aber kaum Berater im wirklichen Sinne sein. Fiir ihn ist der Verkaufs-
erfolg mafigebend und die Verkiiuflichkeit der ihm anvertrauten Ware.
In friiheren Zeiten, da der Erzeuger auch den Verschleify scines Ge-
werbefleifies durchfiihrte, konnte er mit ruhigem Gewissen die Dinge,
die unter seiner Mitwirkung oder zumindest vor seinen Augen entstanden,
weiter empfehlen, war ja innerhalb der Zunft das Qualitiitsgefiih]l schr
grofs. Wie hat es sich fortentwickelt, wie ist es heute® Wir wissen alle,
daf3 das Handwerk mit dem stets wachsenden Absatzgebiet, mit der Aus-
breitung der Maschine, mit dem hoheren Lebensstandard frither als
Konsumenten nicht in Betracht gekommener Schichten der Bauern, der
Arbeiter nicht mehr Schritt halten konnte. Der Sieg der Maschine
war nicht nur der Sieg der Technik allein, sondern die notwendige Folge
des gesteigerten Bedarfes. Schon in ganz fritheren Jahrhunderten hat der
Mensch bei groferem Bedarf seine primitive Maschine erfunden, man
denke nur an die Tépferscheibe, die, einmal erfunden, die Erzeugung
»rationalisieren half. In primitiver Form bestanden auf allen Gebieten
Vorrichtungen, die dem Handarbeiter Vorteile in der Erzeugung ver-
schafften und sich immer mehr vervollkommneten. Die heutige Situation
ist derart, dafy eine unerhort gesteigerte Konkurrenz und Nachfrage
auf allen Gebieten der Erzeugung die ehemals klare Organisation
der Erzeugung und des Verkaufs vollig zum Schwinden gebracht und
einen Zustand geschaffen hat, gegenitber dem der Konsument ratlos
ist. Verwirrt durch die Uberfiille des Angebotes, durch ‘eine in ihren
Wirkungen ungeahnte Reklame, durch ein lediglich auf den schnellen
Verkaufserfolg abzielendes Personal in den Geschiiften deckt er seinen
Bedarf unter einer ihm nicht bewuBt werdenden stindigen Suggestion.
Zwar spiirt man schon vielfach eine Reaktion. ein Besinnen, das sich
im Absondern der Qualititserzeuger von den iibrigen durch die so-

genannte , Markenware” idufiert. Erfreulicherweise kristallisiert sich
dieser Begriff der Markenware auf einigen wenigen Gebieten derart
heraus, daf3 das kaufende Publikum mit ihm intuitiv den einer héheren
Qualitit verbindet. Es entsteht hier ein Regulativ dhnlich wie in friiheren
Zeiten, da bestimmte Handwerker oder Geschiiftsleute als | out biirger-
lich* und ,,solid** galten, als diese damals héchste Empfehlung beinahe
sprichwortlich wurde, so dafs jedes kleine Kind bei Nennung der be-
treffenden Namen damit eine gesteigerte Qualitiit verband. Ahnlich
ergeht es dem Publikum bei gewissen ., Markenartikeln.

Allerdings liegt heute noch das Hauptgewicht bei fast allen diesen Dingen
auf der Qualitit des Materiales. Doch sei diese an sich, mag sie noch
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