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Vom

ERNSTLI

MULLER

LUum

MARKEN

-MULLER

Der Werdegang eines Briefmarkenhdéndlers

von

Ernst Miiller

Vor einiger Zeit hat der bekannte Antiquar
Jiirg Stucker im Schweizer Spiegel dargelegt,
wie er bereits mit acht Jahren Antiquitédten
sammelte und zwar mit solcher Treffsicherheit,
dafl einzelne dieser Gegenstiande heute noch zu
den schonsten Stiicken seiner exquisiten Pri-
vatsammlung zédhlen.

Es wire nun sehr eindrucksvoll, wenn ich et-
was Ahnliches von mir in Bezug auf Briefmar-
ken erzidhlen kénnte. Das wiirde aber nicht den
Tatsachen entsprechen. Im Jahre 1913, als
Achtjdhriger, sah ich zum ersten Mal ein Brief-
markenalbum, dasjenige meines Vaters. Es war
ein festgebundenes Schwanenberger Album fiir
die ganze Welt und enthielt ca. 2000 Marken.

Der Gesamtwert betrug damals vielleicht
Fr. 150.—. Bei mir war aber damals weder das
Interesse noch das Verstindnis fiir Marken
sehr grof. Zwar bettelte auch ich, wie jeder
Junge, meinen Verwandten und Bekannten
Marken ab. Weil aber jede Anleitung fehlte,
war alles nur ein jugendliches Strohfeuer. Hin-
gegen erkenne ich heute riickblickend, daf ich
schon damals eine ausgesprochene kaufminni-
sche Begabung besall. Mein Vater betrieb in
Basel einen Hutladen. Wenn ich jeweils von
der Schule kam, stellte ich meinen Schulsack
in eine Ecke und interessierte mich dafiir, wel-
che Botenginge zu erledigen waren. Es war
zwar ein Ausldufer da, aber viel rascher als die-
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ser merkte ich, bei welchen Adressen ein Trink-
geld zu erwarten war, und ich bemiihte mich,
die Hutsécke zu jenen Kunden zu bringen.

Was ein Hikchen werden will,
kriimmt sich beizeiten

Diese geschiftliche Ader zeigte sich auch in der
Art und Weise, wie ich es verstand, meine Frei-
zeitbeschiftigung, das Malen und Zeichnen, zu
einer kleinen Einnahmequelle auszugestalten.
Ich fertigte Kopien nach Postkarten mit Bil-
dern von Bocklin, Riiedisiieli usw. an. Nach-
dem es mir gelungen war, den ersten derartigen
Helgen — er sollte die Toteninsel darstellen —
fiir Fr. 5~ an den Mann, respektiv an die
Frau, zu bringen, merkte ich, da hier eine
Erwerbsquelle vorlag. Um meine Schopfungen
besser verkaufen zu kénnen, steckte ich sie in
iippige Goldrahmen und erzielte dafiir ganz er-
staunliche Preise. Ich entsinne mich, daf ich
einmal zwei Bilder inklusive Rahmen fiir zu-
sammen Fr.250.— verkaufen konnte, was fiir
den Dreizehnjihrigen ein Vermogen bedeutete.

Als aber diese Absatzquelle versiegte, weil
der Bedarf bei meinen Verwandten und Be-
kannten gedeckt war, erlahmte auch mein
Kunstinteresse, umsomehr, als ich zu meinem
Leidwesen in der vierten Klasse der unteren
Realschule nie in die sogenannte Zeichnungs-
Elite aufgenommen wurde. Infolgedessen wand-
te ich mich wieder den Marken zu. Ich besitze
noch ein im Handarbeitskurs selbst angefer-
tigtes Heft, das ich als 13-jihriger anfertigte
und in das ich meine Dubletten klebte. Alle
darin eingeklebten Marken hatte ich mit Prei-
sen versehen, ein Zeugnis dafiir, wie lebendig
mein kaufménnisches Interesse schon damals
war. Ich besitze dieses Heft immer noch, bin
aber gar nicht stolz darauf. Die Marken sind
an und fiir sich wenig wert und auflerdem
fiirchterlich schlecht eingeklebt.

Immerhin mérkelte ich bereits in der ersten
Klasse der oberen Realschule tiichtig. Ich lief
mir sogar aus Osterreich gelegentlich Auswah-
len kommen. Die Gewinnmarge setzte ich so
an, daf ich aus dem Erlos von vier Marken das
fiinfte Stiick gratis in meine Sammlung legen
konnte. Mein Kundenkreis bestand aus Be-
kannten und Klassenkameraden.

Der Handel wurde aber jih unterbrochen,
als mir im Sommer 1920 eine fremde Auswahl-
sendung gestohlen wurde. Ich mufite mein gan-
zes Material verduflern, um den Lieferanten
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bezahlen zu konnen und horte deshalb voriiber-
gehend mit dem Markenhandel auf.

Zwischenhinein ging ich wihrend der Schul-
ferien fiir meinen Vater auf die Reise, denn er
betrieb neben dem Hutgeschidft noch einen
Handel mit Hutbandern, welche in den Basler
Bandfabriken fabriziert wurden. Am Tage, be-
vor ich auf die erste Geschiftsreise ging, kaufte
mir mein Vater meine ersten langen Hosen und
dann besuchte ich die Hutfabrikanten in der
ganzen Schweiz. Soviel ich mich erinnern kann,
war mein Papa mit meinen Verkaufsresultaten
sehr zufrieden, und ich freute mich, wenn ich
nun nach einem Besuch in eine Konditorei ge-
hen und ein Glas Tee und ein Stiick Patisserie
zu Gemiite fithren konnte.

In der Schule selbst ging es mir nicht beson-
ders gut, vor allem, weil ich den Eindruck
hatte, mein Englischlehrer moge mich nicht.
Deshalb trat ich mit 15/ Jahren aus der obern
Realschule aus und, nach einem Schnellkurs
in einer Privat-Handelsschule, am 1. Juli 1921
eine dreijahrige Lehre bei der Schweizerischen
Volksbank in Basel an. Ich erinnere mich noch
gut, dafl ich das offizielle Bewerbungsschrei-
ben nicht weniger als fiinf Mal geschrieben
habe, denn damals wurde viel Wert auf eine
schone Handschrift gelegt, und mancher ver-
dankt seine ganze Bank-Karriere dem Um-
stand, daf§ er schon schreiben konnte.

Was ich als Lehrling zu machen hatte, impo-
nierte mir aber gar nicht. Meine Tatigkeit be-
stand darin, die Post zu holen, die Briefcou-
verts zu O0ffnen, nachmittags auf der Borse das
Kursblatt in Empfang zu nehmen und Post-
check-Avis zu schreiben — die dann meistens
durch den Prokuristen zerrissen wurden, da sie
nicht sorgfiltig genug geschrieben waren.
Schon nach drei Monaten kam ich zur Ein-
sicht, daf} ich sehr alt werden miisse, um es
auch nur zum Prokuristen zu bringen, vom
Direktor gar nicht zu reden. Ich merkte, daf
ich iiberhaupt nicht die Voraussetzungen hatte,
um auf einer Groffbank vorwarts zu kommen.
Wenn ich auch meine Arbeit recht machte, so
war ich doch ein unbeliebter Lehrling, weil
ich mich nicht einschiichtern lie8 und auf
jeden unberechtigten Vorwurf, auch wenn die-
ser vom Prokuristen gedufllert wurde, immer
entsprechende Antworten gab. Und da es mir
bei der Bank einfach zu langweilig war, kam
ich nach einem halben Jahr Lehre auf den Ge-
danken, mich wieder den Marken zuzuwenden
und nebenamtlich ein kleines Geschift zu griin-
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den, in dem ich gleichzeitig die buchhalteri-
schen Kenntnisse in die Praxis umsetzen konn-
" te.

Eine Scheinfirma, aber eine lukrative

Da ich mich dazumal bereits als Hirsch in der
Buchhaltung fiihlte, begniigte ich mich mit de-
ren Oberleitung und lief diese durch meinen
Partner, einen Altersgenossen, der zu jener
Zeit eine Lehre bei einem Transportgeschaft
machte, fithren. Am ersten Januar 1922 wurde
eine Bilanz aufgestellt. Die Aktiven beliefen
sich auf Fr. 59.15, wovon Fr. 20.— aus Weih-
nachtsgeld und der Rest aus ein paar Marken
bestand, die mir gehorten. Fein sduberlich wur-
den nun alle Einnahmen und Ausgaben notiert.
Das Geschidft bliihte, ich mochte fast sagen,
wider Erwarten. Eine Zwischenbilanz nach
drei Monaten zeigte, dafl ich im ersten Viertel-
jahr bereits fiir Fr. 2 348.85 Marken verkauft
hatte. Dieser Erfolg kam natiirlich nicht von
selbst. Ich habe wirklich Tag und Nacht, werk-
tags und sonntags gearbeitet. Die knappen
Ferien wurden zu Geschiftsreisen ins Ausland
verwendet.

In Deutschland war damals die Inflation,
dort konnte ich billig einkaufen.

Unsere Biirordumlichkeiten befanden sich
zuerst im damaligen Restaurant <«Wolfs-
schlucht», dem Restaurant, das die Eltern
meines Partners betrieben, und nachher im
Keller bei mir zu Hause.

Sehr bald wurde ein Postfach erdffnet, und
wenn ich jeweils als Lehrling das Zniini holte,
ging ich rasch nach Hause, um einige Arbeiten
fiir das Briefmarkengeschift zu erledigen. Als
ich dabei einmal fast eine Stunde fortblieb,
wurde ich von dem Prokuristen erwischt.
Dennoch passierte mir nichts, ein Beweis da-
fiir, daBl ich meine Arbeit im Geschift trotz
meiner Nebenbeschiftigung zufriedenstellend
erledigte. Um den Umsatz zu steigern, stellte
ich nicht nur zahlreiche ausldndische Verbin-
dungen her und schickte Auswahlsendungen,
sondern errichtete auch in Basel in Papeterien
und Zigarrengeschiften Kommissionslager. Die
Verkaufsprovision betrug 30 Prozent. Es pas-
sierte mir oft, wenn ich bei neuen Kunden vor-
sprach, dafl man zu mir sagte: «Reisen Sie fiir
Thren Vater?» Im Februar 1923 wurde ein
Postcheckkonto eroffnet, und im Herbst des
gleichen Jahres wurden richtige Biiroriume be-
zogen. Da sich diese im dritten Stock befanden,
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wurde unten ein Schaukasten angebracht. Als
wir die Bilanz fiir das Jahr 1923 erstellten, er-
gab sich, daf§ der Umsatz bereits auf Franken
30618.20 angestiegen war. Ich war damals 18-
jahrig.

Natiirlich fehlte es auch nicht an kritischen
Momenten. So bot ich um jene Zeit einem
Hindler in Ziirich eine Anzahl deutscher Kolo-
nialmarken an, die den Aufdruck <«Anglo-
French-Occupation» trugen. Darauf erhielt ich
prompt den Bericht, ich vertriebe Falschungen
und wiirde deswegen der Polizei angezeigt. Es
war mir sofort klar, was auf dem Spiele stand.
Es galt zu handeln und zwar rasch. Ich er-
suchte deshalb meinen Vorgesetzten um die Er-
laubnis, ausnahmsweise statt um 18.00 Uhr
schon um 16.30 Uhr das Biiro verlassen zu
diirfen. Ich fuhr nach Birsfelden und flog von
dort mit einem kleinen Verkehrsflugzeug nach
Diibendorf. Es gelang mir, den Héndler davon
zu iiberzeugen, daff ich in guten Treuen gehan-
delt hatte, und er lief mich in Ruhe.

Dieser Flug war fiir mich ein grofies Erleb-
nis und legte wahrscheinlich den Keim zu mei-
ner Flugbegeisterung. Ich wurde allerdings 41
Jahre alt, bis ich begann, selbst zu fliegen.
Heute mache ich alle meine gréferen Ge-
schiftsreisen mit dem eigenen Flugzeug und
kann so das Angenehme mit dem Niitzlichen
verbinden. Meine Geschiftsflugreisen haben
mich schon, um nur einige zu nennen, nach
Warschau, Helsinki, Lissabon, Rom, Athen,
Casablanca, den Kanarischen Inseln gefiihrt.
Mit meinen 1500 Flugstunden stehe ich an der
Spitze der Basler Amateur-Piloten.

Mit der Zeit erkannte ich, daff ich mit mei-
nem Briefmarkengeschift geniigend Geld ver-
dienen konnte, um anstindig leben zu konnen.
Ich erklirte deshalb meinem Vater, ich wolle
mich selbstindig machen. Dieser war begreif-
licherweise mit meinem Plan nicht einverstan-
den. Er sagte mir, es sei ungehdrig, eine Lehre
vor Ablauf zu beendigen. Auf diese Weise
wiirde ich es nie zu etwas bringen. Doch meine
Buchhaltung {iberzeugte ihn eines besseren.

So ging ich Ende 1924 zum Direktor der
Volksbank und bat ihn, mir die restlichen sechs
Monate zu schenken. Ich blitzte aber ziinftig
ab. Man erklédrte mir: «Das fehlte gerade noch,
daB jeder Lehrling aufhort, wenn es ihm gerade
palit. Falls Sie weglaufen, werden Sie kein
Zeugnis erhalten». Ich richtete nun ein schrift-
liches Gesuch an die Bankkommission, und
dieses wurde bewilligt. Ich bekam sogar ein
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sehr gutes Zeugnis. So wurde ich auf den 15.
Januar 1925 entlassen. Im Jahre 1924 war der
Umsatz bereits auf Fr. 134 213.22 angestie-
gen.

Der schwindelerregende Aufstieg

Am 16. Januar 1925, also als ich noch nicht
einmal volljahrig war, wurde die Firma Ernst
Miiller und Co. ins Handelsregister eingetra-
gen.

Am ersten Mai des gleichen Jahres wurde
der Laden erdffnet, ein winziges Lokal an der
Gerbergasse 77, so klein, dall vor und hinter
dem Ladentisch knapp Platz fiir eine Person
war. Das Warenlager war vielleicht Franken
25000.— wert. Es handelte sich ausschlieflich
um neue Marken, vor allem um Inflationsmar-
ken. Von den Kklassischen Marken, das heifit
jenen aus der Zeit vor 1900 verstand ich da-
mals noch nicht viel. Meine philatelistischen
Kenntnisse waren iiberhaupt armselig. Aber
trotzdem wurde ganz anstandig umgesetzt.

Einer meiner ersten Kunden war ein Freund

meines Vaters. Er kaufte ein zweibidndiges

Europa-Album fiir Fr. 40.—-, wollte aber die
Alben etwas gefiillt haben, damit die Rechnung
Fr. 100.— ausmache.

Hier wurde mir das erste Mal klar, dafl man
den Sammlern die Arbeit erleichtern muf. Ich
war deshalb speziell fiir den Dienst am Kun-
den besorgt. Mein erstes grofleres Geschéft war
der Verkauf einer halben Doppel Genf zum
Preis von Fr. 675.—, worauf ich mir mein erstes
Kleid, einen tollen braunen Anzug vom PKZ
kaufte. Im gleichen Jahr machte ich eine wert-
volle Sammlung «Schweiz» zurecht, sie kostete
Fr. 30 000.—, wobei ich die ausfiihrliche und
asthetische Beschriftung durch einen erstklas-
sigen Graphiker anfertigen lief. Es wurde mir
klar, wie wichtig die Prasentation der Auswah-
len ist.

Ich konnte das Objekt ohne Schwierigkeiten

verkaufen und kurz darauf eine weitere, gros-
sere Sammlung aufmachen, fiir die ich einen
Kaufer fiir Fr. 100 000.— fand.
1925 erreichte der Umsatz bereits Franken
312000.—. Trotzdem ich hauptsidchlich mit
Kommissionsware arbeitete, fehlten mir immer
noch groflere Mittel, und ich war gezwungen,
verschiedene Darlehen aufzunehmen.

Es ging aber mit Riesenschritten vorwérts.
Der Laden wurde bald zu klein und durch
einen feudaleren an der Freie Strafle ersetzt.
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Das Verhiltnis mit meinem jugendlichen Part-
ner hatte ich inzwischen geldst, da ich den Ein-
druck hatte, die ganze Arbeit werde ja doch
durch mich gemacht.

Am ersten Januar 1927 hatte das Warenla-
ger einen Inventarwert von Fr. 194 000.-. Der
Umsatz in diesem Jahr war auf Fr. 828 000.—-
gestiegen. Um jene Zeit hatte ich bereits zehn
Angestellte. Natiirlich war ich weitaus der
Jiingste im ganzen Betrieb.

Ich begann nun in gréferem Umfang zu inse-
rieren und iberhaupt alles zu unternehmen,
um den Umsatz zu steigern. Schon gleich am
Anfang hatte ich die Vertretung der Schweiz
von internationalen Ausstellungen erhalten.
Das war zwar ein Ehrenamt, aber es verschaff-
te mir guten Kontakt mit grofen Sammlern
und erwies sich auf die Dauer als sehr eintréig-
lich.

1927 ging der Aufstieg weiter! Viel zu mei-
nem Erfolg in diesem Jahr trug der Umstand
bei, dafl sich im November ein Amerikaner
namens A. F.Lichtenstein mit seinen Schweiz
Dubletten an mich wandte. Als ich die Samm-
lung sah, wurde mir fast schwindlig. Sie wurde
mir am Vormittag iiberbracht, und bis am
Abend mufite meine Offerte vorliegen. Eine
Minute vor 18.00 Uhr hatte der Sammler
mein Angebot im Betrage von Fr. 100 000.-
in seinen Hinden, allerdings mit der Bemer-
kung, daf ich nicht genug Geld hitte, um den
ganzen Kaufpreis in bar zu bezahlen.

«Das spielt keine Rolle», lautete die Ant-
wort. «Sie konnen die Schuld im Verlaufe der
Zeit mit Markenlieferungen abbezahlen». In
zehn Minuten war der Vertrag — der typischer-
weise nur aus drei Zeilen bestand — unter-
schrieben.

Nun hing mir der Himmel voller Geigen.
Womit hatte ich ein solches Gliick verdient?
Gab es doch allein in der Schweiz viele andere,
alte, beriihmte Hiandler, mit denen Lichten-
stein auch verkehrte. Offenbar aber hatte der
Amerikaner besonders Vertrauen in meine
Fihigkeiten, und sicher imponierte ihm die
amerikanische Entwicklung meines Geschaf-
tes.

Es Ekracht im Gebdll

1928 sollte noch besser werden. Im Februar
eroffnete ich an der Rue Drouot in Paris einen
schonen Laden. Mit dem Mietvertrag und der
Einrichtung wurde ich aber ziinftig iibers Ohr
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gehauen. Im August des gleichen Jahres wurde
ein Laden-Filialgeschdft in Stuttgart erdffnet.
Ein grofes internationales Geschift schwebte
mir vor.

Gleichzeitig beschlof ich eine grofle inter-
nationale Auktion in Basel durchzufiihren.
Nun aber erlebte ich die erste grofle Enttiu-
schung. Die Versteigerung fand vom 29. Okto-
ber bis zum 3. November 1928 im Hotel Uni-
vers statt. Es ging aber nicht, wie ich wollte.
Um das notige Material zu erhalten, hatte ich
entweder Sammlungen selbst zu teuer kaufen
oder Objekte herein nehmen miissen, die zu
hoch limitiert waren. Da meine, durch einen
Biirgen garantierte, Bankschulden auf beinahe
Fr. 400 000.— geschnellt waren, erkannte ich,
dafl mich ein Fiasko der Auktion dem Ruin
nahebringen wiirde, denn wihrend den Auk-
tionsvorbereitungen ruhte der Verkauf fast
ganzlich, wiahrend die Unkosten konstant blie-
ben. Dabei hatte ich zudem noch im August
eine Hauszeitung, die «Basler Taube», gestar-
tet, was wiederum Zeit und Geld kostete. Mitt-
lerweile war der Auktionstermin da und damit
das Fiasko. Es schien, als hitten sich alle guten
Geister gegen mich verschworen. Die schrift-
lichen Kaufauftrige kamen entweder zu spar-
lich herein, oder die Limiten waren zu niedrig.
Der Besuch selbst war nicht schlecht, aber die
Kidufer hielten zuriick. Die Hindler woll-
ten entweder nicht richtig kaufen oder dann
nur mit Wechseln bezahlen. Die groflen Samm-
ler, auf deren Angebot ich gerechnet hatte,
blieben fern.

Kurz, es ging miserabel. Am Ende war wenig
Geld da, dafiir aber viel Ware zu hohen Prei-
sen und ungeheure Rechnungen fiir Reklame
und den Katalog. Ich war einfach das erste
Opfer einer damals einsetzenden Preisriickbil-
dung geworden. Das war fiir mich ein trauriges
Jahresende. Ich muBlte einsehen, daf ich Fias-
ko gemacht hatte.

1929 wurde kriftig abgebaut. Ich reiste nach
New York, um von meinem groflien Lager mog-
lichst viel abzustoflen, um den Bank-Kredit
abbauen zu konnen. Ich kam aber ohne posi-
tive Ergebnisse nach Hause zuriick.

Es niitzte mir wenig zu wissen, dafl auch
andere Briefmarkenhindler schlechte Zeiten
hatten und einige Konkurs machten. Die
Wechselgeschifte fiihrten dazu, dafl einer den
anderen mitrif3.

- Im Verlaufe des Jahres 1930 verschérfte sich
die Krise. Im Februar erschien die letzte Num-
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mer meiner «Basler Taube». Im April mufite
ich meine Filiale in Paris liquidieren; und im
Juni jene in Stuttgart. Im Juli hatte das Ge-
schaft noch zwei Angestellte, nachdem ich es
vorher auf maximal 18 gebracht hatte.

1930 sank der Jahresumsatz auf Franken
254 000.-, 1931 auf Fr. 228 000.-, also auf weni-
ger als zu meiner Lehrzeit. Die Preise der
Marken waren wie jene der Wertpapiere im-
mer noch fallend. Ein Héandler, dem ich auf
Wechsel-Kredit verkauft hatte, kam in Kon-
kurs, und ich verlor dabei ziemlich viel. 1932
zeigte noch keine Besserung. Einige Betreibun-
gen stellten sich ein, und mein Kredit sank auf
Null.

Es muflite etwas Entscheidendes geschehen,
wenn ich das Briefmarkengeschift noch weiter
betreiben wollte. Ich fand die Losung so, dal3
ich mein Geschift in eine Aktiengesellschaft
umwandelte. Ich hatte aber die grofite Miihe,
das notwendige Kapital von nur Fr. 20.000.—
zusammenzubringen. Als einziges Aktivum
blieben mir selbst viele Lehren, ndmlich wie
man es nicht machen soll.

Spite, aber nicht zu spite Einsicht

Was hatte ich falsch gemacht? Ich hatte meine
Fahigkeiten {iiberschitzt. Meine ersten An-
fangserfolge hatten mich blind gemacht. Ich
war zu jung und besaf zu wenig philatelisti-
sche Kenntnisse, um ein so grofles Geschift
fiihren zu konnen.

Ich besall zu wenig eigenes Kapital.

Meine Ausgaben fiir Geschift und Reklame
waren zu groff, wenigstens fiir meine damaligen
Verhiltnisse. Die Reklame macht sich zwar,
wenn sie gut aufgezogen ist, bezahlt, aber sehr
oft erst nach Jahren oder Jahrzehnten.

Es war falsch, vor allem von Hindlern zu
kaufen und diese statt mit Bargeld mit Akzep-
ten zu bezahlen. Dadurch kommt man in Ge-
fahr, dafl man zu leicht und zu teuer kauft.

Der Gedanke, man konne ein Briefmarken-
geschift mit ausldndischen Filialen rentabel
aufziehen, war falsch. Das Briefmarkenge-
schift ist an die Person des Inhabers gebunden
und nur bedingt organisierbar.

Der Wiederaufstieg

Nun ging es langsam, aber sicher wieder auf-
warts. Vor der Griindung der Aktiengesell-
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schaft hatte mein Bankkonto kaum Fr. 100.—
betragen, und mein Kredit war dementspre-
chend. Zehn Jahre darauf standen mir an eige-
nen Mitteln einige hunderttausend Franken
zur Verfligung, und es war kein Problem mehr,
auch ohne fremele Biirgschaften entsprechende
zusitzliche Bankkredite zu erhalten. Ich war
aber in der Inanspruchnahme solcher Darle-
hen dullerst zuriickhaltend. Gebrannte Kinder
flirchten das Feuer. Ich hatte erkannt, daf
man das Briefmarkengeschift nicht auf Kredit
aufbauen kann. Bei einer Vergroferung miissen
immer auch die eigenen Mittel entsprechend
steigen. Kredit darf nur kurzfristig in An-
spruch genommen werden. Wenn die Marken-
preise voriibergehend fallen, wirken sich in An-
spruch genommene Kredite als grofe Bela-
stung aus. Es braucht dann viel mehr Ware, um
sie zurlickzuzahlen. Dieser Wiederaufstieg kam
aber nicht von selbst. Er war das Ergebnis
grofler Anstrengung. Wahrend ich bis 1934
noch meistens selbst hinter dem Ladentisch
stand, verlegte ich in den folgenden Jahren
meine Titigkeit auf das Reisen, was sich als
sehr vorteilhaft erwies.

Die Reklame fiihrte ich fort, aber sie nahm
immer mehr den Charakter von public rela-
tions an.

Dazu gehorten zum Beispiel meine Radio-
vortrdge. Da ich fiir einen halbstiindigen Vor-
trag Fr. 30.— erhielt, kam ich, wenn ich die
Vorbereitungen rechnete, kaum auf einen Stun-
denlohn von einem Franken. Trotzdem lohnten
sich diese Referate, denn man lernt selber nie
mehr, als wenn man andern etwas erklart.

1929 fiihrte ich in Basel die ersten soge-
nannten Jugendwettbewerbe durch. Jeweils im
November und Dezember konnte jeder junge
Briefmarkensammler, Bub oder M#dchen, mit
seiner Sammlung zu mir ins Geschidft kom-
men. Sie wurden auf allféllige Fehler im Sam-
meln aufmerksam gemacht, nach ihren Kennt-
nissen gefragt und das Ergebnis wurde nach
einem Punktsystem festgehalten. Alle Teil-
nehmer bekamen Markenpreise, je nach ihrer
Arbeit. Die Allerersten durften zusétzlich noch
einen Rundflug {iber Basel machen.

Es gab Jahre, in welchen bis gegen tausend
Schiiler und Schiilerinnen an einem solchen
Wettbewerb mitmachten.

Ich lieB sogar einen Film drehen, um ihn in
den Philatelisten-Vereinen spiter zu zeigen und
um damit in andern Stddten Anregungen zu
bringen, wie man die Jugendphilatelie fordern

Z-E R § P 1

E G E L

soll. Ich freue mich jedesmal, wenn ich jetzt
einen dlteren Sammler antreffe, der zu mir
sagt: «Konnen Sie sich erinnern, als ich vor
zwanzig Jahren an einem Ihrer Wettbewerbe
teilnahm?» Natiirlich kann ich das nicht.

Auch die Volksalben «Schweiz-Liechten-
stein», die ich 1938 herausbrachte, wirkten in
diesem Sinne, vor allem aber mein Buch «Wie
man Briefmarken sammelt». Von dieser Publi-
kation wurden bis heute 25 000 Exemplare ab-
gesetzt, mehr als von irgend einem anderen
deutsch geschriebenen Buch iiber dieses The-
ma. Daneben erschien eine franzosische und
eine jugoslawische Ubersetzung.

Wahrend ich urspriinglich in viel zu groffem
Malfe von Handlern kaufte und an solche wei-
ter verkaufte, erkannte ich, dafl die eigentliche
Grundlage beim Kauf bei Sammlern und im
Verkauf an Sammler liegt.

Wie beim Antiquitdtenhandel liegt im guten
Einkauf das Geheimnis des Erfolges. Hat man
gute Ware preiswiirdig gekauft, so sind auch
schon die K&ufer da. Bei einer guten Samm-
lung gehen 50 bis 60 Prozent innerhalb von
drei bis sechs Monaten wieder weg.

1934 besuchte ich wihrend vier Monaten
systematisch alle Kunden, auch die kleinsten.
Ich hatte namlich eingesehen, dall zwar grofle
Kunden wichtig sind, daffl man aber ein Ge-
schidft nicht auf wenigen Grofkunden auf-
bauen darf.

Meine Kunden

Das Schone beim Briefmarkengeschift liegt ja
darin, dafl man wirklich sagen kann, das ganze
Volk sammle Marken, vom Schiiler bis zum
Professor, vom Arbeiter bis zum Industrie-
fiihrer; und doch haben alle irgend etwas ge-
meinsam. Es ist zwar schwer zu sagen, was das
ist. Es ist vielleicht irgend etwas Kindliches.
Ich glaube aber auch, daf das Sammeln zu
einem der Urtriebe der Menschen gehort. Vor
Jahrtausenden wurden ja die Nahrungsmittel
gesammelt, um iiber die schlechten Zeiten hin-
wegzukommen.

Gelegentlich, wenn auch selten, wird dieses
Sammeln allerdings zur gefahrlichen Passion.
Die Sammler sind vielleicht gar nicht so selten,
die jeden Abend hinter ihrer geliebten Samm-
lung sitzen, gleichgiiltig, ob sich die Frau lang-
weilt oder nicht.

Es ist sogar schon vorgekommen, daf mir
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Frauen aus drmeren Kreisen geschrieben ha-
ben: «Bitte, schicken Sie meinem Mann keine
Auswahlsendungen mehr. Er braucht sonst al-
les fiir Marken und es bleibt kein Geld fiir den
Haushalt». Es geschieht tatsdchlich, daf} ein-
zelne passionierte Sammler lieber hungern als
auf die Befriedigung ihrer Leidenschaft ver-
zichten.

Menschenkenntnis ist in meinem Beruf so
wichtig wie Marken-Kenntnis. Immerhin er-
lebt man immer wieder Uberraschungen. 1936
hatte ich folgendes Erlebnis: Ich kaufte im
Ausland eine schone Markensammlung und
inserierte sie. Daraufhin meldete sich ein be-
scheidenes Mannli mit einer ebenso einfach an-
gezogenen Frau und sagte: «Losed Si, ich het
gern e paar schooni Basler-Tiiiibli». Es lag mir
auf der Zunge, zu sagen: «Wissen Sie, das ist
ein teurer Spafl, und ich zweifle, ob Sie sich den
leisten konnen».

Trotzdem ging ich mit den beiden zum
Banksafe und zeigte die Marken. Schluflend-
lich tdtigte das Mannli Einkdufe fiir sage und
schreibe iiber Fr.20000.—. Es gab mir seine
Visitenkarte. Es war ein berithmter Spezialist
der medizinischen Fakultdt in Ziirich. Der
Professor verlangte, dafl ich ihm am néchsten
Donnerstag die ausgesuchten Marken nach
Ziirich bringe, wo er mich bezahlen werde. Er
iibergab mir dort ein Bund von zweihundert
Hunderter-Noten. Diese rochen alle stark
nach Kampfer. Ich ging damit zum Bankver-
ein, um sie in 20 Tausender-Noten umzu-
wechseln. Als ich nun mit diesen eigentiimlich
riechenden Noten am Schalter erschien, schau-
te mich der Beamte merkwiirdig an und bat
mich, einen Augenblick zu warten. Zu jener
Zeit hatte ndmlich in Ziirich ein Raubiiberfall
stattgefunden. Nachdem ich mich durch einen
mir bekannten Prokuristen vom Institut, wel-
cher zu meinen Kunden gehérte und mich per-
sonlich kannte, ausgewiesen hatte, kam die
Sache in Ordnung.

Der Kunde verlangt vom Hiéndler Fiithrung.
Man muf} aber nicht versuchen, ihm irgend et-
was aufzuschwatzen, sondern, vor allem beim
Anfinger, herauszufinden versuchen, was fiir
eine Art von Sammlung sich fiir ihn eignen
wiirde. Selbstverstindlich kann man nicht alles
sammeln. Man muf sich spezialisieren, denn
es gibt auf der Welt, die Abarten nicht gerech-
net, iiber 200 000 verschiedene Postwertzei-
chen. Selbst ein mehrbiandiges Weltalbum mit
einem Fassungsvermdogen von je 10 000 Marken
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konnte also nicht einmal einen Finftel aller
Ausgaben auffiihren.

Méglichkeiten der Spezialisierung

Wie kann man sich spezialisieren? Eine Mog-
lichkeit besteht darin, daf man sich auf Neu-
heiten beschrinkt, was meistens am Anfang
gemacht wird. Diese kann man sich theore-
tisch so beschaffen, daff man sie jeweils in den
Ausgabe-Liandern brieflich bestellt. Diesen
Weg wird aber ein viel beschiftigter Sammler
kaum beschreiten, sondern sich eines Marken-
hindlers bedienen. Ein Hindler, der einen
solchen Neuheiten-Beschaffungsdienst besitzt,
hat seine Korrespondenten in allen Teilen der
Erde. Durch feste Abmachungen sichert er sich
von jeder Neuauflage — auch von solchen mit
beschrankter Auflage — dasjenige Quantum,
das der Zahl der angeschlossenen Abonnenten
entspricht. Wenn sich die Kaufkraft Tausen-
der von Neuheiten-Sammlern bei einer einzi-
gen Bezugsquelle vereinigt, so kann diese durch
vorteilhaften Grofeinkauf bessere Lieferungs-
bedingungen bieten.

Diese Art zu sammeln empfiehlt sich auch
fiir jene, die mit Marken spekulieren wollen.
Thnen ist zu empfehlen, sich vornehmlich mit
neuen aussichtsreichen Werten zu beschaftigen
und diese nach kurzer Zeit wieder abzustofen.
Das verlangt aber eine grofe Erfahrung, ge-
naue Kenntnisse der Marktlage und ein fast
prophetisches Talent. Nur wenige besitzen die-
se Eigenschaften, wihrend sich viele bei dieser
Gelegenheit die Finger verbrennen.

Ich habe am Anfang das Neuheitengeschaft
stark ausgebaut und brachte es bis auf 1800
Abonnenten. Nach einiger Zeit aber horte ich
damit auf, denn diese Branche ist eigentlich
nicht interessant, denn es besteht hauptsich-
lich in Organisationsarbeiten.

Ich finde es auch unerfreulich, dal die Post-
verwaltungen, seit sie Blut geleckt haben, im-
mer mehr dazu iibergegangen sind, die Samm-
ler-Leidenschaft auszuniitzen und stdndig Neu-
heiten herauszubringen, oft sogar in beschrank-
ter Auflage, um eine Attraktion zu bieten. Al-
lein die schweizerische Postverwaltung ver-
kauft jéhrlich fiir fiinf bis zehn Millionen
Franken Briefmarken an Sammler, fiir welche
sie keine postalische Leistung erbringen muf.
Sie und andere lassen sogar zum Beispiel durch
Hindler in New York eine Agentur fiihren
und sorgen dafiir, dafl Pressekonferenzen iiber
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~ neuerscheinende Briefmarken abgehalten wer-
den. Unzweifelhaft eine gute Propaganda fiir
die betreffenden Marken aber auch fiir das be-
treffende Land. Es gibt Staaten, wie San Ma-
rino, bei denen der Briefmarkenverkauf an
Philatelisten einer der wichtigsten Einnahme-
quellen darstellt.

Eine andere Moglichkeit, sich zu speziali-
sieren, beruht darin, dafl man sich auf eine
Landergruppe beschriankt; also zum Beispiel
auf die Schweiz. Dabei stellt sich immer wieder
die Frage: «Nehme ich die Marken gebraucht
oder ungebraucht?» Beide Auffassungen haben
ihre iiberzeugten, meist unerbittlichen Anhin-
ger, aber auch ihre Gegner.

Neuere Marken werden in der Regel unge-
braucht gesammelt, wohl deshalb, weil sie
mehr auf Bildwirkung berechnet sind, als das
bei den alten Marken der Fall ist.

Eine vollstindige Sammlung eines Landes
zusammenzustellen, ist nicht einfach. Deshalb
und auch wegen der grofen Preisunterschiede

besteht die Versuchung, dafl der Sammler einen -

Teil der Marken gebraucht und einen anderen
Teil ungebraucht sammelt. Das ist aber kaum
schén, zum mindesten sollten alle Wertstufen
einer Markenserie einheitlich gesammelt wer-
den, Mischungen sind zu vermeiden.
Wiederum ein anderes Einteilungsprinzip ist
jenes in lose Marken und Marken auf Brief.
Viele grundsatztreue Sammler wollen nur
Marken, die sich auf dem Umschlag befin-
den. Wer so extrem vorgeht, sammelt «auf
Brief», wie es in der Philatelie heifit. Andere
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sind «Ganzsachen» Sammler. Eine Ganzsache
im engeren Sinne ist ein Briefumschlag oder
eine Karte mit eingedrucktem Postwertzei-
chen. Das Sammeln «auf Briefen» hat sich
bei weitem nicht so ausgebreitet, wie das
Sammeln von losen Marken, wohl haupt-
sdchlich deshalb, weil es bis vor kurzem keine
befriedigenden Ganzsachen-Alben hatte. Jetzt
gibt es auch diese. Sie besitzen durchsichtige
auswechselbare Taschen, sodafl die Objekte
beidseitig, wie hinter Glas, betrachtet werden
konnen. Das ist ein Hauptgrund dafiir, daf
heute mehr «auf Brief» gesammelt wird. Die
Spezialisierung geht immer weiter. Gewisse
Sammler beschrinken sich auf Marken, die
griin, rot oder schwarz sind, andere auf solche
mit einem bestimmten Sujet, Tieren, Blumen,
Denkmalern, Schiffen usw. Auch alle Abnor-
mitdten, Kehrdrucke, Provisorien usw. haben
ihre Liebhaber. Es gibt mehrbiandige Spezial-
sammlungen, die nur aus einer einzigen Marke
bestehen, aber Beispiele fiir alle Varianten wie
Plattenfehler, Zihnungsabarten, Farbunter-
schiede, enthalten.

Seltenheit und Zustand bestimmen
den Wert

Der Marken-Katalog erleichtert nicht nur das
Bestimmen der Marken, er macht auch Anga-
ben iiber deren Wert. Damit kommen wir zu
den viel umstrittenen Katalogpreisen. Umstrit-
ten sind sie deshalb, weil sie immer wieder An-

Schweizerische Anekdote

Anlillich einer Geschdaftsreise nahm ich das Nachtessen in einem gepflegten Restaurant ein. In
meiner Nihe hatte ein elegantes Paar an einem Tischchen Platz gemommen. Vermutlich war
die Dame etwas erkdltet, denn ihr Begleiter rief dem Kell-
ner zu: «Bitte, bringed Si dere Dame schndll en richt heille

Tee!l»

Mit etwas tibertrieben anmutender Hoflichkeit bedankte
sick der Herr, als das dampfende Getrink nach wenigen
Minuten serviert wurde.

Zur Dame gewendet ermahnte er diese halblaut, dafiir
aber weniger nobel: «Paff uf, dah d Schnirre niid ver-

brannscht!> Da mulite ich lachen . . .
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laf zu Irrtiimern und Enttduschungen geben.
Es muff immer wieder ganz deutlich gesagt
werden, dafl die Katalogpreise nicht immer
Realpreise sind. Es gibt Kataloge, die ihre
Preise als Grundlage fiir den Tausch fest-
legen.

Alle Katalogpreise gelten aber nur fiir tadel-
los erhaltene Stiicke, und in dieser Beziehung
sind die Unterschiede unglaublich grof. Ein
einziger fehlender Zahn kann den Wert einer
Marke ohne weiteres von Fr. 600.— auf Fr.
200.— reduzieren, oder auf noch weniger.

Erstklassig ist eine Marke in der Regel:

wenn sie noch ihre urspriingliche Farbe hat,

wenn der Stempel sauber und gut lesbar ist
und den Gesamteindruck der Marke nicht stort,

wenn das Papier absolut intakt ist und keine
diinnen Stellen und Knicke hat,

wenn die Zdhnung vollstindig ist, und die
Marke gut zentriert ist, was bedeutet, daf sich
das Bild genau in der Mitte des Papieres be-
findet,

wenn sie nicht fleckig oder schmutzig ist.

Die ungebrauchten Marken miissen aufler-
dem den vollen Original-Gummibelag besitzen
und von fritheren Klebfalzen hochstens Spuren
aufweisen.

Dieser Perfektionismus, der vor allem in
Deutschland und der Schweiz herrscht, ist ver-
hiltnismafig neu. Er ist der Grund, warum
alte Markenalben in der Regel viel weniger wert
sind als der Besitzer glaubt. Hochstens 5 Pro-
zent der Marken solch alter Sammlungen sind
erstklassig, 30 Prozent sind durchschnittlich,
und der Rest ist schlecht. Das kommt daher,
weil frither Fehler gemacht wurden, die heute
selbst einem Anfinger nicht unterlaufen. So
wurden zum Beispiel Marken, sei es mit eige-
nem oder mit anderem Gummi direkt ins Album
geklebt, wihrend man heute einen Klebefalz
verwendet. Auf die Qualitit nach heutigen
Begriffen wurde iiberhaupt nicht geachtet.

Bei Marken, die keine Zdhnung besitzen,
sondern die auf Bogen gedruckt und dann vom
Postbeamten zerschnitten wurden — wie das in
der Regel in den Jahren 1840-1860 gemacht
wurde — kommt es sehr darauf an, wie dieser
Trennungsschnitt erfolgte. Bei erstklassigen
Stiicken verlduft er genau in der Mitte zwi-
schen den Markenbildern. Nun waren aber die
Postbeamten schon damals sehr beschiftigte
Leute. Sie zerlegten die Bogen auf Vorrat in
einzelne Marken und nahmen dabei natiirlich
nicht Riicksicht auf die Anspriiche spéterer
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Sammler. Tatsache ist jedenfalls, daff von den
bis heute erhalten gebliebenen ungezihnten
Marken jener Zeit die iiberwiegende Mehrzahl
sehr knappe oder gar angeschnittene Rinder
hat. Dort, wo die Marken nahe zusammen ge-
druckt wurden, (Baden, Thurn und Taxis)
finden sich regelméfige Rander noch seltener.
Luxusstiicke miissen natiirlich alle diese Merk-
male aufweisen, dariiber hinaus aber noch ir-
gendeine besondere Qualitdt besitzen, zum
Beispiel ungewohnlich breite Radnder, auller-
ordentliche Farbfrische, einen auffallend scho-
nen Stempel.

Gerade der Stempel schafft bei gebrauch-
ten Marken eine weitere Komplikation. Ist er
zu stark oder unklar, so ist die Marke weniger
wert.

Nehmen wir als Beispiel die bekannte Rayon
II, mit der damaligen meist iiblichen Entwer-
tung, wie sie in den Jahren 1850-1854 verwen-
det wurde, der sogenannten Eidgendssischen
Raute. Ein guterhaltenes Exemplar kostet
vielleicht Fr. 30.—. Wenn aber die gleiche
Marke mit dem Stempel M. L., das heifft mit
den Initialen der Posthalterin Marie Lanz in
Wangen an der Aare gestempelt worden ist, so
ist der Preis sofort bedeutend héher. Auch die
Plazierung des Stempels spielt eine Rolle, eben-
so die Stempelfarbe. Ein farbiger Stempel kann
zum Beispiel den Preis vervielfachen.

Der sechste Sinn

Dall es unter diesen Umstdnden fiir einen
Hindler grofie Erfahrung braucht, um den
Wert eines Markenalbums zu schitzen, ist ein-
leuchtend. Man bekommt aber fast eine Art
sechsten Sinn.

Vor einigen Monaten kaufte ich eine Samm-
lung im Wert von einigen hunderttausend
Schweizerfranken. Zur Schitzung der zwolf
Alben mit iiber 50 000 Marken standen mir vier
Stunden zur Verfiigung. Wie ist das moglich?
— Deshalb, weil in der Regel fiinf bis zehn
Prozent der Stiicke 95 Prozent des Wertes aus-
machen. Diese wertvollen Stiicke aber kannte
ich alle, denn ich habe ein sehr schlechtes Per-
sonen- aber ein sehr gutes Zahlen- und Mar-
kengedichtnis.

Auferdem sehe ich schon nach der ersten
Seite, mit welcher Art Sammler ich zu tun
habe, das heifit, ob der Betreffende ganz erst-
klassige Stiicke sammelt oder ob auch viele
zweit- und drittklassige darunter sind. Diese.
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Schiatzungen sind durchaus nicht zufillig. Es
erstaunt mich selber immer wieder, wie Ange-
stellte von mir, welche eine solche Schitzung
unabhdngig vornehmen, auch wenn sie mehr
Zeit brauchen, auf ein sehr dhnliches Ender-
gebnis kommen. Trotzdem ist es auch mir
schon passiert, gliicklicherweise nicht zu oft,
dafl ich hereingefallen bin. Es ist schon vor-
gekommen, dall ich an einer einzigen Samm-
lung iiber Fr.50000.— verloren habe. Sehr
viele Markensammler haben nicht nur Freude
an ihren Marken, sie betrachten diese auch als
Kapitalanlage. Das ist sicher richtig, wenig-
stens wenn es sich um erstklassige Stiicke han-
delt. So betragt zum Beispiel der Katalogpreis
einer gebrauchten Ziirich 4, waagrecht, Fran-
ken 4500.—. Gemall einem 1886 erschienenen
Inserat war er seinerzeit Fr.4.25. Im gleichen
Inserat ist der sogenannte «kleine Genfer Ad-
ler» von 1845 mit Fr.1.25 aufgefiihrt: heute
betrdgt der Preis Fr.375.—, je nach Qualitdt
aber ein Mehrfaches davon. 1887 offerierte
der Basler Uhrmacher Wehrli 100 garantiert

Vexierbild aus der
Mitte des letzten Jahrhunderts
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echte Basler-Tauben zu Fr.1000.- total. Heu-
te ist man froh, wenn ein einziges Stiick ange-
boten wird. Der Preis schwankt je nach Qua-
litat zwischen Fr.300.— und Fr. 5000.-.

Die teuerste Marke der Welt ist die 1 Cent
British Guyana. Von dieser gibt es nur ein
Exemplar. Der letzte Preis, der anno 1925 be-
zahlt wurde, betrug ca. Fr. 180 000.—.

Um anzufangen Marken zu sammeln,
braucht es nicht viel Geld. Schon fiir Fr. 3.80
kann man ein Sammelpaket von 500 verschie-
denen Marken der ganzen Welt kaufen, fiir
fiinf Franken 150 verschiedene Schweizer Mar-
ken. Es gibt aber allein in der Schweiz fast ein
Dutzend Sammlungen, die iiber eine Million
wert sind. Im allgemeinen stellen, wie im Anti-
quitdtenhandel, die htheren Werte eine bessere
Kapitalanlage vor. Eine Marke a Fr. 500.— ist
leichter zu verkaufen und wird eher im Preise
steigen als 500 Marken, die je einen Franken
gekostet haben. Wer also das Sammeln haupt-
sachlich als Kapitalanlage und das Album ge-
wissermaflen als Sparhafen betrachtet, hilt sich
mit Vorteil an die Regel: ein kleines Gebiet
und von diesem die alten Ausgaben.

Die raffinierte Gilde der Filscher

Gerade bei wertvolleren Marken muff man na-
tlirlich achtgeben, daf man nicht das Opfer
einer Falschung wird.

Nicht eigentliche Fialschungen sind Neu-
drucke, welche die Post selbst vornimmt, zum
Beispiel, um gewisse Marken, von denen sie
keine Restbestinde mehr besitzt, auf Ausstel-
lungen zeigen zu konnen oder um einer hochge-
stellten Personlichkeit eine Freude zu machen.
So wurden fiir die franzosische Regierung anno
1862 von der «Ziirich 4 und 6» amtliche Neu-
drucke hergestellt. Wiederum ein anderer
Fall liegt vor, wenn Marken gefdlscht wurden,
um die Post zu betriigen. Wenn aber eine sol-
che zum Schaden der Post gefilschte Marke
nicht erkannt wurde und deshalb als Franka-
tur galt, so kann sie fiir den Spezialisten ein
interessantes und gesuchtes Dokument wer-
den.

Schon sehr friih, das heift schon seit 1860,
wurden aber Briefmarken auch zum Schaden
der Sammler gefilscht, und es ist erstaunlich,
wieviele solcher Filschungen man in alten, in
Truhen vergrabenen und seit Jahrzehnten
nicht beriihrten Sammlungen findet.
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Bis zur Jahrhundertwende wurden meist die
ganzen Marken nachgemacht. Von da ab brei-
teten sich mehr und mehr die Teilfalschungen
aus. Gummi, Zdhnung, Stempel, Farbe, Druck,
Aufdruck, Wasserzeichen, alles ist Objekt die-
ser dubiosen Elemente geworden. So werden in
neuerer Zeit Stempel zuriickdatiert, Aufdrucke
gedndert, Kehrdrucke kiinstlich zusammenge-
setzt. Um diese Filschungen zu erkennen,
braucht es wirkliche Fachkenntnisse. Wo Ver-
gleichsmaterial nicht mehr geniigt, helfen Mi-
kroskop, Chemikalien oder die Quarzlampe.
Noch schwieriger zu erkennen sind Reparatu-
ren. Da wird am Papier angesetzt oder unter-
legt, Zahne werden «plombiert», Farbe und
Stempel aufgesetzt und was solcher Finessen
mehr sind.

Mein gréBies Geschift

Alle diese fiir unseren Beruf nétigen Kennt-
nisse eignete ich mir im Laufe der Jahrzehnte
an und aus dem unerschrockenen Dilettanten
wurde so ein zwar immer noch unerschrocke-
ner, aber immerhin vorsichtiger Fachmann. Ich
mull zwar gestehen, ohne meine liebe Frau, die
mir immer zur Zurilickhaltung riet, wire ich
moglicherweise wieder iibers Ziel hinaus ge-
schossen. Aber auch in diesen Jahren gab es
manchen schwierigen Zwischenfall. Schon seit
langem war ich bestrebt, die schdnste und
grofite Schweiz-Sammlung der Welt, diejenige
des bereits erwdhnten Amerikaners A. F. Lich-
tenstein zu erwerben. In den Jahren 1929 bis
1936 fuhr ich dreimal nach Amerika, um das
Objekt zu studieren, chne dafl es mir gelun-
gen war, zum Abschlufl zu kommen. Endlich,
beim vierten Mal, im Herbst 1936, schien es
zum Klappen zu kommen. Den Kaufpreis von
zirka einer Million Schweizer Franken hatte
ich bei mir. Wie ich nun eines Morgens wih-
rend der Uberfahrt nach dem Schiffsgottes-
dienst in meine Kabine zuriickkehrte, mufte
ich in der Schiffszeitung die Hiobsbhotschaft
vernehmen, daf am Vorabend der Schweizer
Franken um einen Drittel abgewertet worden
war. Das bedeutete fiir mich, dafl ich bei mei-
ner Ankunft in New York, in Dollar gerech-
net, rund einen Drittel weniger zur Verfiigung
hatte. Ich versuchte, von meinem Kunden eine
entsprechende Preisermifiigung zu erwirken.
Er blieb aber hart. «Lieber Miiller» sagte er,
«ich habe Thnen den Preis in Dollars gemacht,
und die Abwertung des Schweizer Frankens
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geht mich nichts an. Schauen Sie, wie Sie sich
arrangieren konnen».

So rechnete ich tagelang. Schlieflich mufite
ich in den sauren Apfel beiflen und fast 50
Prozent mehr zahlen, als ich anfianglich zu zah-
len bereit war. Trotzdem lohnte sich der Kauf.
Das Objekt war wirklich einzigartig. Es ent-
hielt unter anderem den beriihmten «15er
Block Basler Tiibli» und den sagenhaften 100-
er Bogen «Genf Grofler Adler», der sich jetzt
im Postmuseum befindet. Der Kauf wirkte als
Sensation, und ich wurde dadurch noch be-
kannter, als ich schon war.

Mein neues «Hobby» — Bauen

Den Zweiten Weltkrieg konnte ich ohne we-
sentliche Erschiitterungen {iiberstehen, trotz-
dem ich sehr viel Militdrdienst leistete. Wah-
rend der ersten 12 Monate der Mobilmachung
war ich deren 11 im Dienst. Am 3. September
1939 war ich als gewo6hnlicher Soldat einge-
riickt. Dann aber machte ich noch eine Unter-
offiziersschule und eine Feldaspirantenschule.
Im Mai 1940, anldBlich der zweiten Kriegs-
mobilmachung, wurde der Kolonnenkomman-
dant, welcher den Hauptmann abverdienen
muflte, zu seiner Einheit zuriickkommandiert.
Das Kommando iiber die Kolonne wurde mir
iibergeben. Mit anderen Worten, an der ersten
Mobilmachung riickte ich als Motorfahrer ein,
an der zweiten Mobilmachung hatte ich die
Funktion eines Hauptmanns.

Noch wihrend des Krieges, als speziell der
Neuheitendienst und das Soldatenmarken-Ge-
schift eine ziemliche Bedeutung erhielten, wa-
ren in meinem Betrieb 33 Angestellte titig.
Dann aber habe ich langsam angefangen, etwas
abzubauen und zwar deshalb, weil keines mei-
ner Kinder mein Geschift iibernehmen will.
Vielleicht ist der Grund der, daf sie das Gefiihl
hatten, allzu sehr im Schatten des erfolgrei-
chen Vaters zu stehen und weil sie ihr eigenes
Leben leben wollten. So hitte ich nun eigentlich
Zeit gehabt, eine alte Lieblingsidee zu verwirkli-
chen und Landwirt zu werden. Denn seit mei-
ner Jugendzeit trdumte ich davon, spatestens
im Alter von 50 Jahren «diplomierter» Bauer
zu werden und ein Mustergut zu besitzen. Das
kam sicher daher, weil mein Vater mich wih-
rend den Schulferien des ersten Weltkrieges
immer zu Bauern in den Jura schickte. Nun
aber nahm es mir den Armel doch noch hinein
und zwar waren es diesmal weder Briefmarken
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noch die Landwirtschaft, sondern Liegenschaf-
ten, die daran schuld waren.

Nachdem ich vor einiger Zeit dort, wo sich
jetzt mein Geschaft befindet, drei Hauser ab-
gerissen und ein modernes Geschiftshaus -
den sogenannten «Aeschenhof» — gebaut hatte,
wurden mir gegeniiber einige abbruchreife
Hauser offeriert. Ich wollte aber nicht mehr
bauen und lehnte ab. Inzwischen hatte sich
nun die Stadt eingeschaltet und sich diese Lie-
genschaften reservieren lassen. Ich erkundigte
mich bei den zustdndigen Behorden, was nun
mit den alten Hiusern geschehen sollte. Die
Antwort lautete: abreifen und im Zuge der
vorgesehenen Straflenkorrektion einen Neubau
erstellen, wofiir der private Kdiufer bereits
vorhanden sei; ich kidme also dafiir nicht in
Frage. Dadurch wurde aber mein Kampfgeist
geweckt, und links und rechts der alten Hiu-
ser erwarb ich die Nachbargebidude.

Mit diesen Kaufvertrigen begab ich mich
wiederum zur staatlichen Stelle, verlangte
neuerdings die mittleren Gebdude mit dem
Hinweis, dafl ich auf dem gesamten Areal von
nunmehr iiber 2000 Quadratmetern im Zen-
trum von Basel eine unterirdische Garage bau-
en werde. Die Sache kam soweit zum Klap-
pen. Mittlerweile iiberstieg das Bauvolumen
aber meine eigenen privaten Mittel und ich griin-
dete zusammen mit Freunden und Bekannten
eine Immobilien-Aktiengesellschaft. Es galtaber
noch unendliche Schwierigkeiten zu iiberwin-
den — es waren sogar zwei Volksabstimmun-
gen nétig —, bevor mit dem Bau begonnen
werden konnte. Dort wurde nun der «Dra-
chen» erstellt, ein Bau, der rund 12 Millionen
Franken gekostet hat. Das Gebidude enthilt
viele Biiros, 20 Laden, 20 Wohnungen, eine
Sauna, eine unterirdische Einstellgarage, ein
Restaurant und ein Hotel garni. Im ersten
Stock befindet sich das franzosische Restau-
rant, im Parterre eine Snackbar. Diese beiden
Restaurationsbetriebe, die zusammen 200
Sitzpldtze aufweisen, sind aber vom Hotel
garni getrennt.

Da ich Miihe hatte, fiir das Hotel einen
Péchter zu finden, entschlofl ich mich, es auf
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eigene Rechnung durch einen Direktor be-
treiben zu lassen. Ich sagte mir: du bist so viel
gereist und in so vielen Hotels abgestiegen,
zusammen mit einem Direktor kannst du das
Hotel auf deine Art fithren! So wurde das Ho-
tel 1957 eroffnet. Es ist ein ganz modernes
Hotel garni mit 62 Betten. In jedem Zimmer
ist ein kleines Safe eingebaut, denn als Brief-
markenhdndler weiff ich, wie sehr man es
schitzt, wenn man betreffend Wertsachen un-
abhingig vom Concierge ist. Ich bin der An-
sicht, dafl ich auf Grund meiner einigen tau-
send Ubernachtungen in aller Welt weil}, was
fiir einen Hotelgast wichtig ist, und ich lasse
deshalb das Hotel so betreiben, wie es meinen
Erfahrungen entspricht. So verzichtete ich
zum Beispiel auf die {iibliche Bestimmung,
welche viele Giste so drgert, dafl das Morgen-
essen bezahlt werden mull, gleichgiiltig, ob
man es einnimmt oder nicht.

Mit der Vermietung der Biiros entstanden
keine Schwierigkeiten, wohl aber mit jener der
Liden, denn ausgerechnet im Jahre 1957 kam
der Bau unter den EinfluB8 des mit der Suez-
Krise zusammenhingenden Konjunkturriick-
ganges.

Dieses neue Geschiftsunternehmen, das ich
neben meinem angestammten Markengeschift
fithre, brachte mir viel Arger, aber auch viel
Freude. Das erfreuliche Endergebnis besti-
tigte mir etwas, das ich eigentlich schon wuf-
te: Wenn ich im Leben Erfolg hatte, so lag das
nicht daran, daff das Briefmarkengeschift be-
sonders giinstige Moglichkeiten bot. Ich wire
wahrscheinlich auch in einer anderen Branche
vorwirts gekommen. Wenn man mit Ausdauer
und Fleif ein verniinftiges Ziel verfolgt und
sich durch Riickschldge nicht entmutigen 1a6t,
so erreicht man dieses Ziel. Das war friiher so
und wird auch in Zukunft so bleiben.

Um den jungen Leuten, die wie ich seinerzeit,
nicht einen begiiterten Vater haben und die
auch nicht {iber besondere Beziehungen
verfiigen, diese Einsicht zu vermitteln und ihr
Selbstvertrauen zu stirken, habe ich diesen
Beitrag gern geschrieben, nachdem ich dazu
aufgefordert wurde.
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