
Zeitschrift: Illustrierte schweizerische Handwerker-Zeitung : unabhängiges
Geschäftsblatt der gesamten Meisterschaft aller Handwerke und
Gewerbe

Herausgeber: Meisterschaft aller Handwerke und Gewerbe

Band: 30 (1914)

Heft: 41

Artikel: Soll der Geschäftsmann, um neue Kunden zu gewinnen, billiger liefern?

Autor: [s.n.]

DOI: https://doi.org/10.5169/seals-580733

Nutzungsbedingungen
Die ETH-Bibliothek ist die Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften auf E-Periodica. Sie besitzt keine
Urheberrechte an den Zeitschriften und ist nicht verantwortlich für deren Inhalte. Die Rechte liegen in
der Regel bei den Herausgebern beziehungsweise den externen Rechteinhabern. Das Veröffentlichen
von Bildern in Print- und Online-Publikationen sowie auf Social Media-Kanälen oder Webseiten ist nur
mit vorheriger Genehmigung der Rechteinhaber erlaubt. Mehr erfahren

Conditions d'utilisation
L'ETH Library est le fournisseur des revues numérisées. Elle ne détient aucun droit d'auteur sur les
revues et n'est pas responsable de leur contenu. En règle générale, les droits sont détenus par les
éditeurs ou les détenteurs de droits externes. La reproduction d'images dans des publications
imprimées ou en ligne ainsi que sur des canaux de médias sociaux ou des sites web n'est autorisée
qu'avec l'accord préalable des détenteurs des droits. En savoir plus

Terms of use
The ETH Library is the provider of the digitised journals. It does not own any copyrights to the journals
and is not responsible for their content. The rights usually lie with the publishers or the external rights
holders. Publishing images in print and online publications, as well as on social media channels or
websites, is only permitted with the prior consent of the rights holders. Find out more

Download PDF: 10.01.2026

ETH-Bibliothek Zürich, E-Periodica, https://www.e-periodica.ch

https://doi.org/10.5169/seals-580733
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=de
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=fr
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=en


Sir. 41 gnnftr. Jpuitbttii.=3«ita»g („Sfteifterblatt") 6J9

6oil bet @efd)Qftsmatiti, tin neue Men
in gewinnen, billiget liefern?

SBiele |jänbler unb fjanbwerfer haben aUerhanb ©e»
pßogenhetten, bie fte für ihr ©efcJjäft oon SSorteit batten
unb bte e! aucb bei oberftödEjttd^er ^Beurteilung wirflidh
fdjjetnen. ©ebt man aber etner folgen ©epßogenheit welter
nacb unb benft barüber eingehender al! bie meiften ®e=

fdjäftüeute leiber tun, fo ïommt man oft auf ein ent=

gegengefetße! Ergebnl!. ®a! auf ben erften 93ltcf oor=
teilbaft fchelnenbe Çanbeln ift tn SBirflidhfeit aile! anbere
al§ bie!, fonbern fdhabenbrtngenb, oft nocb baju auch
moralifdh nicht ganj einroanbfrei.

Çterp gehört au«b, baß felbß ©efdhäfte unb f?anb=
toetîer, bte fonft gang normale greife nehmen, um Runben
neu ju gewinnen, ben ?ßreis bebeutenb billiger ftellen.
Alan rechnet bamit, baß biefer ©ewtnnauèfafl unb gar
bare Söerluße bei ber erften Sieferung burdh ba! ßänbige
SSeftetlen ober burdh citic große fftachbeßeHung feiten!
ber baburch neu gewonnenen Runben wteber abgeglichen
wirb, etne ^Rechnung, bie ja ganj richtig wäre, wenn —,
nun, wenn fte eben fiimmte. Unb ba! ift nicht ber gaH.

®a! billige Slefern oon SGBare unb Arbeiten gefdfjteht
junächß ganj allgemein, tnbem ein ©efdhäft, ba! fiel) eben

neu gegrünbet bat, ober aber auch ta anberen fällen,
etwa bei ©efchäft!übernabme eine 3ett lang mit befon»
ber! billigen „Elnführung!prelfen" arbeitet, um fich etnen

guten Runbenftamm p oerfchaffen. SBir wollen hierbei
oon ben fällen abfegen, in benen biefe „Einführung!*
preife" nur ein Sftäntelchen für ©djleuberet ober gar für
regelrechte ^Betrügerei ftnb, wie fte oon gewiffen Seuten,
bte balb wteber unter Çinterlaffung oon großen ©cijulben,
aber mit bem Erlö! ber oerfchleuberten SBaren unb Ar*
beiten in ber Safdje oerbuften, in ©jene gefegt werben.
SRoch bäußger aber al! allgemein ju befonber! billigen
„E!nführung!pretfen" wirb in einjelnen füllen einjelnen
Runben gegenüber bei ber erften Steferung ein befonber!
billiger ißret! für SBaren ufw. eingeräumt, um ben noch
neuen Runben als bauernben ju gewinnen. SRodh mehr
als bei fertiger SBare geflieht bte! bei Arbeit!leiftungen
ober befonber! angefertigten SBaren, bei benen bte greife
ja nicht genau feßftehen.

3ß bie! nun richtig?
5Bir wollen junächß einmal bie rein gefchäftlicbe ©ette

etne! folcben ^anbeln! betrachten, alfo unter fucfjen, ob

biefe „®infübrung!prei|e", etne allgemein unb öffentlich
ober etnjeln bei ©elegenheit burchgeführt, bem ©efdbäfte
roirtfdhaftltdhe Vorteile bringen.

®te normalen greife rnüffen befanntlidfj fo befdhaffen
fein, baß fie nicht nur ben @rftebung!pret! ober bie £>er»

fteHung!foßen einbringen, fonbern auch einen entfpre*
henben Anteil ber ©eneralunfoften becfen unb fdfjließ*
lieh noch si"en entfprecbenben fReinoerbtenß, oon bem
wir leben rnüffen, abwerfen. SBetdht nun ber jpänbler
ober Danbwerfer oon btefem normalen greife ab, oer=
lauft er alfo unter normalen greifen, fo oerjidhtet er
teilweife ober ganj auf fetnen in ben meiften fällen gar

nidht hob®« SReinoerblenß, ja ntdht fetten oerfchlucft
ber Stachlaß auch noch teilweife ben Antetl an ben

©eneralunfoften. SBenn eben ein §änbler ober

jpanbwerfer etne SBare ober etne Arbeit ftatt für
15 granfen für 12 liefert, fo bat er etnen baren

Abfall oon 3 granfen. SBenn er einen folcben
Nachlaß einem einjelnen Runben gewährt, fo muß biefer
fpäter, burdh ba! ©ntgegenfommen angefpornt, ju nor=
malem greife fo otele SBare mehr, al! ohne ben bei bem

tfften Rauf gewährten Nachlaß, bei bem betreffenben
®efdhäft!manne laufen, baß biefer mtnbeften! 3 Uranien
wehr tReinoerbienft (nicht 33ruttooerblenß bat. 9iun exft

erleibet ber ®efdhäft!mann feinen ©chaben burdh
ben juerft gewährten Nachlaß. Unb erft wenn ber
Runbe noch mehr lauft» bat ber Steferant Stußen,
aber immer nur bann, wenn ber Runbe wirflidh
burdh ben erften billigen fßrei! ein bauetnber ge=
worben ift.

3n wie otel gälten ift benn ba! ber gaU?
©ewiß wirb un! mancher Çânbler unb ganbwerfer,

ber mit folchen „Einführung!prelfen" einjelne neue Runben
beranjujieben oerfucijt, etnwenben, baß er auf biefe SBetfe
manche ftänbige Runben gewonnen habe. 9tun, ba! ßnb
auch »telfadh ©elbfttäufcbungen ; wer fagt benn, baß biefe
Runben nidht au! anberen ©rünben ihren Steferanten
gewccbfelt haben; wer fagt benn, baß fie nidht, wenn fte
neu btnjugejogen ßnb, auch fo wie fo gefommen wären.

Unb bann, felbß wenn ber eine ober anbere wirflidh
burdh öie bei ber erften Steferung jugeßanbene S3ergünßi*
gung al! tüchtiger Runbe gewonnen ift, ber nachher immer
normale Sßretfe bejablt bat, wie otele flehen benn btefem
einen gegenüber, bei benen ber Stachlaß. „um in! ©e*
fchäft ju fommen", nidht! gefruchtet bat? tn benen ber
Runbe einmal oieKeidht wiebergefommen iß unb bann
nicht mehr, ©rft wenn man bie nutjlofen Abfälle burch
Stadhiaß in ^Betracht jiebt, befommt man ein richtige!
S3ilb unb fommt ftet! ju ber Anfidfjt, baß bte „Ein*
fübrung!preife" fetnen Stußen, fonbern Stäben bringen.

SBa! aber für einjeln gewährte 3tacf)Iäffe gilt, iß erft
recht auf allgemein befanntgemadhte „Elnffihrung!prelfe"
anjuwenben. SBenn ber ®efdhäft!mann jur Einführung
1000 ©iücf einer SBare etwa 3 granfen billiger abgibt,
woburch er nicht nur nidht! rein oerbtent, fonbern auch

metß noch, ta Anbetracht ber ©eneralunfoßen ©elb
jufeßen wirb, fo hat er etnen Abfall oon 3000
granfen. ®tefe 3000 granfen muffen wieber, unb
jwar au!brüdtltch al! fÇrud^t ber „Einführung!'
prelfe", mehr rein oerbtent werben! Erft bann
bat er feinen ©cbaben burch bie „Einführung!'

preife" ober auch noch feinen SRuben. ®a ßebt benn
bie ©ache bodb anber! au!, al! mancher ße ftdj oorftellt.

®aß aber bie „Einfubrung!preife", allgemetn ober
einjeln, unjwedlmäßig unb fdhäblich ftnb, ergibt fich auch,
wenn man noch leine praftifcben Erfahrungen barin ge»
fammelt hat, au! folgenber Überlegung, juerft wirb

alfo bem neuen Runben ein fttadhlaß gewährt, ba=
mit er wteberfommen foil, ©elbftoerßänbli^ nimmt
ber Runbe ben SRachlaß gerne an unb ift ob ber
billigen-Steferung jufrieben. Er wirb auch im all*
gemeinen bei bem nädhfien tBebarf ju bem gleichen
|jänbler ober Çanbwerfer wieberfommen, b. h- unter

ber a3orau!fcßung, baß bte erß gefaufien SBaren wirf*
lidh gut unb preüwert waren. SBa! nun? ®er Runbe
foil bodh jeßt, barauf beruht bodh bie Rechnung ber „Ein»
führung!preife", normale greife jahlen, unb' biefe wirb
ber Runbe, oerwößnt burch bie erfte billige Sieferung,
fämtlidh. ju hoch ßnben. ®a! ift bodh aDju natürlich.
Unb bie fjolge? ®er Runbe wirb oietleicht, auch nur
oleHeicht, bie!mal nodh etwa! beftellen, aber höchß wahr=
fdfjeinlich nicht wteberfommen, weil bie ?ßretfe, wie er
glaubt, aufgefchlagen haben. ®te SSerfidherung be! ®e=
fdhäft!manne! bei ber erßen Sieferung, baß er baran
nicht! oerbiene, wirb wenig ©lauben beigemeffen. 3Jtan
hält ben ©efdhäft!mann nidht für fo bumm, al! er e!
in bem galle iß. Unb wenn ba! fpubltfum wirflidh
glaubt, baß an ber erßen Sieferung nidht! oerbtent wirb,
bann wirb e!, wenn e! einigermaßen geiftig hoch ße£>t,

fich fagen, baß ber erße Ausfall bodh buret) bie fpäter
gelieferten SBaren ober Arbeiten wettgemacht werben muß,
baß baju übernormale greife erforberltdf) finb. Unb biefe!
fpubtifum wirb oon oorneheretn ben „Etnführung!preifen"
mit SRißtrauen begegnen, fte jwar oielleidht au!nut)en,
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Soll der GeWstsimun, m «e»e Kmde«
zu gewimen, dilliger liefen,?

Viele Händler und Handwerker haben allerhand Ge-
pflogenheiten, die sie für ihr Geschäft von Vorteil halten
und die es auch bei oberflächlicher Beurteilung wirklich
scheinen. Geht man aber einer solchen Gepflogenheit weiter
nach und denkt darüber eingehender als die meisten Ge-
schäftsleute leider tun, so kommt man oft auf ein ent-
gegengesetztes Ergebnis. Das auf den ersten Blick vor-
teilhaft scheinende Handeln ist in Wirklichkeit alles andere
als dies, sondern schadenbrtngend, oft noch dazu auch
moralisch nicht ganz einwandfrei.

Hierzu gehört auch, daß selbst Geschäfte und Hand-
werker. die sonst ganz normale Preise nehmen, um Kunden
neu zu gewinnen, den Preis bedeutend billiger stellen.
Man rechnet damit, daß dieser Gewinnausfall und gar
bare Verluste bei der ersten Lieferung durch das ständige
Bestellen oder durch eine große Nachbestellung seitens
der dadurch neu gewonnenen Kunden wieder ausgeglichen
wird, eine Rechnung, die ja ganz richtig wäre, wenn —,
nun. wenn sie eben stimmte. Und das ist nicht der Fall.

Das billige Liefern von Ware und Arbeiten geschieht
zunächst ganz allgemein, indem ein Geschäft, das sich eben

neu gegründet hat, oder aber auch in anderen Fällen,
etwa bei Geschäftsübernahme eine Zeit lang mit beson-
ders billigen „Etnführungspreisen" arbeitet, um sich einen
guten Kundenstamm zu verschaffen. Wir wollen hierbei
von den Fällen absehen, in denen diese „Etnführungs-
preise" nur ein Mäntelchen für Schleuderet oder gar für
regelrechte Betrügerei sind, wie sie von gewissen Leuten,
die bald wieder unter Hinterlassung von großen Schulden,
aber mit dem Erlös der verschleuderten Waren und Ar-
beiten in der Tasche verduften, in Szene gesetzt werden.
Noch häufiger aber als allgemein zu besonders billigen
„Einführungspreisen" wird in einzelnen Fällen einzelnen
Kunden gegenüber bei der ersten Lieferung ein besonders
billiger Preis für Waren usw. eingeräumt, um den noch
neuen Kunden als dauernden zu gewinnen. Noch mehr
als bei fertiger Ware geschieht dies bei Arbeitsleistungen
oder besonders angefertigten Waren, bei denen die Preise
ja nicht genau feststehen.

Ist dies nun richtig?
Wir wollen zunächst einmal die rein geschäftliche Seite

eines solchen Handelns betrachten, also untersuchen, ob

diese „Einführungspreise", eine allgemein und öffentlich
oder einzeln bei Gelegenheit durchgeführt, dem Geschäfte
wirtschaftliche Vorteile bringen.

Die normalen Preise müssen bekanntlich so beschaffen
sein, daß sie nicht nur den Erstehungspreis oder die Her-
stellungskosten einbringen, sondern auch einen entspre-
chenden Anteil der Generalunkosten decken und schließ-
lich noch einen entsprechenden Reinverdienst, von dem
wir leben müssen, abwerfen. Weicht nun der Händler
oder Handwerker von diesem normalen Preise ab, ver-
kauft er also unter normalen Preisen, so verzichtet er
teilweise oder ganz auf seinen in den meisten Fällen gar

nicht hohen Reinverdienst, ja nicht selten verschluckt
der Nachlaß auch noch teilweise den Anteil an den

Generalunkosten. Wenn eben ein Händler oder

Handwerker eine Ware oder eine Arbeit statt für
15 Franken für 12 liefert, so hat er einen baren

Ausfall von 3 Franken. Wenn er einen solchen
Nachlaß einem einzelnen Kunden gewährt, so muß dieser
später, durch das Entgegenkommen angespornt, zu nor-
malem Preise so viele Ware mehr, als ohne den bei dem
ersten Kauf gewährten Nachlaß, bei dem betreffenden
Geschäftsmanne kaufen, daß dieser mindestens 3 Franken
mehr Reinverdienst (nicht Bruttoverdienst!) hat. Nun erst

erleidet der Geschäftsmann keinen Schaden durch
den zuerst gewährten Nachlaß. Und erst wenn der
Kunde noch mehr kauft, hat der Lieferant Nutzen,
aber immer nur dann, wenn der Kunde wirklich
durch den ersten billigen Preis ein dauernder ge-
worden ist.

In wie viel Fällen ist denn das der Fall?
Gewiß wird uns mancher Händler und Handwerker,

der mit solchen „Einführungspreisen" einzelne neue Kunden
heranzuziehen versucht, einwenden, daß er auf diese Weise
manche ständige Kunden gewonnen habe. Nun, das sind
auch vielfach Selbsttäuschungen; wer sagt denn, daß diese
Kunden nicht aus anderen Gründen ihren Lieferanten
gewechselt haben; wer sagt denn, daß sie nicht, wenn sie
neu hinzugezogen sind, auch so wie so gekommen wären.

Und dann, selbst wenn der eine oder andere wirklich
durch die bei der ersten Lieferung zugestandene Vergünsti-
gung als tüchtiger Kunde gewonnen ist, der nachher immer
normale Preise bezahlt hat, wie viele stehen denn diesem
einen gegenüber, bei denen der Nachlaß, „um ins Ge-
schüft zu kommen", nichts gefruchtet hat? in denen der
Kunde einmal vielleicht wiedergekommen ist und dann
nicht mehr. Erst wenn man die nutzlosen Ausfälle durch
Nachlaß in Betracht zieht, bekommt man ein richtiges
Bild und kommt stets zu der Ansicht, daß die „Ein-
führungspreise" keinen Nutzen, sondern Schaden bringen.

Was aber für einzeln gewährte Nachlässe gilt, ist erst
recht auf allgemein bekanntgemachte „Etnführungspreise"
anzuwenden. Wenn der Geschäftsmann zur Einführung
1000 Stück einer Ware etwa 3 Franken billiger abgibt,
wodurch er nicht nur nichts rein verdient, sondern auch

meist noch, in Anbetracht der Generalunkosten Geld
zusetzen wird, so hat er einen Ausfall von 3000
Franken. Diese 3000 Franken müssen wieder, und
zwar ausdrücklich als Frucht der „Etnführungs-
preise", mehr rein verdient werden! Erst dann
hat er keinen Schaden durch die „Etnführungs-

preise" oder auch noch keinen Nutzen. Da sieht denn
die Sache doch anders aus, als mancher sie sich vorstellt.

Daß aber die „Einführungspreise", allgemein oder
einzeln, unzweckmäßig und schädlich sind, ergibt sich auch,
wenn man noch keine praktischen Erfahrungen darin ge-
sammelt hat, aus folgender Überlegung. Zuerst wird

also dem neuen Kunden ein Nachlaß gewährt, da-
mit er wiederkommen soll. Selbstverständlich nimmt
der Kunde den Nachlaß gerne an und ist ob der
billigen Lieferung zufrieden. Er wird auch im all-
gemeinen bei dem nächsten Bedarf zu dem gleichen
Händler oder Handwerker wiederkommen, d. h. unter

der Voraussetzung, daß die erst gekauften Waren wirk-
lich gut und preiswert waren. Was nun? Der Kunde
soll doch jetzt, darauf beruht doch die Rechnung der „Ein-
führungspreise", normale Preise zahlen, und' diese wird
der Kunde, verwöhnt durch die erste billige Lieferung,
sämtlich^ zu hoch finden. Das ist doch allzu natürlich.
Und die Folge? Der Kunde wird vielleicht, auch nur
vielleicht, diesmal noch etwas bestellen, aber höchst wahr-
scheinlich nicht wiederkommen, weil die Preise, wie er
glaubt, aufgeschlagen haben. Die Versicherung des Ge-
schäftsmannes bei der ersten Lieferung, daß er daran
nichts verdiene, wird wenig Glauben beigemessen. Man
hält den Geschäftsmann nicht für so dumm, als er es
in dem Falle ist. Und wenn das Publikum wirklich
glaubt, daß an der ersten Lieferung nichts verdient wird,
dann wird es, wenn es einigermaßen geistig hoch steht,
sich sagen, daß der erste Ausfall doch durch die später
gelieferten Waren oder Arbeiten wettgemacht werden muß,
daß dazu übernormale Preise erforderlich sind. Und dieses
Publikum wird von vorneherein den „Etnführungspreisen"
mit Mißtrauen begegnen, sie zwar vielleicht ausnutzen.
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aber rtid^t „fo bumm fein", fpäter bie „normalen" greife
ju jaulen. SBie mandje Kunben rooEen auch bei fpäterer
SkfieEung ober fpäterem Saufe immer mteber unter £>ht=
roet§ auf ben erften Sauf, bebeutenbe Ladßläffe haben,
bei benen ber fjjänbler ober £>anbroerler nicht hefteten
lann. SBaS nüßen benn folc|e Kunben? 8"*" ®er»
gnügen bat man nicht fein ©efdßäft. Unb bie greife
auf§ £>anbeïn einjuridßten, baS ift eines reellen ©efc^äft§-
mam#S unwürbig. SJlanche glauben auch ber Skrßcße»

rung beS Sunben, baß man „fpäter noch mebr laufe,
wenn man billig bebient werbe". ®aS finb teere
Lebensarten, burdEj bie ein |>änbler ober fpanb»
roerEer fid) nicht beetnflußen laffen foil, juerft oer»
hältniSmäßig billig ju liefern, wenn er nicht ben

billigen Preis auch fpäter beibehalten will.
Slucß moralifcße Siebenten fielen ben billigen „@ln=

föbrungSprelfen" entgegen, ©enn bte, welche fpäter ju
„normalen" greifen laufen ober beftellen, tun bie§ nur
im Vertrauen barauf, bafi auch bte normalen greife
niebriger als anberweitig finb. .©iefeS Pertrauen wirb
aber bann auSgenußt. ®aS ift bodE) nidbt ju billigen.
Sluch ift eS unfdfjöit, feinen SBettbewerbern, burdb eine

einmalige billige Sieferung, worauf fpäter normale greffe
»erlangt werben, Sunben abpjagen. ®a ber Sunbe
baburch, wie erörtert, in ber Leget bodb lein bauerw
ber wirb, fo bat man jwar feinem SBettbewerber
einen Schaben pgefügt, oßne baß man felbft ba*
burdb Pütjen bat. PoEenbS p oerwerfen ift eS

aber, wenn man fpäter gar, um ben erften Lach»
laß wteber einzuholen, übernorntale greife nimmt.

ffiaS ift fdbon unreblitß. Ilm tnS „©efcßäft" p Eommen,

um neue Sunben für bauernb p gewtnnen, bat man
anbere SOBege ; neben richtiger Leilame bienen btergu :

©ute SBate, wohlfeile, gletchblelbenbe greife, aufmerl»
fame unb juoerläffige Sebienung, befte Drbnung im ®e=

fdjjäft unb gerahalten feben PenetjmenS, baS irgenbwie
nidbt einwanbfret ift. Unb wenn man glaubt, einzelnen
Sunben im Preife etwas entgegenlommen p müffen, ift
eS ba nidbt gerechter, baß man feine alten treuen Sunben,
bie nidbt ben ©irenenllängen gewiffer ©efcßäfte pm Opfer
gefallen finb, fonbern bte nur bem reblidben ©ewerbe»
treibenben ibren SBerbienft plommen laffen, in befonberen
gäEen einen Lacßlaß gewähre, als jenen ©IntagSfttegen,
bie gierig jebweben Porteil, wenn audb nur oermeint»
lidben, auSnußen wollen unb bie bem ©efdbäftSmann fein
gutes Lecßt, nämlich einen angemeffenen Sßerbienft, nid^i
gönnen?

(Eleftvifcbe 3abefot*inen.
gn unferer 3eit bat wohl leine ©nergteform fo

mannigfaltige unb fo erfolgreiche Slnroenbung in ber
$eillunbe gefunben, wie bie ©leltrijität, unb leine öffent»
ließe Pabeanftalt lann ben Slnfprucß auf ooEenbete mo»
berne SluSftattung erbeben, wenn fie nicht audb einige
eleltrifcbe Pabefortnen »erabretdbt. SBir rechnen hierher
auch bie eleltrifcßen Sicßtbäber, obwohl es fich bei ihnen
nicht um eine Slpplilation ber ©nergteform ©leltrijität
hanbelt, auch ntcbt um eine foldbe ber ßicßtenergte, fon=
bem in überragenbem SLaße um ©inwirlung oon SBärme»

ftraßlen. gnbeS war baS eleltrifcbe Sicßtbab in feiner
beutigen PoEenbung erft auf ©runb ber eleltrotedfjnifcben
gortfcßritte ermöglidht unb biefe Satfarfje gibt ein Lecßt,
audb bie eleltrifdhen Sidbtbäber hierher p rechnen.

3um näheren SierftänbniS ber eleltrifdhen Pabe»
formen müffen wir pnädbft etwas auf bte ©tromarten
eingeben, bte p ben oerfcßiebenen Slpplilationen ange»
wenbet werben. SGBir wiffen, wenn jwel Sörper oon
oerfdbtebenen Temperaturen burdb einen für SBst me

gangbaren SBeg oerbunben werben, fo fließt hott bei«
Punlte höherer Temperatur SBärme nadfj bem Punlte
niebrigerer Temperatur, es fließt fopfagen ein 9lu§=

gleidbungSftrom oon bem einen Punit nach bem anbern.
©anj ähnltdh oofljteßt ftdfj ber Porgang bei ber ©neigte»
form ©leltrijität. SBenn wir hier jwet fünfte oon oer»
fdßtebener „eleltrifcßer Temperatur", ober wie man hier

p fagen pflegt, oon oerfcßlebener „eleltrifdher SBertig»
lett" ober oon oetfchiebenem „eleltrifehern potential"
burdb einen für bte ©leltrijität gangbaren SBeg (Seiter)
oerbtnbet, fo fließt oon bem S3 unit höheren eleltrifdhen
potentials ©leltrijität nach bem Punit niebrigeren elet»

trifdben Potentials, ©er potentialunterfdhteb, ben man
mit eleltrifdher Spannung bejetchnet, fueßt fidb &u ntoel»
lieten. SBir lönnen unS nun gut benlen, baß ber Unter»
fchteb ber Potentiale ber beiben punlte ober bte baburch
bebtngte eleltrifcbe Spannung, b. i. alfo baS Streben nah
einem SluSgleicß ber Unterfdbiebe burdb irgenb einen Um»

ftanb lonfiant bleibt; in btefem gaEe fließt bann ein

ftänbiger 3luSgleirf)ungéftcom oom punit beS höheren
Potentials nach bem punlte beS niebrigeren Potentials,
eS entfiaßt ber eleltrifcbe Strom, ©te ©tärle eines folgen
Stromes hängt, wie ohne weiteres einleuchtet, oon ber
©röße beS UnterfdbtebeS ber beiben Potentiale unb oon
ber Qualität beS SBegeS ab. 3« größer ber Potential»
unterfdbteb unb bte baburch bebtngte Spannung ift, je

weniger SBiberftanb ber SBeg bem ©ureßgang ber ©tel»

trijität btetet, befto größer ift bie ©tärle beS Stromes,
©te ©tromftärle mißt man belannttidb nach 9lwpère, bie

Spannung nach ^Ölt, ben SBiberftanb beS StBegeS nach

Dhm- ©ehalten wir nun in ben eben erllärten Strom
bei geringer Spannung unb bei geringer ©ttomfiarle
ben menfdblidben Körper etn, fo pafftert ber Strom ben

Körper fietS in gleicher Lichtung unb in gleicher Stärle;
er tritt oom fogen. piuS»Pol her in ben Körper etn unb

tritt nach bem SRinuS=Pol ju auS, SLan nennt biefe

Stromoerabreidhung ©aloanifation ; es hanbelt ßdb babei

um ©leidhftrom oon geringer ©tärle. ©r übt eine

milbe, beruhtgenbe SBirlung auS.
SGBir lönnen uns aber nun auch benlen, baß bie

Potentiale beiber punlte nicht lonfiant bleiben, fonbern
fidb ftänbig änbern; bamit wirb bann auch ber Strom
ein unlonfequenter, er wirb — ber SBeg unb bamit ber

SBiberftanb bleibt ja ftets baSfelbe — ein balb ftärler,
balb fdEfwächer fließenber. S3om Punlte höheren Potentials
wirb nach bem Punlte niebrigeren Potentials etn Strom
flteßen, ber balb ju einem SKajimum anfchwiüt, um

balb barauf wieber ju einem SEtnimum abjufdbmeEen.

Qmmer aber foE ber eine Punit baS höhere Potential
beftßen, bie Stromrichtung bleibt alSbann ftetS biefelbe.

Schaltet man jeßt ben menfdhlidben Körper in ben Strom»

weg ein, fo wirb ber Körper oon ©tromimpulfen, oon

StrommeEen burdbflutet, bie oom SRaçimum jum SEini»

mum ab», oom SKlnimum jum Lia^imum anfchmeEen;

ftänbig jagen ftch SBeEenberg unb SBeflental. ©iefer

Strom h^ßt farabifeßer ©leidhftrom. Lun lann

man ftch aber auch "och weiter benlen, baß bte poten»

iiale ber beiben Punlte fo ftarl wechfeln, baß balb ber

eine balb ber anbere Punit baS höhere Potential befißt.

Sluch in biefem ffaE wirb etn pulfierenber Strom mit

SHarimitm unb Minimum entfießen, aber er wirb ntd|t
wie oorher gleiche Lichtung behalten, fonbern er fließt

ftänbig hin unb her, SBogen oergletdßbar, bie oon etnem

©eftabe an baS anbere geworfen werben. SBir fjaben

hier ben farabifdßen SBedhfelftrom ober ben

Sinufoibalftrom. Schalten wir hier ben mettfh»

Itdhen Körper in ben ©iromweg ein, fo tritt ber Strom

an einer ©leltrobe etn unb eine eleltrifcbe SBeEe, jum

SBeEenberg anf'dhweEenb, geßt im SBeEental an ber anbern

©leltrobe jum Körper hinaus ; wäßrenb aber im oortgen
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aber nicht „so dumm sein", später die „normalen" Preise
zu zahlen. Wie manche Kunden wollen auch bei späterer
Bestellung oder späterem Kaufe immer wieder unter Hin-
weis auf den ersten Kauf, bedeutende Nachlässe haben,
bei denen der Händler oder Handwerker nicht bestehen
kann. Was nützen denn solche Kunden? Zum Ver-
gnügen hat man nicht sein Geschäft. Und die Preise
aufs Handeln einzurichten, das ist eines reellen Geschäfts-
maniés unwürdig. Manche glauben auch der Versiche-
rung des Kunden, daß man „später noch mehr kaufe,

wenn man billig bedient werde". Das sind leere
Redensarten, durch die ein Händler oder Hand-
werker sich nicht beeinflußen lassen soll, zuerst ver-
hältnismäßig billig zu liefern, wenn er nicht den

billigen Preis auch später beibehalten will.
Auch moralische Bedenken stehen den billigen „Ein-

führungspreisen" entgegen. Denn die, welche später zu
„normalen" Preisen kaufen oder bestellen, tun dies nur
im Vertrauen darauf, daß auch die normalen Preise
niedriger als anderweitig sind. Dieses Vertrauen wird
aber dann ausgenutzt. Das ist doch nicht zu billigen.
Auch ist es unschön, seinen Wettbewerbern, durch eine

einmalige billige Lieseruno, worauf später normale Preise
verlangt werden, Künden abzujagen. Da der Kunde
dadurch, wie erörtert, in der Regel doch kein dauern-
der wird, so hat man zwar seinem Wettbewerber
einen Schaden zugefügt, ohne daß man selbst da-
durch Nutzen hat. Vollends zu verwerfen ist es

aber, wenn man später gar, um den ersten Nach-
laß wieder einzuholen, übernormale Preise nimmt.

Das ist schon unredlich. Um ins „Geschäft" zu kommen,
um neue Kunden für dauernd zu gewinnen, hat man
andere Wege; neben richtiger Reklame dienen hierzu:
Gute Ware, wohlfeile, gleichbleibende Preise, aufmerk-
same und zuverlässige Bedienung, beste Ordnung im Ge-
schäft und Fernhalten jeden Benehmens, das irgendwie
nicht einwandfrei ist. Und wenn man glaubt, einzelnen
Kunden im Preise etwas entgegenkommen zu müssest, ist
es da nicht gerechter, daß man seine alten treuen Kunden,
die nicht den Sirenenklängen gewisser Geschäfte zum Opfer
gefallen sind, sondern die nur dem redlichen Gewerbe-
treibenden ihren Verdienst zukommen lassen, in besonderen
Fällen einen Nachlaß gewähre, als jenen Eintagsfliegen,
die gierig jedweden Vorteil, wenn auch nur vermeint-
lichen, ausnutzen wollen und die dem Geschäftsmann sein
gutes Recht, nämlich einen angemessenen Verdienst, nicht
gönnen?

Elektrische Badeforinen.
In unserer Zeit hat wohl keine Energieform so

mannigfaltige und so erfolgreiche Anwendung in der
Heilkunde gefunden, wie die Elektrizität, und keine öffent-
liche Badeanstalt kann den Anspruch auf vollendete mo-
derne Ausstattung erheben, wenn sie nicht auch einige
elektrische Badeformen verabreicht. Wir rechnen hierher
auch die elektrischen Lichtbäder, obwohl es sich bei ihnen
nicht um eine Applikation der Energieform Elektrizität
handelt, auch nicht um eine solche der Lichtenergie, son-
dern in überragendem Maße um Einwirkung von Wärme-
strahlen. Indes war das elektrische Lichtbad in seiner
heutigen Vollendung erst auf Grund der elektrotechnischen
Fortschritte ermöglicht und diese Tatsache gibt ein Recht,
auch die elektrischen Lichtbäder hierher zu rechnen.

Zum näheren Verständnis der elektrischen Bade-
formen müssen wir zunächst etwas auf die Stromarten
eingehen, die zu den verschiedenen Applikationen ange-
wendet werden. Wir wissen, wenn zwei Körper von
verschiedenen Temperaturen durch einen für Wärme

gangbaren Weg verbunden werden, so fließt hon dem
Punkte höherer Temperatur Wärme nach dem Punkte
niedrigerer Temperatur, es fließt sozusagen ein Aus-
gleichungsstrom von dem einen Punkt nach dem andern.
Ganz ähnlich vollzieht sich der Vorgang bei der Energie-
form Elektrizität. Wenn wir hier zwei Punkte von ver-
schiedener „elektrischer Temperatur", oder wie man hier
zu sagen pflegt, von verschiedener „elektrischer Wertig-
keit" oder von verschiedenem „elektrischem Potential"
durch einen für die Elektrizität gangbaren Weg (Leiter)
verbindet, so fließt von dem Punkt höheren elektrischen
Potentials Elektrizität nach dem Punkt niedrigeren elek-

irischen Potentials. Der Potentialunterfchied, den man
mit elektrischer Spannung bezeichnet, sucht sich zu nivel-
lieren. Wir können uns nun gut denken, daß der Unter-
schied der Potentiale der beiden Punkte oder die dadurch
bedingte elektrische Spannung, d. i. also das Streben nach
einem Ausgleich der Unterschiede durch irgend einen Um-
stand konstant bleibt; in diesem Falle fließt dann ein

ständiger Ausgleichungsstrom vom Punkt des höheren
Potentials nach dem Punkte des niedrigeren Potentials,
es entstsht der elektrische Strom. Die Stärke eines solchen
Stromes hängt, wie ohne weiteres einleuchtet, von der
Größe des Unterschiedes der beiden Potentiale und von
der Qualität des Weges ab. Je größer der Potential-
unterschied und die dadurch bedingte Spannung ist, je

weniger Widerstand der Weg dem Durchgang der Elek-

trizität bietet, desto größer ist die Stärke des Stromes.
Die Stromstärke mißt man bekanntlich nach Ampère, die

Spannung nach Volt, den Widerstand des Weges nach

Ohm. Schalten wir nun in den eben erklärten Strom
bei geringer Spannung und bei geringer Stromstärke
den menschlichen Körper ein, so passiert der Strom den

Körper stets in gleicher Richtung und in gleicher Stärke;
er tritt vom sogen. Plus-Pol her in den Körper ein und

tritt nach dem Minus-Pol zu aus. Man nennt diese

Stromverabreichung Galvanisation; es handelt sich dabei

um Gleichstrom von geringer Stärke. Er übt eine

milde, beruhigende Wirkung aus.
Wir können uns aber nun auch denken, daß die

Potentiale beider Punkte nicht konstant bleiben, sondern

sich ständig ändern; damit wird dann auch der Strom
ein unkonsequenter, er wird — der Weg und damit der

Widerstand bleibt ja stets dasselbe — ein bald stärker,
bald schwächer fließender. Vom Punkte höheren Potentials
wird nach dem Punkte niedrigeren Potentials ein Strom
fließen, der bald zu einem Maximum anschwillt, um

bald darauf wieder zu einem Minimum abzuschwellen.

Immer aber soll der eine Punkt das höhere Potential
besitzen, die Stromrichtung bleibt alsdann stets dieselbe.

Schaltet man jetzt den menschlichen Körper in den Strom-

weg ein, so wird der Körper von Stromimpulsen, von

Stromwellen durchflutet, die vom Maximum zum Mini-
mum ab-, vom Minimum zum Maximum anschwellen;

ständig jagen sich Wellenberg und Wellental. Dieser

Strom heißt faradischer Gleichstrom. Nun kann

man sich aber auch noch weiter denken, daß die Poten-

tiale der beiden Punkte so stark wechseln, daß bald der

eine bald der andere Punkt das höhere Potential besitzt.

Auch in diesem Fall wird ein pulsierender Strom M
Maximum und Minimum entstehen, aber er wird nicht

wie vorher gleiche Richtung behalten, sondern er fließt

ständig hin und her. Wogen vergleichbar, die von einem

Gestade an das andere geworfen werden. Wir haben

hier den faradischen Wechselstrom oder den

Sinusoidalftrom. Schalten wir hier den mensch-

lichen Körper in den Stromweg ein, so tritt der Strom

an einer Elektrode ein und eine elektrische Welle, zum

Wellenberg anschwellend, geht im Wellental an der andern

Elektrode zum Körper hinaus; während aber im vorige»
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