ein sehr hohes Einkommen, allerdings nur — wenn sie nicht
gerade unter ganz besonders giinstigen Verhiiltnissen arbeiten —
hei Aufwendung grosser Rilhrvigkeit und unermiidlichen Fleisses.

Versicherungsgesellschaften  suchen  fortwithrend Agenten.
Fine solche veroffentlichte vor einigen Jahren folgendes Inserat:

Berufswechsel Subdirektor

Generalagent ['Mk. 50 000 p. a.
Ober-Inspektor ["Mik. 30 (000 p. .
Inspektor | Mk. 10000 p. a.

Mk. 3000 p. a.

Kein anderer Beruf bietet anndihernde Chancen wie die Ver-
sicherungsbranche; kein Kapital notig, kein Risiko. Nur far ziel-
bewusste energische Herren, Nilhere Auskunft wird erteilt unter
A. N, 422 an Haanenstein & Vogler, Berlin W, 8,

Die Aussicht, vom Inspektor mit 3000 Mark pro Jahr stufen-
weise bis zum Subdirektor mit 50 000 Mark pro Jahr zu avanciren,
ist verlockend, und diese Stufenleiter zum Erfolge ist durch
wenige Striche 80 gut illustrirt, dass ein Hcer von Bewerbern
an die angegebene Chiffre g{-st,lmebon haben wird. Aber wie
viele wirklich die angegebenen Gehiilter erreicht haben, das wiirde
die betreffende Gesellschaft wohl nicht verraten. Uberhaupt
lussen manche Gesellschaften es an Versprechungen nicht fehlen,
wenn sie Agenten suchen, aber der fortwidhrende Wechsel in
diesen Stellen lidsst nicht gerade auf die Dauerhaftigkeit derselben
schliessen. Man glaube also nicht gerade alles, was in derartigen
verlockenden Anzeigen steht.

Diejenigen Kaufleute, die mit ihrem Vermogen ein eigenes
Gieschiift zu betreiben in der Lage sind, hiingen zu sehr von den
verschiedenen dusseren Umstinden ab (Konkurrenz, Geschéfts-
gegend, Vorhandensein von Warenhdusern und Bazaren), als dass
man fiir ihr Einkommen bestimmte Angaben machen kinnte.

") B. Dietrich, Die soziale Lage der Handlungsgehilfen. Frankf. 1891.

Agenten

GE&E@
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§ 3. Die Arbeitszeit

Uher- Die Handlungsgehiilfen klagen viclfach mit Recht iiber die iiber-
ABhssige missige Arbeitszeit. Die Ursache derselben war teils die Gewohn-
heit des Publikums, welches namentlich in den grisseren Stidten
mdglichst unbeschréinkt sein michte hinsichtlich der Zeit, in
welcher es seinc Einkiiufe besorgt, teils aber auch die Konkwrenz-
riicksichten der Prinzipale. Wenn ein Prinzipal im Detailgeschiifte
auch frither schliessen mochte, als sein minder humaner Konkurrent,
so that er es doch nicht, weil er befiirchtete, einen Teil seiner
Kundschaft zu verlieren. Is war den Prinzipalen auch besonders
leicht gemacht, eine lange Arbeitszeit beizubehalten, weil sich
stellesuchende Handlungsgehiilfen vicltach gewissermassen ohne
jede Bedingung anboten; auch bei sehr geringem Gebalt fiigten

sich viele selbst in die lingste Arbeitszeit.

Nach den im Jahre 1892 vom Reichsamt des Innern veranstalteten
Erhebungoen, die nur etwa 10“{, der in Dautschland vorhandenen Laden-
geschilfte berQhrten (vielo Arbeitgeboer lehnten die Ausfitllung des Frage-
bogens ab), wurde folgendes festgestellt: Von 8236 Betricben begann in
3512 Ladengeschiiften (42,7%,) die regelmiissige Ladenzeit vor 7 Uhr frith
und in 3190 Ladengeschiiften (38.8%,) endeto sie nach 8§ Uhlr, in einor
grossen Zahl von Filllen sogar erst nach 11 Ubr abends. Im allgemeinen
wurde festgestollt, dass jeo kleiner der Betrieb und je kleiner der Ort
war, desto friher die Geschiifto getlTnet und desto spitter sie geschlossen
wurden. Am schlimmsten waren die Verhitltnisse in den Kolonialwaren-
geachilflen und beziiglich des Ladonschlusses in den Zigarrengeschitften,
In den Grossstiidien waren in den grisseron Betricben und in der Be-
kloidungs- und Kurzwarenbranche die Yorhilltnisse am glnstigsten.

Es muss allerdings bemerkt werden, dass die deutschien Zu-
stinde im allgemeinen noch nicht so schlimm waren, wie jene in
England, wo in den grossen Handelszentren Liverpool, Manchester
und Birmingham 80—%0 wichentliche Arbeitsstunden bei Hand-
lungsgehiilfen nichts Ungewohnliches sind, weil zahlreiche Liden
bis 11 und 12 Ulr nachts offen stehen. Aber immerhin waren
auch die deutschen Zustinde selir verbesserungsbediirftig. Drei-
zehnstiindige tigliche Arbeitszeit war in deutschen Handelsstiidten
nicht selten, sticg aber in manchen Geschiiften einzelner Orte
bis auf 16 Stunden und dariiber (P’osen, Hamburg). Eine der-
artige iibermiissige Arbeitszeit hat zur notwendigen Iolge, dass
die Handlungsgehiilfen kirperlich abgenutzt werden, dass sie nicht
mehr in der Lage sind, sich abends, nach so ermiidender Arbeit,
noch geistig zu beschiftigen und weiterzubilden, Deshalb wurde
die jiingste Novelle zur Gewerbeordnung iiber die Ruhezeit der
Angestellten und die Laulenzeit der offenen Verkaufsstellen, deren
Bestimmungen wir im V. Abschnitt dieses Werkes wiedergeben,
gerade in den Kreisen der Handlungsgehiilfen mit grosser Freude
begriisst.
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& 4. Die Stellenlosigkeit

Eine Stellenlosigkeit in grossem Umfang kann durch eine
wirtschaftliche Krisis eintreten, die eine grosse Anzahl von Ge-
schiiften zwingt, einen Teil ihres Personals zu entlassen. (Gegen
cine solche Kalamitiit, unter der auch dic Prinzipale oft sehr zu
leiden haben, gibt es kein Heilmittel.

Aber anch in Zeiten wirtschaftlichen Aufschwungs ist die
Zahl der Stellenbewerber meist griosser als die der offenen Stellen,
Is ist dies dem zu starken Andrang zum kaufmiinnischen Berufe
zuzuschreiben.

& 6. Die Organisation

Fiir Handlungsgehiilfen bestehen in Deutschland eine Anzahl
kaufiminnischer Vereine, die aber auch zumeist Prinzipale um-
fassen, Da diese Vereine sich auch mit Stellenvermittlung be-
fassen, werden wir die bedeutendsten im 1I. Abschnitt aufzihlen.

Im kaufmiinnischen Berufe hat man eigentliche Kimpfe um
dic Anerkennung der Organisation der Gehiilfenvereine noch
nicht gehabt, aber man bemerkt auch fast nie, dass iiberhaupt
von ilwer Existenz Notiz genommen wird seitens der Prinzipal-
organisationen, sobald es sich um Regelung von Berufsangelegen-
lieiten handelt, bei denen die Interessen der Gehillfen in Frage
kommen. Die Handelskammern vertreten die Interessen der Kauf-
leate des Bezirks, fir den sic eingerichtet sind, und da die Ge-
hiilfen keinerlei Vertretung bei der Handclskammer haben, so
haben sie auch nicht mitzusprechen. Wie schroff stchen sich die
I'orderungen der Gehiilfen und der Prinzipalvertretungen gegen-
itber bei der Frage der Sonntagsruhe, des Geschiiftsschlusses, der
Ausdehnung der Gewerbegerichte u.s. w. Wieviel leichter kénnten
hier die notwendigen Anderungen eingefiihrt werden, wenn man
Ifand in Hand ginge. Dass ein Interessengegensatz besteht, ist
nue zum Teil richtig, denn die notwendigen Anderungen liegen
im Interesse des gesamten Kaufmannsstandes.

Hiufig ist schon geklagt worden, dags man immer die Hilfe
der Gesetzgebung anrufe, um eine Anderung der Arbeits-
bedingungen zu bewlrkcn, so bei der Sonntagsruhe, bei dem
friiheren Geschiftsschluss, bei den Kiindigungsfristen, Konkurrenz-
klausel u. s. w. Aber man muss leider konstativen, dass seitens
der Organisationen der Prinzipale woll kaum cin Schritt ge-
schehen ist, die Handlungsgehiilfen zur Mitarbeit zuzulassen, um
gemeinsam eine Anderung der Verhiltnisse, vielleicht auf dem
Wege der freien Vereinbarung, durchzufiilwen. Als die Berliner
Ortsvereine der Kaufleute die Korporation der Kaufmannschaft
su Berlin, welche dort die Stelle der Handelskammer vertritt,
anging, cine Vertretung der organisirten Handlungsgehiilfen zur
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Begutachtong heranzuziehen, bei Abgabe eines Gutachtens iiber
den Ortsgebrauch, da wurde dies Verlangen abgewiesen. Man
erklirte es fiir eine Anmassung, dass Gehiilfen kliger sein wollten
als die Prinzipale. Das hatte niemand behauptet, aber in einer
Frage, die fiir die Gehiilfen doch genau so viel Interesse hat,
als fiir die Prinzipale, ist es doch nicht mehr als recht und billig,
beide Teile vor der Entscheidung zu horen.

Man kann daher nur wiinschen, dass die Prinzipale auch die
ihnen von den Gehiilfenorganisationen vorgetragenen berechtigten
Wiinsche beriicksichtigen.

4§ 6. Der selbstindige Kaufmann

Selbstandig Wir haben vorhin gesehen, dass der Handlungsgehiilfe immer-
werden  hin noch Aussicht hat, selbstindig zu werden, aber die Moglich-
keit, sein Geschift auch rentabel zu gestalten, ist doch nicht

mehr so gross wie friiher.

Eine Uberfillung herrscht heutzutage im Kuufmannsstand
wie in allen anderen Berufen. Es ist fir cinen Kaufmann sehr
schwer, sich selbstindig zu etabliren, weil die Grossbetriebe die
kleinen Handelsgeschiifte teils unterdriicken, teils schwer schiidigen.
Selbst bis in die kleineren und mittleren Stiidte reicht heutzutage
die grosskapitalistische Geschiiftsmacht, Dazu kommt, dass dem
gelernten Kaufimann, der sich etabliren will, eine starke Kon-
kurrenz aus der Begriindung kaufminnischer Detailgeschiifte
durch Nichtkaufleate erwiichst. K. Biicher!) hat mit Recht auf
diesen Ubelstand aufmerksam gemacht. Eine Menge von schiff-
briichigen Existenzen aus anderen Berufen dringt sich in den
Kaunfimannsstand hinein, um in einem Zigarren- oder Schreib-
materialienladen, in einer kleinen Eisenhandlung oder dergleichen
ein Auskommen zu finden. Nicht kaufmitnnischer Geschiiftsgeist
ist es, der diese Leute dem Kaufmannsstande zufiihrt, sondern
die Scheu vor anstrengender kirperlicher Arbeit, die Unmdglich-
keit, in anderer Weise aufzukommen. Verungliickte Studenten,
Handwerker, die zu keiner Kundschaft gelangen konnten, Arbeiter,
die gern selbstiindig werden michten: alles meint hinter einem
Ladentische einen bequemen, miihelosen Erwerl zu finden. Diese
Leute werden von minderwertigen Engrosgeschiiften mit Waren
ausgestattet, steuern oft dem Bankerott mit vollen Segeln entgegen
und bilden mit ihrer leichtfertigen Konkurrenz ein beschwer-
liches Hindernis fiir den wirklichen, gelernten Kaufmann, der
viel zu viel Respekt vor dem Kredit hat, um ihn so leichtsinniy
anf das Spiel zu setzen.

Hierzu kommt noch, dass viele Kleinhandwerker einen Ver-
kanfsladen besitzen, in dem sic nicht bloss selbsterzeugte Artikel

!) Die Arbeiterfrage im Kaufmannsstamlde. Deutsche Zeit- und
Streitfragen. Berlin 1883,
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teﬂhalt.en, sondern auch verwandte Artikel aller Art, die sie aus
Fabriken beziehen. Ausserdem suchen die Fabriken immer mehr
ihre Waren direkt ans Publikum abzusetzen.

Unter diesen Umstinden kann man einem jungen Kaufmann
nur raten, bei der Begriindung eines eigenen Geschiiftes sehr
vorsichtig zn Werke zu gehen, — jedenfalls dann erst, nachdem
er eine ordentliche Lehrzeit durchgemacht hat. Die meisten an-
gehenden Kaufleute werden sich bestreben miissen, wenigstens
als Gehiilfe eine aunehmbare und dauernde Stellung zu finden.

$ 7. Die Ausbildung des jungen Kaufmanns

Spare, lerne, lelste wasn,
S0 hast du, kannst du, giltst du was!

{Tber die Ausbildung des jungen Kaufmanns kann man im Ausbildung
wllgemeinen folgendes sagen: Die Ausbildung steht durchaus im
Belicben des einzelnen. Es wird keine Priffung verlangt, denn das
l.eben selbst ist tiglich fiir den Kaufmann ein erneutes Examen.
Unbedingt erforderlich ist eine sehr gute Handschrift, perfektes
Rechnen, doppelte Buchfiihrung, wiinschenswert sind ferner Kennt-
nis der Stenographie und fremder Sprachen. Je mehr man dicse
Fitcher beherrscht und je intelligenter man ist, um so weiter
bringt man es.  Der Besuch einer Realschule und ecines kauf-
miinnischen Fortbildungskursus oder ciner Handelsschule ist anf
jeden Fall wiinschenswert, vielfach sogar unbedingt notwendig.

Sehr beachtenswerte Ausfithrungen, die namentlich angehende
junge Kaufleute befolgen sollten, bringt ,Der Handelsstand“,
das Organ des Vereins fir Handlungs-Kommis von 1858. Wir
entnehmen dem Aufsatz das Folgende:

nDns Wesen des Handels ist an sich sehr leicht zu definiren: es
ist die Kunst, so vorteilhaft einzukaufen und zu verkaufen, dass
far den Handeltreibenden ein Gewinn dabei herauskommt. Dass jemand
diese Aufgabo in hohom Masse besitzen kann, ohno dass er sich durch
Bildung und Wissen auszeichnet, und dass sie einom andern versagl
sein kann, trotz aller Kenntnisse und sonstiger Tugenden, die ihn
schin@icken, das weiss jeder, der das Leben kennt. Wie jede andere
Kunst, hat auch die Kunst des Handels Begabung zur Voraussetzung. Hegabaug
Doch es wiire ¢in schwacher Trost, wenn nur Handelsgenies durchs
Loben kommen kinnten. Was dem Durthst.hmt.t.l- der Mittelmissigkeit,
von Natur aus versagt ist, das kann eine rationelle Schulung, einu
ziclbowusste Arbeit am eigenen Selbst ersetzen. Fiir den jungen Mann
also, der sich den Handel als Beruf auswiihlt, muss in erster Linie be-
stimmend sein, ob er sich die erforderliche Begabung zutraut. Ist er
mit sich einig, dann hat er sich stets das eine vor Augen zu halten,
dass er alle Kraft daran setzen muss, um hinter das Geheimnis zu
kommen, wie man mit Nutzen Ilandel treibt.

Alles Wissen, alle Fertigkeiten sind immer nur Mittel zum Zwecke.  Wissen
Hin sind unentbelirlich bei den heutigen Anforderungen des Berufslebens,
aber sic machen allein noch keinen tiichtigen Kaufmann. Die modernen
Bildungsbestrebungen des Kaufmanns entspringen dem Bed{irfnisse, den
gesteigerten Anforderungen gerecht zu werden; wer aber glaubt, allein
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durch eine moglichst grosse Bumme von Ferligkeiten und Kenntnissen
ein Kaufinann zu sein, der befindet sich in einom gefihrlichen Irrtum,
tiber den mancher erst durch schmerzliche Erfabhrungen — meist wenu
es schon zu spiit war — aufgeklirt ist.

Was ein Kaufmann wissen muss, das lernt man in jeder besseren

Konnen Handelsschule, wns er kdnnen muss, das kann jeder nur selbst lernen
und auch nur in der Iraxis. Nehmen wir an, es ist jemand Buchhalter.
Dass er alle Buchungen vorschriftsmiissig ausfithrt, dafdr wird or ja
hezahlt, aber fir diese Funktionen kann der Prinzipal hundert andore
Leute auch finden. Hat sich der Angeslellte dagegen vom erston Tagu
ssiner Lehrzeit an daran gewdhnt, {iber alles, was mit ihm und um ihn
vorgeht, nachzudenken, und in jeder aueh noch so cinfachen Handlung
nach dem Zusammenhang mit dem Ganzen zu forschen, dann wird ihm
auch das innerste Wesen seines cigontlichen Berufes offenbar, und ob
er nun als Verkiufer oder Korrespoudent oder Lagerist thiitig ist, immer
muss er der SBache auf den Grund gehen und immer wird er daraus
lernen. Zuerst lernt er das Geschiift, fiir das cr arbeitet, grindlich
kennen und dann dariiber hinaus dio ganze Branche. 8o weit kann es
jeder mittelmiissig begabte Munsch bringen, aber es erfordort, wie pesagt,
dass einer mehr ist als Kontorisl. Dass boispiclsweise ein Angestelllor
mit den Marktpreisen der einschligigen Artikel vertraul ist, dem seino
Beschilftigung diese Vortrautheit gerade aufzwingt, daran ist nichis be-
sonderes, Diese Angestoellten sind dann wieder Gher Dinge i Unklaren,
die man in einem andern Ressort kenoen lernt. Nun darf vin richtiger
Kaufmann nicht warten, bis alle Gelegenheiten zur Aushildung an ihn
herantreten, er muss diese Gelegenheiten aufsuchen und sceinen Blick
schilrfen flir alles, was flir ihn wisscnswert ist,

Der so ausgebildete Kaufmann, der seinen Boruf voll erfasst hat,
hat vor dem Durchschnittskontoristen von vornhervin das voraus, dass
er in seiner Stellung schwor zu ersetzon ist. Sein Konnen bringt
dem Geschiifte direkt Nutzen, er pversteht seinoe Sachae®, seine Arbeit
macht sich bezahlt. Handlungsgehltfen dagegen, dio nur machen, was
man ihnen sagt, und wenn sie noch so brauchbar sind, sind immer
leichier zu ersetzen, Der Prinzipal braucht nur dio Hand auszustrecken,
hunderte driingen sich zu solehon Posten heran,*

A. Der Lehrling. Die erste Vorbedingung fitr den spiteren
folg im Leben ist der erfolgreiche Besuch der Schule. Wer
in der Schule nichts Verniinftiges lernt, der wird es auch im
praktischen Leben zu nichts bringen.

Die nach dem Austritt aus der Schule beginuende Lehrzeit
in den Handelsgeschiften danert bekanntlich drei bis vier Jahre.
Wo der angehende Kaufmamm Lehrling wird, bestimmt teils seine
Neigung fiir diesen oder jenen Handelszweig, teils der Wille
seiner Eltern. Es kommt weniger daraul an, dass er in cinem
grossen Geschiift als Lelrling zngelassen wird, als vielmehr in
einem Geschiift, wo er auch wirklich etwas lernt. Es gibt leider
Prinzipale. die durch Verwendung zahlreicher Lehrlinge an be-
zahlten Arbeitskriiften zn sparen suchen. Man muss deshalb cin
solches Geschift aussuchen, wo der Lehlrling nicht fortwihrend
zu ein und derselben Arbeit verwendet wird.

Sehr richtig sagt Dr. M. Haushofer in seiner Sehrift , Wie gewinut
und sichert sich der Kaufmann dauernde Stellung?*: ,Tin Warengeschiift

legt der Lehrling den Grund zu sciner kinftigen Brauchbarkeit durch
moglichste Erweiterung und Verschiirfung seiner Warenkenntnis und der

Der Lehrling Er
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Warenbehandlung. Aber dancben darf er die Fortbildung seiner auf der
Schule etwa erworbenen Kontorkenntnisse nicht vernachliissigen. Wenn
‘er auch als Lehrling in der tiglichen Praxis des Gesohiffta seine Lehr-
meisterin sehon muss, darf er das, was er im (feschifte lernt, nicht als
Grenze scines Strebons ansehen. Er muss dartiber hinaus. Vor allem
darf, was auf der Schule an Sprachkenntnissen gewonnen wurde, nicht
verlernt, sondern es muss erweitert werden. Jeder angehende Kaufmann
sollte ea sich angelegen sein lassen, neben den allgemein @iblichen Handels-
sprachen, dem Deutschen, Englischen und Franzdsischen, noch cine der
seltener gelernten Sprachen sich anzueignen: das Italienische, Spanische,
Holliindiseche, Russische u, 8, w. Solehe (iber den Durchschnittsbereich
hinausragendo Sprachenkenntnisse helfen nicht sclten zu besonders
glinstigen Positionen. Aber auch die Erwerbung naturwissenschaftlich-
technischer Kenntnisse kann in vielen Fillen den Anfang bilden, aus
wolchem eine hochgeachteto und erfolgreiche Geschiiftsstellung hervor-
whachst, Das wird inshesondere dann der Fall sein, wenn den Lehrling sein
splitores Sohicksal in einn Fabrik fithrt, in cin bergminnisches Unter-
nehmen odor in ein Qeschitft, walohos in grossem Stile sich mit einer
cinzelnen Warengattung beschiiftigt.  Ist doch mehr als ein grosser
Erlinder aus cinem schlichten Handelslehrling hervorgewachsen!

Es ist cino Versfindigung, sehreibt der ,Manufukturist¥, nicht nur
an den jungen Louten, sondern am ganzen Handelsstand, wenn aus
Mangel an Pllichtgefhl oder aus krassem Egoismus ¢inem jungen Manne
dns Lehrgeld abgenommen und seine kdrperliche Kraft drei Jahre hin-
durch zu Knechtwlienston ausgebeutet wird, um denselben nachher sich
melbst zu Gberlasson, wenn die Zeit der unentgeltlichen Arbeit vorbei ist,
unbekfimmert darum, ob er die Beffthigung, als junger Kaufmann sein
Fortkommon zu finden, erlangt hat oder nicht. Wer dann den so mangel-
haft ausgebildoten jungen Mann engagirt, wird ihn im gleichen Grade
hemitleiden, wie er sich Qiber die Gewissenlosigkeit seines Lehrprinzipals
ompirt,  Leider worden dem Kaufmannsstande immer mehr lEIem(mm
zugefiihrt, welehe weder in bezug auf Persdnlichkeit und Beanlagung,
noch auf Schulbildung fiitr diese Laufbahn geeignet sind, Weonn auch
bei viclen Eltern die falseche Ansicht vorherrscht, dass der Sohn, welcher
in der Sehule nicht fortkommt, flir ein Handwerk zu gut, fir den Handels-
stand aber immer noch geeignet sei, so ist es doch Pflicht der Lehrherrn,
din Eltern ecincs Besseren zu belehron, statt auf ihre Winsche einzu-
gehen und dadurch die Hand dazu zu bieten, einem jungen Menschen
woztisagon die Zukunft zu vernichten, wenn cr nach bestandener Lehre
ala Kaufinann unfihig, zu einem Handwerke aber verdorben, in den
Kampl ums Dnusein gestowsen wird. Ex darf sich fiir den Lehrherrn
nicht nur darum handeln, vinen Lehrling zu bekommen, er ist verpflichtet,
ihn angemessen zu beschiiftigen und ihm Gelegenheit auch zu seiner
theoretischen Ausbildung zu geben. Er hat die Pflicht, den jungen
Menschen zu einem Kaufmann auszubilden, er ist also gewissermassen
moralisch fiir sein Forltkommen, mithin filr seine Zukunft, verant-
wortlich. Findet ¢r also, dass die Persiinlichkeit des Lehrlings sich
nicht fiir den Kaufmannsstand eignet, so ist es unzweifelhalt seine
Pllicht, die Eltern zeitig davon in Kenntnig zu setzen und das Ver-
hilltnis zu lisen, wozu ja auch das neue Handelsgesetzbuch die Iand-
habe bietet, Der Lehrherr muss in der griindlichen Ausbildung seiner
Lehrlinge zu brauchbaren Mitgliedern des Handelsstandes seinen Stolz
und seine Ehre, nicht aber lediglich seinen Vorteil in der Ausniitzung
dor jungen Leute suchen.

B, Der Gehiiife. 'Wie wird der Lehrling Gehiilfe, d. h. wie
riickt er zu einer bezahlten Stellung vor? Dies geschieht entweder
dadurch, dass er in demselben Geschifte, wo er seine Lelrzeit

Der
Gehnlfe
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darchgemacht hat, als Gehiilfe bleibt, wenn der Prinzipal ihn
auch als solchen behalten will, oder wenn dies nicht der Fall ist,
dass er sich eine Stelle in einem andern Geschiift sucht. Wie
er dies am besten thun kann, ersieht er aus den andern Kapiteln
dieses Werkes.

§ 8. Die Eigenschaften eines guten Handlungsgehillfen

Was wir an anderer Stelle iiber die Eigenschaften eines
guten Kaufmanns ausgefiihrt haben, gilt auch von dem Handlungs-
gehiilfen. ') :

In einem grossen (Geschiift mit weitverzweigter Arbeitsteilung
hat ein Gehiilfe natiirlich nar einen schr beschrinkten Wirkungs-
kreis. Anders dagegen in einem mittleren oder kleinen Geschift,
wo der Gehiilfe den ganzen Betrich kennen lernt und auch wohl
den Prinzipal ersetzen muss.

Geschiftliche Einsicht und Unternehmungsgeist, rasche und
sichere Schitzung und Berechnung der Werte und Preise, That-
kraft und rascher Entschluss sind zumeist Eigenschaften des
Prinzipals. Soll aber auch der Gehiilfe z. B. Unternehmungsgeist
besitzen? Das kommt auf die Stellung an, die er einnimmt. Fir
den Kassirer oder Buchhalter taugt Unternehmungsgeist nicht,
wohl aber fiir den Prokuristen und Disponenten; auch fiir den
Reisenden, sowie filr die etwa vorhandenen gewerblich-technischen
Betriebsleiter. Was aber dic Gehiilfen in untergeordneten Stellungen
betrifit, so haben sie woll nm ausnahmsweisce (Felegenheit, ihren
Unternebhmungsgeist zu zeigen.

Zuverlissigkeit, Piinktlichkeit, Ordnung und Fleiss sind die
ersten Kigenschaften, dic man von einem Gehiilfen verlangen
muss. Aber auch geschiiftliche Vorsicht muss er besitzen, damit
er seinem Prinzipal keinen Verlust verursacht. Ferner soll er
sowohl im Geschift als auch zu Hause Sparsamkeit an den Tag
legen. Sodann ist fiir jeden Kaufimann cine deutliche und schine
Handschrift notwendig. Dem Verkdnfer muss im besondern
Hoflichkeit und Zuvorkommenheit, peinlichste Sauberkeit in allem,
eine gewisse (Gewandtheit u. s, w. eigen sein.

Der angeliende Kaufinann muss sich willig anch einer unter-
geordneten Thiitigkeit unterziehen, bevor er sich an hohere Anf-
gaben heranwagt und dann auch héheren Lohn beansprucht.

Ein Fehler, in den manche kaufmiinnische Gehiilfen verfallen,
ist der, dass sic ihrem Prinzipal den Nutzen nicht gonnen, den

') Wio werde ich ein guter Kaufmann? Praktische Anleitung
fir den jungen Kaufmann, um selbstthiitigz auf dem kiirzesten Wege in
seinem Berufe vorwiirts zu kommen, nach den Musterbeispielen be-
rihmter Kaufleute aus alter und neuer Zeit. Lebensbilder aus der Ge-
schichte des Handels und der (iewerbe, gesnmmelt und bearbeitet von
Redakteur T. Kellen. Oktav — (Gebhunden — 2.75 Mark. Verlegt und
zu beziechen von Dr. Ludwig Iluberti, Leipzig.
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er aus ihrer Thitigkeit zicht. Ein Annoncen-Acquisiteur, der
anf schriftlichem Wege jihrlich fiir 50 000 Mk. oder vielleicht
100 000 Mk. Inserate acquirirt, wiahrend er selbst vielleicht nur
ein Gehalt von 3000 Mk. bezieht, kdnnte leicht in Versuchung
kommen, sein Gehalt als viel zu gering zu bezeichnen. Er vergisst
aber dabei, welche Summe von Geld und Arbeit es gekostet hat,
die Zeitung oder die Zeitschriften seines Verlegers auf die Hohe
zu bringen, auf der sie stehen. Nur weil diese Blitter eine hole
Auflage haben und in den weitesten Kreisen Verbreitung finden,
ist es iiberhanpt moglich, viele Inserate dafiir zu gewinnen.
Insofern ist seine Arbeit keine selbstindige, und deshalb mag sie
auch geniigend bezahlt sein. Wenn der Acquisitcur aber eine
ganz bhesonders rege Thittigkeit entfaltet und eigene Initiative an
den Tag legt, die seinem Verlag noch neuen Gewinn verschafft,
so kann er auch auf cine entsprechende Vergiitung Anspruch
erheben.

Der Handlungsgehiilfe soll auch in seinem Privatleben ordent-
lich und niichtern sein. Wer cin verlottertes Leben fiihrt, wird
auch bald im Geschiifte Anlass zu Klagen geben. Es ist leider
cine Thatsache, dass so viele Handlungsgehiilfen statt ihre freie
Zeit zn Spaziergéingen, edlen Vergnilgungen oder zur Lektiire und
zim Stadium zu verwenden, in den Wirtschaften herumhocken
oder Tingeltangel und #hnliche Lokale besuchen, wo sie weder
ctwas Gutes noch etwas Schénes lernen.

Von Zeit zn Zeit taucht immer wieder der Vorschlag auf,
die Handlungsgehiilfen méchten einer Priifung unterzogen werden
(, Kommis-Examen*).

So sehriob Dr, Julius Ziehen in der ,Frankfurter Zeitung®: ,Wer
im Rerufsloben des houtigon hdheren Kaufmannsstandes als Einzel-
individuum wie als Glied des Ganzen seine Stellung ausfiillen will, der
muss oino gowisso Reife universaler kaufminnischer Bildung bemtznn,
(thor din Intoressonsphiiren des kaufmhiinnischen Lobens auf dem Gebiot
der Naturwinsenschaft, der Erdkunde, des Verkehrswesens, des Handols
und der Industrie und endlich der Vulkaw:r{mlmﬂ. cinen ausreichenden
Uberblick besitzen. Den Besitz dieser Bildung, das Vorhandensein dieses
Uborblicks nachzuweisen, duzu soll das Kommis-Examen dem jungen
Kaufmann Gelegenheit geben, es soll zur Pflege dieser universellen
HBildung anregen und zugleich, was wohl zu beachten ist, durch seine
Bestimmungen cine Art von Normen festsetzen filr das Mass und far
die Art der Kenntnisse, deren Besitz und PHlege fiir den Angehérigen
des hiheren Kaufmannsstandes witnschenswert ist. 'Wer bestimmt diese
Normen? Wer hiilt die Priifung ab und wer ist der Triiger der Au-
toritiit, die das Diplom erteilt? Es werden vertreten sein miissen erstens
dor Kaufmannsstand, am zweckmiissigsten durch die Handelskammern,
sodann das Handelsministerium als die hochste zustiindige Staatshehdrde
far dio praktischen Interessen des Kaufmannsstandes, sodann das kauf-
mhinnische Unterrichtswesen, dessen Vertreter tiber die Art und iber den
tirnd der Ancignung des Bildungsstoffes bei dem einzelnen Priifling natfir-
lich am besten urteilen kdnnen. Die so zusammmengesetzten Priifungs-

kommissionen migen nach Bestimmung des Handelsministeriums zu be-
stimmten T'erminen im Jahr und an dazu geeigneten Orten in verschiedenen
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Gegenden des Landes funktioniren; das von ihnen erteilte Diplom hat
empfechlende Bedeutung bei kaufminnischen Stellengesuchen, selbst-
verstiindlich wird einem nicht diplomirten jungen Kaufmann von her-
vorragender praktischer Befihigung damit der Weg nicht vorsperrt.“

Hierauf antwortet Georg Hiller, der Herausgeber der ,Verbands-
blitter“: Der junge Mann soll also zur Fortbildung gereizt wunlcn durch
das winkende Diplom nach hestandenem Examen. Ich glaube, Herr
Dr. Zichen sieht !l)en Kaufmannsstand doch von der falschen Seite an.
Sio ist ein notwendiges Erfordernis heute, die universelle Bildung, und
wer fortkommen will, muss sich sie so viel als moglich verschaffen, es
bedarf dazu keines Examens; dann aber handelt es sich auch darum,
dass der junge Mann Geld verdient, und das kann er nur, wenn er
sich dem Geschiift, dem er dient, ganz widmet. Die Beobach-
tungen, dio er macht, gehdren dem Geschiift oder ihm selbst, sie sind
das Kapital, mit dem c¢r scine Existenz begritnden muss, BEs ist zu
viel verlangt, dass er sic dem grossen DPublikum mitteilt, damit dieses
davon profitirt. Das Fachwissen ist sein Tistzeug, die universelle
Bildung ist sein Bchmuck, Whas soll also noch das Diplom? Ich habe
mich schon frither gegen den Dr. rer. eom., den Doktor der kauf-
miinnischen ,Dinge“, ausgesprochen, auch das Diplom gofiillt mir nicht.
Yom Kaufmann gilt im hichsten Grade unser altes deutsches Wort:
n3elbst ist der Mann!*

{Tber den Befiligungsnachweis im Kaufmannsstande

wels seien hier noch cinige beachtenswerte Ausfithrungen R. Beigelr

wiedergegeben. Dersclbe schreibt nimlich:
pAls im Januar 1890 im deutschen Reichstag aus seiner Mitte
heraus cin Geselz vorgelegt wurde, das don Beflthigungsnachweis zwangs-
weise fiir das Handwerk cinfthren wolltn — wie schimpfte man da
fther z0nftlerische Ideen, Gber Bedrohung der Gewerhefroeiheit, (iber den
Glauben, dass alles 1leil von dem zu fester Geschlossenheit emtarrten
sozialdemokratischen Staat crwartet werde, und Gotb weiss {iber was
noch mehr. Das Gesetz wurdo schliosslich mit 130 gegen 92 Stimmen
angenommen, und heutn, wo die Materio reichsgesctzlich geregelt ist,
zeigt ox sich, dass das ganze Reden von dazumal eitel war; denn wie
vor, 80 auch nach dem Gesetz noch sind die liberalen Prinzipien auf-
recht erhalten, mit dem Unierschiede, dass in dem Befilhigungsnachweis
wenigstens einigermassen eino gewisse Blirgschaft filr die perstnliche
Tuchtigkeit geschafien ward. Eine gleiche Biirgschaft halten wir auch
im Kaufmannsberuf fiir niitzlich und durchftthrbar. Damit wollen wir
nicht gesagt haben, dass nun jeder Kaufmann ein Examen machen muss.
Denn das wiire einfnoh unmiglich und sinnlos. Wio wollte man auch
einen Schiffer oder Steuermann, der nach stirmischem Leben am Lande
einen kleinen Handel anfiingt, oder oinon Zimmermann, der allmithlich
zum Ilolzhiindler wird, oder cine mittellose Witwe, die cin Wurstwaren-
goschiift oder cine Butterhandlung anfilngrd, um ihre Kinder zu erniihren,
cin Examen machen lassen? Whnas wir aber meinen, ist, dass man die-
jenigen jungen Leute, die eine kaulmitnnische Lehre bestanden und eine
aufminnische Fortbildungsschule besucht haben, beim Aufriicken zum
Commis cin Examen f{iber ihre erworbenen Fihigkeiten ablegen Inssen
soll.  Denn vergleicht man mit kritischem Auge das Durchschnitlsmass
der Bildung der jungen Kaufmannswelt mit demjenigen anderer Stinde,
so priigt sich einem unwillk@irlich das Empfinden auf, als ob grade der
Handelsstand von den Segnungen unseres heutigen kulturellen Zeitalters
bedeutend weniger profitirt hat, als jeder andere SBtand des Erwerbs-
lebens. Bekannt ist, welcher Umschwung sich vollzogen hat, seitdem
Professor Reuleaux auf der Weltausstellung zu Philadelphia sein ver-
nichtendes, aber gerechtes Urteil tiber die deutsche Industrie abgab.
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Viele segensrciche Einrichtungen, gewerbliche Fortbildungs., Kunst-
gewerbe- und andere Fachschulen entstanden seither. Auf allen Ge-
bieten regte os sich, um die Scharte, welche der deutsche Nume in in-
dustrieller Beziechung empfangen hatte, auszuwetzen, Wie durch Zauber-
gewalt hat sich seither ein Umschwung in allen Verhiltnissen vollzogen.
Nur ein Fach — und zwar dasjenige, welches am allerwenigsten Anlass
dazu hatte, niimlich das Handelsgewerbe — blieb passiv. Die Segnungen
ciner theoretischen Aushildung des jungen Kaufmanns fir seinen spi-
teren verantwortungsreichen Beruf biieben unverstanden.

Nun haben sich zwar auch in dieser Bezichung im letzten Jahr-
zrehnt dio cinschliigigen Verhilinisse geiindert, insofern, als die Re-
gierungon Stellung zur kaufminnischen Bildungsfrage nahmen. Die
Schopfung einer ganzen und stattlichen Reihe von Fortbildungs- und
niederen wie hdheren Handelsschulen war die praktische Folge dieser
Stellungnahme, Allein es fehlt der feste Absclhluss der Einrichtung,
etwas Praktisch-Greifbares, Es wird nicht die Konsequenz aus der
NHache gezogen, Man sieht nicht darauf, ob wirklich die jungen Leute
clwan gelernt haben, und die Kaufleute, weleche kaufmiinnische Htlfa-
kriifte cinstellen, k@immern sich zu wenig oder gar nicht darum und
fragen nicht darnach. ob der junge Handelsbellissene die ndtigen Ga-
ranticen beziiglich seiner geistigen Fihigkeiten bietet oder nicht. Aufs
Geratewohl wird er eingestellt und oft schon nach der Kiindigungsfrist
wieder entlassen, hier, weil er keinen kaufmiinnischen Brief stilisiren
kann, dort, weil er nicht imstande ist, ¢ine Diskontrechnung richtig zu
16sen.  Mit der Einrichtung vines Examens kdnnto vinem solchen Mangel
nebst daran haftenden Begleiterscheinungen vorgebeugt werdon.  Ist
der jungo Mann nicht in der Lage, seine Pritffung zu bestehen — und
das wird sich ohne Zwoifel schon in der Fachsehule offenbaren -, so
soll er einen anderen Beruf ergreifen, der weniger geistige Fahigkeiten
fordert.  Auf beiden Seiten aber wilrden vielo Enttiluschungen erspart
bleiben, Der durchs Examen gefallene Lehrling kdnnte auch die Prafung
wiederholen. Damit misste eine Verliingerung seiner Lohrzeit und
aventuell cine Bestrafung des Prinzipals cintreten, sofern nachgewicsen
ist, dass er entgegen den Bestimmungen des § 76 des Handelsgesctz-
buchs, in Yerbindung wit § 139 h Abs. 2 der Gewerboordnungsnovelle
dem Lehrling nicht die ndtige Zeit zum Besuche des Unterrichts, sowie
zu den hituslichen Schularbeiten freilisst, oder ihm nicht die ndtige
Unterweisung im Geschitft angedeihen liess, Andernfalls wirde der-
jenigo Chef, welcher seine Lehrlinge recht griindlich ausnfitzt, for die
Unterlamsungantinden noch obendroin durch den Durehfall des Lehrlings
belohnt werden; denn or erhielte die billige Arbeitskraft, die er ohnehin
schon gewissenlos ausgebeutel hint, von Amts wegen noch weiter gratis
aur Voerfigung gestelll.  Auch bei den Apothekern, diesen lateinischon
Kaufleuten, ist der praktiseche wie theoretische Bildungsgang genau ge-
ordnet und durch ein Examen gesichert. Warum soll eine gewisse
Kontrolle nicht auch bei den Kaufleuten diberhaupt moglich sein? Kein
Lehrling darf cher als ausgelernt erkliirt bezw. zum Gehilfen befordert
werden, bevor er nicht seine Fortbildungspriiffung erfolgreich bestanden
hat. Dem Lehrzeugnis des Prinzipals miisste, um dic nitige Kontrolle
zu haben, das von der zustiindigen Ortsprifungskommission ausgestellte
Reifezeugnis der Fachschule beigegeben werden. In wirksamer Weise
milssten die cinschliigigen gesetzlichen Bestimmungen dadurch ergiinzt
werden, dass denjenigen Prinzipalen, welche ihrer Uberwachungspflicht
uml ihren Aufgaben als Lehrherr nicht nachkommen und wiederholt
dieserhalb  verwarnt wurden, das Recht des Haltens von Lehrlingen
auf bestimmte Zeit entzogen wiirde. Eine wirksame Kontrolle hieriiber
ktinnle goschaffen werden, wenn unserer alten Forderung nachgegeben
el das Institut eines Handelsinspektorats eingerichtet wiirde.

Dr. Hubertl n. Kellen, Ratgeber fiir Stellesuchende, 2 Aufl, 2
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Gewiss soll der Kaufmann kein ,Gesellenstiick® ablegen, etwa wie
der Kupferschmied, der Tischler ader Schuhmacher, das war auch in
den alten Zeiten, als die Kaufleute noch ihre Gilden hatten, keineswegs
der Fall. Dazu ist das kaufmiinnische Leben ein zu vielgestaltiges, als
dass man Rangstufen mit besonderen Befiithigungsnachweisen einrichten
koonte. Der ?aufnumn muss seine cigenen Krilfto entwickeln. Er
muss in jungen Jahren lernen, lernen und nochmals lernen, denn in
Kenntnissen und noch mehr in Fithigkeiten besitzi er ein Kapital, das ihm
niemand rauben kann. Den Geist des andels zu erfassen, Uberblick zu
gewinnen f{iber alle einschliigigen Verhilinisse, damit der gesundo
Menschenverstand bei der Entscheidung das Richtige trifft und damit
der kithne Wagemut von tadelnswerter Tollkithnheit weit entfernt bleibt,
forner das Eindringen in die Erkenntnis Giber den Gang ecines Artikels,
sodann Warenkenntnis, Findigkeit, Thiltigkeit, Unverdrossenheit, Fleiss,
Sparsamkeit — das macht den Kaufmann, das macht vor allem den
glacklichen Kaufmann. Wer {iber diese Eigenschafton verfiigt, der
kann der obrigkeitlichen Aicliung entbehren, und wer darilber nicht
verfiigt — dem wird auch der Befiihigungsnachweis nichts niitzen,
Denn das Gliick lisst sich nicht zwingen; es wire nicht das Glick,
wenn es fremder Gewalt gehorchte. Das alles wissen wir sehr wohl,
Aber man vergesse dabei nicht, duss obige Eigensohalten nur der Minder-
heit von Kaufleuten beiwohnen, Das Gros muss sich mit den er-
worbenen Kenninissen begnfigen, ihinen gehen zumeist persinliche
Fithigkeiten, dio Uberlegenheit des Mutterwitzes, ab. Darum mflssen
die meisten lernen, recht titehtig lernen, um in dem Beruf fortzukommen,
und dass sie ein gewisses Durchschnittsmass von Fachkenninissen in
sich aufgenommen haben, darfiber sollen sie sich ausweisen. Dazu be-
darf es gar nicht einmal ciner staatlichen Prifung. Die Handelskammern
wollen — vielleicht auf Grund eines Ortsstatuts — daraufl hinwirken,
dass die jungen Handelsbeflissenen sich nach Beendigung ihrer Lehrzeit
freiwillig zur Ablegung ciner Pritffung stellen.  Diese hittte sich zu or-
strecken auf: 1. Handelskorrespondenz, 2. Kaufmilnnisches Rechnen,
8. Buchhaltung, schriftlich und mindlich, 4, Wechselrecht, 5. Premd-
sprachliche Korrospondenz und Konversation, 6. Gesetzeskunde, 7. Goo-
graphio und Vorkehrswesen, 8. Terminologic und Handelsusancen und
9. Ilandschrift.

Wirden sich die Iirmeninhaber erst dazu verstehen oder wiirden
sie dazu verpflichtet werden, keinen Gehiilfen einzustellen, der nicht
seine Priifung bestanden hat, so wiirde bald die Freiwilligkeil zure
Prifungsgestellung ganz von sclbst in einen wohlthuenden Zwang sich
umwandeln, der seine guten Friichte in die weitesten Kreise tragen
wiirde. Damit wiirden die gepriiften Handelebeflissenen aus dem Gros
der jungen ,llandelsleute* ausscheiden und nun erst zu eigentlichien
JKaufleuten werden. Far die Firmeninhaber, denen es um fach-
wissenschaftlich gebildete Goschitftsboamtbe zu thun ist, wire die Wahl
ihres Personals wesentlich erleichtert, vl wenn dann in einer Anzeige
die Vakanz fiir einen ,pepritfflen® Angestelllen verdffentlicht wirde, so
wilrde die Zahl der einlaufenden Bewerbungen eine erheblich geringere
als heute sein. Der junge Kaufmann wirde dann auch, ausgerilstet mit
seinen erworbenen Kenntnissen und seiner Bescheinigung tiber den that-
sdchlichen Besitz derselben, mehr vor Deplacirung und Versumpfung
hewahrt bleiben.“ 1)

Die erstmals im Jahre 1895 organisirten Lehrlingspriifungen
des Schweiz, Kaufm, Vercins erfreuen sich stots wachsender Fre-

uenz. Im Jahre 1900 haben sich in den 13 Priiffungskreisen der ganzen
chweiz insgesamt 216 junge IHandelsbeflissene dazu gemeldet, von

) Kaufminnische Mitteilungen der Strassburger Post (1900, Nr. 1031).
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denen 206 geprilft worden sind. 202 Teilnelmer, die sich fiber genfigende
praktische und theoretische Kenntnisse auswicsen, haben das Diplom
nebst dem Priifungsattest erhalten. Die Prifung cerstreekt sich auf
folgendir ohligatorisehoe Ficher: Aufsatz und Geschiiftskorrespondenz
in der Muttersprache, Geschilftskorrespondenz und miindliche Priifung
in viner Fremdsprache, kaufmiinnisches Rechnen, sehriftlich und Kopf-
rechnen, doppelte Buchhaltung, schriftlich und mindlich, handelsrecht-
liche Grundbegriffe, praktische Kenntnisse und Handschrift. Aul Wunsch
des Examinanden kann die Priifung auch auf die nachstehenden fa-
kultativen Fitcher ausgedohnt werden: Korrespondenz in anderen
Fremdsprachen, Stenographie, Branchekenninis und Warenkunde, Ge-
setzeskenntnis. For die obligatorischen und fakultaliven Ticher gilt
der Grundsatz, dass nicht sowohl eine vollige Behorrsehung des Stoffes,
als viclmehr tilchtige Vorkenntnisse verlangt werden. Das Prifungs-
diplom ist for den angehendon Kaufmann ein vorzglicher Empfehlungs-
brief, da seine Erlangung vom wirklichen Wissen und Kdnnen des Inhabers
abhiingt und nur durch fluissige Arbeit in der Praxis, sowie durch gutes
Studium im Fortbildungsunterricht errungon werden kann, Der Wert
des Diploms als Zeugnis Qber die bernfliche Tdebtigkeit wird von den
Prinzipalen immer mehr dadurch anerkannt, dass sio bei der Besetzung
von Stellen den diplomirten Bewerbern den Vorzug geben. So konnten
z B. im Geschitftsjahre 1899/1900 vom Centralbureau fiir Stellenvermitt-
lung des Behweiz, Kaufm, Vereing 709, der im Besitze cines Diploms
befindlichen angemeldeton Stellesuchenden placirt werden, withrend die
Zuhl aller placirten Bewerber 39 %, simtlicher cingeschriebener Kan-
didaton betrligt. Das Diplom bringt also seinem Inhaber im Konkurrenz-
knmpfo unzweifelhaft Vorteile.  Der Kandidat, der das Diplom der
kaufmdinnischen  Lehrlingspritfung  erringt, verdankt scinen hrrulg in
erster Linio seiner ecigenen Arbeil; grosses Verdionst dabei ist jedoch
aueh dem Prinzipal anzurechnen, der ftr die praktische Ausbildung
des Lehrlings besorgt gewesen ist und ihin Gelegenheit geschaffen hat,
don ergitnzenden theoretischen Unterrioht in der kaufmiinnischen Fort-
bildungasehule zu genicssen. Das Schweiz. Kaufm. Centralblatt hat
im Jahro 1900 eine Liste der Geschitftshiluser verdffentlicht, aus denen
withrend der verflossenen sechs Jahre Lehrlinge oder jiingera Angestellte
mit Erfolg an den Priifungen teilnahmen, d. h. das eidgendssische
Diplom erlanglen, zur éffentlichen Anerkennung des schiitzenswerten
Vorgohons der Geschitfisleiter, die ibre jungen Loeute zum Besuche des
vorbereitenden Untorrichtes aufgemuntert, thnen die Zeit dazu teilweise
wiilirend der Bureaustunden eingeriumt und sie sehliesslich aneh zur
Peilnahine an dem Examen angehalten haben,

Wir haben geschen, dass die wichtigsten Funktionen des s Fusk:
Giehitlfenstandes der Detailverkauf, die Buchhaltung, die Berech- Gehalten-
ming und Kalkulation, die IKassentiihrung, die geschiiftliche standes
Korrespondenz und die (3eschiiftsreise sind. Funktionen des
Prinzipals, dic aber manchmal von ibm auch den ihm zundchst
stehenden Geliilfen iiberlassen werden, sind die geschiiftliche Dis-
position, d. h. die Entscheidung iiber Ein- und Verkauf im grossen,
sowie iiber das (3eben und Nehmen von Kredit, sodann die Beur-
teilung von handels- und wechselrechtlichen Fragen, der Beschluss
iiher Ankniipfung oder Aufltsung geschiftlicher Verbindungen,
die Verteilung und Uberwachung der Arbeiten im Geschift.

Der Debailverkiiufer soll sich nicht darauf beschriinken, dem vnﬁﬁlf
Pablikum die Waren auszuliefern, die vorriitig sind, sondern er "

9%



20 Die Eigenschaften eines guten Handlungsgehiilfen

muss auch die Wiinsche des Konsumentenpublikums zu erfahren
suchen und sie seinem Prinzipal mitteilen. Er muss deshalb
eine genaue Kenntnis der Waren lesitzen und es verstehen, dem
einzelnen Kiufer die Vorziige der vorriitigen Waren auseinander-
zusetzen.

Der Verkiufer ist eine wichtige Stiitze eines Geschifts. Er
soll schon iusserlich einen guten Eindruck machen und vor allem
der Kundschaft mit Hoflichkeit entgegenkommen. Ein geschick-
ter Verkiiufer wird nicht allzuviel fragen, sondern dem Kunden
das vorzeigen, was seiner Ansicht nach fiir ihn passen diirfte.
Er widerspricht ihm nicht in unhotlichem Tone, sondern sucht
nach Moglichkeit seine Wiinsche zu erfiillen; er zeigt Geduld
auch den unangenelimen Kunden gegeniiber,

Das Grundiibel, an dem der deutsche Kleinhandel krankt, ist,
wie 8. Fischer in dem Werke ,Der Verkiinfer* ndher ausfiibrt,
die Systemlosigkeit im Angebot der Ware. Auf keinem wirtschaft-
lichen Gebiete sind uns die Amerikaner mehr iiberlegen, als auf
diesem. Man folge uns nmur cinmal in einen beliebigen deutschen
laden: da wird es einem jeden Tag passiren, dass nach der
verlaugten Nummer und Grisse eines Artikels erst gesucht wird.
Der Ladentisch fiillt sich mit Kartons und Paketen, alle in dem
vergeblichen Bemiihen getfinet, dus zu finden, was der Kiiufer
verlangt. Man hiért auch ein (lefliister unter den Verkiiufern:
+Wo hast du die Nummer so und so hingelegt?® Die (Geduld
des Kilnfers unterliegt einer harten Probe, und nun kimnen zwei
Iille eintreten: entweder das (iesuchte wird gefunden, dann ist
vielfach das Interesse des Kiunfers erschiittert, und er denkt, es
sei doch gut, an ecinem Orte nachzuforschen, wo man fiir den
Bedarf besser geriistet ist — oder etwas Alimliches wird gefunden,
das der Kiauter nicht wiinscht und das der Verkiiufer mit einer
unglaublich aufdringlichen Beharrlichkeit dem Kiinfer anzuhiingen
versucht. . . . Das ist eine Beobachtung, die man hundertmal
machen kann. In der Hinsicht sind die Franzosen, Englénder und
Amerikaner den Deutschen bedentend iiber. Der Amerikaner z. B.
betritt den Laden: er weiss genan, was er will; er will von
einem bedient sein, vor allem will er nicht ermiidet werden.
Dieser Iintschicdenheit seines Auftretens emtspricht in Amerika
das Angebot. Man zeigt ihm sofort, was er will. Absolute
Ovrdnung, perfektes System des Lagers — jeder Verkiinfer herrscht
allein und unumschrinkt in seinemn Rayon; er bedient den Kunden
nicht mit iibertriebener Hoflichkeit, sondern mit Festigkeit und
mit Jenntuis der Bediirfuisse. . . . In der systemlosen deutschen
Ladeneinrichtung  dagegen liegt der Grund, dass der deutsche
Verkitufer unsicher ist und den K unden verscheucht.

Ein amerikanisches Blatt erteilt Verkiiufern folgende Ratschlige:

»Der Yerkiiufer in einem Ladengeschiift hat die Wirkung der gedruckten
\nzelge zu vervollstindigen. Die Anzeige bringt den Kiufer in den
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Laden, der Verkiiufer hat dafir zu sorgen, dass der Kunde erhalten
bleibt. Tiichtige Fachkenntnis ist unbedingt nitig. Von der Persdn-
lichkeit des Verkiiufers hiingt sehr viel ab. Er muss gefilllig und nett
aussehen und sich bei den Kiiufern beliebt zu machen wissen. Der
ideale Verkitufer ist gegen jedermann, ohne Standesunterschied, immer
hiflich und nimmt reges Interesse daran, dass der Kunde genau das
Gewiinschte erhiilt. Gerade wic bei einer Tischrede, hingt beim Ver-
kaufen alles vom Anfang und vom Schluss ab. Nicht {iber den Preis,
sondern iiber die Giate der Ware ist zu reden: denn schliesslich hiingt
es doch von der Gite ab, ob man sich einen Kunden erhiilt oder nioht,
Die Namen der Kunden muss man sich sorgfilltig merken, denn nie-
mand lieht es, wenn sein Name unrichtig ausgesprochen oder geschrieben
wird. Viele Verkilufer haben die tible Angcwo}mhvit, zu viel zu reden.
Durch einen nachlassigen, unangenehmen Verkiufer wird mit der Zeit
solbst das beste Geschilft ruinirt, und alle Anzeigen fruchten moht.ﬁ.
Die meisten Kfufer gehen nicht zum zweitenmal in cinen Laden, in
welchem sie unfreundlich boediont worden sind. Wie beschilftigt der
Verkitufer anch sed, soll er nie unterlassen, einen neu singetretenen Katufor
zu bogriwsen und ihm cinige hoflicho Worte zu sagen, wie: ,Ieh werdo
sofort zu Ihren Diensten sein®, oder dergl,  Kinder sind mit der gleichen
Aufmerksamkeit wie Erwachsena zu bedienen.  Alle Scheiben und
Waren im Laden miissen blank und staubfrei gehalten werden.®

Von grosser Wichtigkeit ist, dass der Verkiinfer bezw. die
Verkiinferin sich auch auf das Dekoriren der Schaufenster ver-
steht. Einzelne grissere (Geschiifte halten sogar stiindig oder
seitweiliz eigene Dekorateure.  Dies ist ein Beruf, der sich in
grossen Stidten als sehr lohnend erweisen kann, Die Nachfrage
mach Dekorateuren ist dort sehr gross, ohne dass cine geniigendo
Zahl von Bewerbern da wire, KFir manchen Kaufmann, der
nicht die Moglichkeit hat, ein eigenes Geschiift zu errichten,
bietet die Thiitigkeit als Dekorateur eine passende Existenz.

Gehen wir nunmehr zu den im Kontor thiitigen Handlungs-
gehillten iiber,

Die Kenntnis der Buchfiihrang wird heutzntage allgemein
verlangt. Olne Biicher kann heutzutag'e kein (eschiift mehr
bestehen,  Deshalb nimmt der Buchhalter i IIII modernen Geschiifts-
leben eine so wichtige Stellung ein. - soll sich aber nicht
dumit begniigen, jeden 1’vsten in saubcrer Hchrift so einzutragen,
wie er es gelernt hat oder wie es ilun vorgeschrieben ist. Zum
denkenden Mitgliede des Geschiifts wird er erst, wenn er die
Einrichtungen der Buchhaltung so weit iiberschaut, dass er ge-
gebenen Falls dem Prinzipal Vorschlidge iiber Vereinfachung oder
Verbesserung des Verfahrens machen kann. Dieses wird natiir-
lich wesentlich dazu beitragen, ihm die Achtung scines Prin-
zipals zu verschaffen und seine Stellung zu befestigen.

Auch der rechnende Komtorist dart sich nicht damit begniigen,
schnell und sicher zn rechnen. Wirklich kaufménnischer Geist
beseelt ihn nur, wenn er jede Einzelheit der Zahlen, mit welchen
er zu rechmen hat, in ibren Ursachen und Verkettungen be-
greifen lernt.  Sehr empfehlenswert ist es fiir ihn, die dies-

Bochhalter

Kontoriat
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beziiglichen Fachschriften, deren die ,Moderne kaufminnische
Bibliothek“ ja viele enthiilt, zu studiren; wenn cr in den Geist
der dort gemachten Vorschlige eindringt, wird es ihm moglich
sein, in der Praxis manche Verbesserung durchzufiihren. So wird
es auch zur Aufeabe des Kassirers, nicht bloss das Geld zu ziihlen,
welches er einnimmt und ausgibt, sondern auch die Regeln des
Zahlungsverkehrs in ihwrem innersten Wesen zu erfassen.

Mancher Lilt sich fiir einen tiichtigen Korrespondenten, weil
er gewbhnliche kaufmiinnische DBriefe schreiben kann, wie er es
in cinem (eschiift gelermt hat. Kommt er aber in ein neues
Geschiift, wo er Briefe mit villig necuem Inhalt zu schreiben
hat, so hapert es oft gewaltig, zumal wenn in Bezug auf den
Stil hihere Anfordernngen gestellt werden. Ein Korrespondent
soll sich nicht damit begniigen, nach einer angelernten Schablone
Rundschreiben, Auskunftsgesuche und Antworten daranf, Mahn-
briefe und Vorstellungen, Offerten und Marktberichte abzufassen
und dabei die iiblichen Hiiflichkeitsformeln cinzuhalten, wie sic in
jedem kaufmiinnischen Briefsteller verzeichnet sind.  Er muss
sich vielmehr beim Abfassen der Briefe in die Stelle des Prin-
zipals versetzen und sie inhaltlich und formell so redigiven, wie
wenn er dabei seine eigenen Interessen zu vertreten hiitte.  Die
Verantwortung des Korrespondenten ist um so grisser, als der
Prinzipal nicht immer Zeit hat, alle Briefe genau durchzusehen,
Ein Korrespondent, auf den man sich unter allen Umstiinden
verlassen kann und der nicht mit  engherziger Schreiberscele,
sondern mit dem weilausschauenden Blick eines intelligenten
Kaufinanns seine Stelle versicht, ist dem Prinzipal natiirlich
viel lieber, als ein anderor, der olme Lust und ohne Ehrgeiz
seine Arbeit verrvichtet und sich nur darnach sehnt, die Bureau-
viiume wieder verlassen zn Konnen,

Der Ieisende ist oft noch einflussreicher und selbstéindiger
als der Korrespondent. Er ist Verkidufer, aber im grossen; man
hat ihm nicht mit Unrecht einen miindlichen Korrespondenten
genannt, welcher der Kontrolle durch den Prinzipal in allen
Einzelheiten entzogen ist.  Der Prinzipal muss ihn als einen
Mitarbeiter betrachten, welcher fast lediglich durch Post und
Telegraphen mit dem Geschiift verbunden ist, sonst aber auf
seine eigene Intelligenz angewiesen ist, um neue Kunden aus-
findig zu machen und dic Wiinsche der Abnelimer kennen zu
lernen.

In der Regel ist der Geschiftsreisende nicht nur eine niitz-
liche, sondern sogar ecine unentbelrliche Person fiir den Ver-
kehr zwischen Fabrikant und Verbraucher, natiirlich in der
Voranssetzung, dass er all die Eigenschaften besitzt, die dazu
unerlisslich sind: genaue Kenntnis der Fabrikation, der Bediirf-
nisse der Kundschaft, Lebenserfahrnng und geniigendes Takt-
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gefiihl, um nicht zu verletzen und nicht aufdringlich zu erscheinen.
Im heutigen Wettbewerb kommt es vor allem darauf an, zun wissen,
wo man die zum Geschiftsbetrieb erforderlichen Waren gut und
vorteilhaft crhalten kann, und hierzu trigt der Reisende viel bei.
der den Verbraucher iiber alle wiinschenswerten Kinzelheiten
viel Dbesser unterrichten kann, als es Preisverzeichnisse und
Proben vermigen.

Die Aufizaben eines Reisenden bestchen darin, allen Miglich-
keiten vorzubeugen; er soll, dem Gesandten in der Diplomatic
nicht unihnlich, die guten Beziehungen zwischen dem Kunden
und seinem Hause pflegen und erweitern. Er soll sich dariiber
auf dem Laufenden erhalten, welche Verbesserungen an den Er-
zeugnissen gewiinscht werden. Erfahrenc Buchdrucker z. B.
wissen sehr gut, dass ein grosser Teil der Fortschritte in den
Nehriftgiesserei-Erzeugnissen anf die Anregungen zuriickzufiihren
sind, welche verstindige Reisende und Geschiiftsinhaber in dem
direkten Verkehr mit der Kundschaft empfingen. Der Verfasser
eines , Praktischen Handbuchs fiir Buchdrucker im Verkehr mit
Schriftgiessereien”, Hermann Smalian, behauptet, dass ein grosser
"'eil des Niitzlichen, was in scinem Buche enthalten ist, auf die
Amvgungen hin entstand, die er selbst withrend sciner IRReisezeit
im direkten Verkehr mit vielen, an Erfahrungen reichen 13uch-
drackern empfing, Wiirde daher der personliche Verkelr zwischen
Voerbraucher und Erzeuger, wie er durch den Reisenden ver-
mittelt wird, aufgehoben, so miisste, da er fiir den Fortschritt
unentbehrlich ist, der Verbraucher wieder wie ehemals den Er-
zeuger aufsuchen.

An cine giinzliche Aufhebung des Verkehrs durch Reisende
wird im Ernste niemand denken. Wohl aber kounen die Ver-
braucher verlangen, dass die Geschiifte ilmen nur wirklich be-
fiihigte Reisende zusenden, die das fiir den Geschiftszweig er-
forderliche technische und kaufm#nnische Verstiindnis besitzen.
Die einfachen kleinen Bediirfunisse kéunen im Wege des Brief-
wechsels beschaflt werden. Der Besuch des Reisenden wird aber
in allen solchen IMdllen erwiinscht sein, in welchen es sich um
grissere Anschaffungen handelt, deren Kosten doch nicht immer
s0 ohme weitercs aus den DPreislisten festzustellen sind. Es ist
gewiss nicht von Nachteil, wenn man von verschiedenen sach-
kundigen Reisenden in Erfahrung bringt, wie sich z. B. eine
Maschine, dic man nach den Beschreibungen in der Fachpresse
und in den Preislisten anschaften mochte, bewiihrt, und ob sie
auch all die Eigenschaften besitzt, die man von ihr erwartet.

Was hier vom Buchdruckergewerbe gesagt wurde, trifft auch
auf viele andere Fiicher zu. Wo iiber die Reisenden geklagt
wird, kann man sofort annehmen, dass etwas faul ist. Das Institat
des Reisewesens an sich ist es nicht, denn das ist eine Notwendig-
keit fiir die heutige Zeit.

a\nfrnbell
Roisonden
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Die Forderung, nur sachkundige Reisende hinauszusenden,
ist nicht bloss fiir den Kiufer, sondern auch fiir den Verkiiufer
von Nuotzen, dem die Pflege seines Berutes und die Erhaltung
trener Kunden am Herzen liegt. Hierzu reicht das blosse
Verkaufen nicht aus. Es muss im Geschiftsverkehr darauf Wert
gelegt werden, dass der Kiufer auch dauernd mit dem zufrieden
ist, was ihm als anschaffenswert empfohlen wurde. Der Reisende
muss unter Umsténden aunch den Mut haben, von dem Kanfe
cines Gegenstandes abznraten, wenn er in einem besonderen Falle
dem Kiiufer den von ihm erwarteten Nutzen nicht bringen kann.
Es gibt Schwereniter von Reisenden, die es verstehen, ihren
Abnehmern alles Mogliche aufzureden und die dirgerlichen Kunden
wieder zu besiinftigen. Auf die Dauner lidsst sich aber mit einem
solchen Verfaliren Kein Erfolgr erreichen.

Die Frage: wie muss ein Reisender beschaffen sein? beantwortet
ein erfahrener  Reiseonkel” in der ,Papierzeitung® sehr zutreffond wie
folgt: ,Je thehliger, gediegener und kenntnisrcicher der Vertreter des
Hauses ist, bei dom der Roisendo vorspricht, desto weniger Redensarten
sind erforderlich, desto unmittelbarer kann man anf den cigentlichen
Zweck des Besuches losgehen, Tacehtige Fachleute lichen gawdhnlich
keinen dbermitssigen Rodeschwall, und es wilre thorieht, ithnen aus-
einanderzuselzen, was sie in den meisten Filllen besser verstehen als
der kaufmilunisohe Reisende. In solchen Fillen ist dalier sachliche
Kirze zu empfehlen, Man kann im wesentlichen die Waren fiir sich
welber sprechen  lassen. Wenn der Geschitftsfreund sie fitr gut findet
und darin Bodarf hat, wird er ohne hesondore Ermunterung bestollen.
Kurze Frkliirungen an passendor Stello vingeflochten, treflonde Hinweise
auf pute oder neue Eigenschaften der Waren werden den hesten Ein-
druck machen, Mit Kunden der vorbeschricbenen Art verkehrt es sich
am angenchmsten, aber sie sind leider solten.  Die Mehrzahl besteht
aus Personen, doron Entschliessungen von Stimmung und Laune ab-
hiingig sind und auf deren Sehwilchen der Reisendo Rileksicht nehmon
muss, wenn er Geschitfte machen will,  In diese Abteilung gehirl be-
sonders die grosse Masse der kleineren Kunden, Die meisten davon
plaudern gern und lassen sich erzithlen, wie es den Fachgenossen in
anderen Stiidten geht, sie kitmmern sich auch wohl um Familienverhilt-
nisse. Bei solechen Kunden muss der Reisendo viel Zeit opfern, die
oft in keinem rechten Verhiltnis zu den erzielten Auftriigen steht, Es
gibt ferner Geschitflsleute, die joden Reisenden zuniichst mit der Be-
merkung abzuweisen suchen: ,Bedaure, ich brauche nichts®,  Das darf
nicht abschrocken, denn der ablehnendo Ausruf ontspringl oft nur einem
Geftihl des Unbehagens, welches dureh frithoro Besuche zudringlicher
Geschiiftsreisender veranlasst wurde.  In solehen Fillen ist es Sache
des persénlichen Taktgefithls, hernuszufinden, welchor Wey eingeschlagen
werden soll.  Manchmal hilft der freundlich-ecindringliche IHinweis auf
ein neues, wirklich interessantes Muster, manchmal vollstiindiges Ab-
lenken vom Gegenatand und Anschlagen eines neuen Gespriichsthemas,
welehes auf Umwegen zum Ziele fithrt. Eino gewisse Gewandtheit des
milndlichen Ausdrucks sollte jedem Reisendon vigen sein; dass er Fach-
kenntnisse besitzen muss, versteht sich von selbst, Sein Auflreten
muss sicher, aber frei von Zudringlichkeit und, alles in allem, der-
artig scin, dass er Vertrauen zu sciner Person und seinem Hause ein-
fissst. Hat man sich {iberzeugen milssen, dass wirklich kein Bedarf
vorhanden ist, so halte man sich nicht unniotig auf. Man nutze die



Die Eigenschaften eines guten Handlungsgehiilfen 25

Zeit aus und suche an einem Tage so viel Geschilfte zu machen, als
nur immer angcht. Hat es an einem Orte nicht ,geklappt’, so bietot
vielleicht der niichste Ersatz. Es ist schade um Geld und Mahe, die
mancher opfert, nur um des fragwiirdigen Triumphes willen, einem
schwer zugiinglichen Manne einen kleinen unlohnenden Gefilligkeits-
auftrag abgelockt zu haben.

Sorgsame Behandlung der Muster und moglichste Einschriinkung
der Ausgaben sind selbstverstiindliche Bedingungen fitr die Reisenden,
Von ersterem hingt zum Teil das Geschiift ab, und fir das letztere
sorgen in der Regel schon die bewilligten Reisespesen. Fiir Fernstehende Relseaposen
mag es wunderbar und verlockend genug klingen, wenn man hort: der
oder jener Reisende hat tiglich 20—30) Mark Spesen! Dio Ausgaben
sind aber nuch entsprechend hoch. Auf der Reise gehen nicht allein
mehr Kleidungssticke drauf, als bei ruhiger Schreibstubenthiitigkeit,
sondern man ist auch im Interesse der Sache gezwungen, ein panr Mark
zur Unterhaltung des Kundon oder zur Kurzweil seiner Familio zu
opforn. Gerade die nfthere Fithlung mit dem Geschitftsfreund und
dessen Familie hat mir manchen schdnen Aufirag eingebracht, und ich
hatte die daraus sich ergebenden kleinen Ausgaben nie zu bereuen.
Man muss es thunlichst vermeiden, seine Muster im Gasthaus zu lassen,
Die Kunden sind durch das viele Besuchtwerden so verwishnt und be-
quem geworden, dnss sie sich nur selten bewegen lassen, auch nur
vinen einzigen Schritt zu gehien, um ihre Wiinsche zu befriedigen. Die
I'robe muss stets zur Hand sein, damit sie vorgezeigt werden kann,
wenn cine giinstige Gespriichswendung Gelegenheit dazu gibt.

Vor allem gewd8hne man sich als Reisender das ,Schaufonsterficher  Schau-
ab, d. h. die Angut, in Geschiifte zu gehen, die von aussen schon growss 'i:';gﬂr"
artigen Eindruck mnchen. Man vergegenwilrtige sich stots, dass der
Inhaber eines grossen Hauses sich dicselbe Aufgabe stellt wie dor
Reisende, nitmlich: Geschitfte zu machen. Kann man wegen mangelnder
Leistungsfithigkeit des eigenen Hauses oder aus anderen Griinden nicht
sofort einen Auftrag erhalten, so gibt der Besuclh doch Gelegenheit zur
Umschau, und man nutzt secinem Hause durch Mitteilung des Gesehenen
oft mehr, als durch einen kleinen Probeauftrag, der oft nur gegeben
wird, um einen bescheiden und hdflich nuftretenden Reisonden nicht
ganz holfnungslos gehen zu lassen, — Das persOnliche Auftreten des
Reisenden, seine Haltung und sein Benehmen sind von grosser Wiohtig-
keit. Das wissen alle erfahrenen Geschiiftsleute. Darum werden auch
stattliche MAnner mit gewandten Umgangsformen gern als Reisende
gowlhlil. Allerdings dnrg man auch solche Aussoro Eigenschaften nicht
itborsohiitzen,  Teh habe Fitlle erlebt, in denen unansehnliche Personen
glinzende Geschiifte machten und @berall gern gesehen wurden, Es
waren dann eben tlchtige und gewandte Geschiiftsleute. Ein Reisender
mit ungentigender Fachkenntnis wird dagegen tiichtigen Fachleuten nie
imponiren — auch wenn er Reserve-Leutnant ist.“



