
DER KHUFMHNN UND DHS KUNSTGEWERBE 

er Kaufmann gilt als ein Menfcb, der zwar Intereffen, 
aber keine Überzeugungen bat. Wenn von diefen kauf« 
männifcben Intereffen die Rede ift, fo find nach ftillfcbwei« 

gender Übereinkunft Geld« oder Gewinnintereffen gemeint. In 
diefer Huffaffung erfcbeint die Ware als die befte, die den 
ficberften und reicblicbften Gewinn abwirft, aucb wenn fie vom 
Standpunkt der Qualität eine fcblecbte und verwerfliche Ware 
ift. Man fagt dann, es ift ein guter Kaufmann, der ohne Hn= 
febung der Ware die beften Profite gemacht bat. Es ift gleich« 
gültig, wieviel die gewöhnliche kaufmännifcbe Gebabrung zu 
diefer feftftehenden, ziemlich niedrigen Meinung beigetragen bat 
und wieviel einem der öffentlichen Vorurteile zuzufcbreiben ift, 
die mit zu jener Macht gehören, gegen die bekanntlich felbft 
Götter vergeblich kämpfen. Es genügt zu tagen, daß ein Kauf« 
mann, der keine Überzeugungen befi^t, ein fchlechter Kaufmann 
ift. Trot) der realiftifcben Grundlagen ift in der ausgefprochen 
rechnerifchen kaufmännifcben Tätigkeit der Idealismus eine trei« 
bende Kraft; er ift unentbehrlich, denn er allein beftimmt den 
geiftigen Kurs. Die Landkarte, in der nicht der Idealismus die 
Routen verzeichnet, ift für den Kaufmann unbrauchbar. Der 
Fortfehritt ift die Verwirklichung von Idealen. Wenn die alten 
Ideale verwirklicht find, richtet der feböpferifebe Kaufmann feinen 
Fernblick auf die neuen, die am Horizont erfebeinen, und ftellt 

y feinen Kurs auf das neue Ziel ein. Nur der niedrige Händler« 
geift trägt den verderblichen Schund auf den Markt; er weiß 
nichts von den hoben Zielen, von den Niederlagen und den 
Siegen, von dem Martyrium und dem Heldentum des königlichen 
Kaufmannes. Er weiß nichts von den ruhmvollen Gefcbäften, 
die darin befteben, die Welt mit fehr guten und nütjlicben Ge« 
genftänden bekannt zu machen. Er weiß nichts davon, daß nach 
einem Worte RUSKINS, der Handel ein Beruf ift, dem fich täg« 
lieh fteigernder Notwendigkeit Edeldenkende widmen müffen; 
daß diefes Rmt vielleicht wichtiger ift, als zu predigen oder 
Krieg zu führen. G 

Die erzieberifche und kulturfördernde Miffion des Handels 
wird für jene Berufe am bedeutfamften, die, wie das neue 
deutfebe Kunftgewerbe und die verwandten auf Qualität hin- 
zielenden Erzeugungen eines ebenbürtigen kaufmännifcben Eie« 
mentes bedürfen. Das neue deutfehe Kunftgewerbe mit feinen 
vielverzweigten Fächern fetjt bei dem Kaufmann eine Erziehung 
und eine Gefinnung voraus, die von dem herkömmlichen Durch« 
fchnitt wefentlich abweiebt. Ein Händler, der nicht ein fein ent« 
wickeltes Unterfcbeidungsvermögen für künftlerifcbe und gewerb¬ 
liche Qualitäten befitjt und damit in die geiftige Sphäre des 
febaffenden Künftlers bineindringt, wird die kaufmännifcben Inter¬ 
effen des neuen Kunftgewerbes nicht mit Erfolg vertreten können. 
Nur die auf verläßlichem Inftinkt und pofitive Erfahrung be= 
gründete Begeifterung gibt dem kaufmännifcben Anwalt die 
Überzeugungskraft einem kaufenden Publikum gegenüber, das 
von Vorurteilen gefpickt, unklar und hilflos einer fieberen und 
taktvollen Führung bedarf. Diefer ideale Kaufmann darf nicht 
überreden, er muß überzeugen und beweifen können. Vom 
Käufer wird jeder Überredungsverfuch mit Recht als aufdringlich 
und läftig empfunden. Jener, unter dem Spitjnamen »Reifeonkel« 
berüchtigte redfelige Herr im Zylinder und Gebrock ift felbft nicht 
mehr nur im Wi^blatt amüfant. Für die Kulturintereffen des 
neuen deutfeben Kunftgewerbes ift er völlig unbrauchbar. Hoch¬ 
entwickelte tecbnifche Fabrikationen, wie die Mafchineninduftrie 
haben ihn ebenfalls in die Rumpelkammer geworfen und durch 
den fachlich gebildeten Ingenieur erfetjt. Das ift ein Mann, der 
durch fachkundigen, auf Erläuterung und nicht auf flnpreifung 

binzielenden Vortrag das Recht auf fdblicbt höflichen Empfang 
erworben und den anbeifebigen, allzu dienernden und doch zu¬ 
dringlichen Reifeonkel völlig aus dem Felde gefcblagen bat. Was, 
um ein anderes Beifpiel zu erwähnen, die hervorragenden Kunft» 
bändler in Paris, Wien, Berlin und einigen anderen Städten zu« 
gunften der modernen Malerei bewirkt haben, ift ebenfalls nur 
durch eine intenfive Pflege der geiftigen Intereffen auf ihrem 
Gebiet und durch die fuggeftive Kraft der perfönlichen Überzeugung 
möglich. Wenn auch nicht verhehlt werden darf, daß in der 
Begeifterung des Kunftbändlers, die den Liebbaberfanatismus 
des Käufers aufpeitfeben foll, oftmals nur eine fehr gewandte 
fcbaufpielerifcbe Leiftung liegt, fo ift nicht zu leugnen, daß der 
große Kunftbändler, der zu eigenen Gunften fabelhafte Bilder« 
preife kultiviert, niebtsdeftoweniger häufig eine große Opfer« 
Willigkeit und eine unerfchütterliche Überzeugungstreue auf« 
bringen muß. Es gibt fehr viele Künftler, die ihr wirtfcbaftlicbes 
Fortkommen dem bochgefinnten Kunftbändler verdankten, der 
fein gutes Geld auf imaginäre Werte angelegt und erft nach Jahr¬ 
zehnten ftiller und oft ausfichtslofer Arbeit, die in der unermüd¬ 
lichen Überzeugung und Erziehung eines Liebbaberkreifes beftebt, 
den aufgefpeicherten toten Scbatj zu beben und den Ruhm des 
Künftlers zu befeftigen vermochte. Die Sentimentalität ift ein 
fchlechter Kompagnon und aucb der Idealismus des vorbildlichen 
Kunftbändlers ift fehr praktifeber Natur, eine nach hoben Geficbts« 
punkten und feiner Menfcbenkenntnis angelegte reebnerifebe 
Spekulation. Jedenfalls feben wir hier Erfcbeinungen, die von 
dem gewöhnlichen Typ des Gefcbäftsmannes abweichen und auf 
den eigenartigen geiftigen Vorausfetjungen ihres Berufes be= 
ruhen. Dem neuen deutfeben Kunftgewerbe fehlt es zum großen 
Teil noch an kaufmännifcben Kräften, die auf den gegebenen 
Vorausfe^ungen befähigt find, praktifeben Idealismus zu betätigen. 
Die kunftgewerblicben Verkaufsftellen mit ihrem Perfonal, die 
kommiffionsweifen Niederlagen in den Warenbäufern fetjen eine 
fehr feiten anzutreffende neue innere Verfaffung voraus, wenn 
fie ihre beziebungsreiche fruchtbare Aufgabe erfüllen follen. Um 
die betrübenden Mängel zu erklären und die Mittel zur Abhilfe 
zu erkennen, bedarf es eines offenen Wortes, das nicht in der 
Abficbt ausgefprochen wird zu kränken, fondern zu fördern. In 
fehr zahlreichen Verkaufsftellen und Niederlagen diefer Art fin¬ 
den gerade die Erzeugniffe hoher künftlerifcber und gewerblicher 
Qualität eine ftiefmütterlicbe Behandlung, weil das Perfonal 
damit nichts anzufangen weiß. Die Erklärung, die man auf den 
fragenden Hinweis nach folcben Dingen im Laden erhält, ift faft 
ftereotyp; »Ach, feben Sie das gar nicht an, es ift viel zu teuer, 
wir können es niemandem empfehlen!« Ich mußte immer wieder 
fragen, wo denn da die gefcbäftlicbe Raifon liegt. Häufig habe 
ich mich überzeugt, daß die Gegenftände mit Rücklicht auf ihre 
Gediegenheit und ihre formalen Vorzüge, den Preis durchaus 
rechtfertigen und daß der minderwertige Schund, der allerdings 
nach mehr ausfab, im Preis unverhältnismäßig höher beziffert 
und anftandslos verkauft worden war. Es ift klar, daß in folcben 
Fällen der irregeleitete Gefcbmack des Publikums einer allzu 
großen gefchäftlicben Willfährigkeit begegnet und von dem Ver¬ 
käufer keine fachkundige Aufklärung und Belehrung, die takt¬ 
voll vorgebracht, von jedermann gewürdigt wird, empfangen 
konnte. Zuweilen find die Preife wirklich fabelhaft, dann aber, 
wie fpäter erörtert, willkürlich emporgefebraubt. Es ift klar, 
daß das durcbfcbnittlicbe Perfonal diefen neuen Erfcbeinungen 
nur mit geringem Verftändnis, aber mit defto größerem Zweifel 
und Unbehagen gegenüberftebt. Jeder Künftler oder Architekt, 
oder wer fonft mit den einfehlägigen Angelegenheiten intenfiv 
befchäftigt ift, macht täglich die Erfahrung, wie oberflächlich das 
Durcbfcbnittsperfonal über die Dinge unterrichtet ift, die aus den 
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