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Toilettenbiirsten-
Garnituren
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Wir hoffen, da8 der farbige Prospekt, den wir Thnen vor einigen
Tagen zusandten, Sie von der Reichhaltigkeit unserer diesjihrigen

Kollektion zu iiberzeugen vermochte.

Es wird sich bestimmt lohnen, damit Ihre Auswahl an schénen und
niitzlichen Geschenkartikeln zu bereichern, um so die Voraus-

setzungen fiir ein gutes Weihnachtsgeschift zu schaffen.

Der farbige Prospekt will Thnen verkaufen helfen. Wir haben einige
tausend Stiick fiir unsere Kunden bereitgestellt. Bereichern Sie damit
die Auslage im Schaufenster, versenden Sie ihn und machen Sie Thre

Kunden damit glustig.

Wir wiinschen Thnen nochmals ein gutes Weihnachtsgeschift!
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Sehr geehrter, lieber Kunde!

Schon seit lingerer Zeit suchten wir nach einer Moglichkeit, den Kontakt zwischen unseren werten Kunden
und uns enger zu gestalten.

Sie mit Threm Geschift sind der wichtige Vermittler. Sie sind uns ein auferst wertvoller Mitarbeiter; ist
es da nicht ganz natiirlich, wenn wir das Verlangen haben, Sie in der oft nicht leichten Verkaufsarbeit zu
unterstitzen.

Auf der Reise kommen wir mit vielen tiichtigen Detaillisten in Kontakt, und wir kénnen taglich gute
Verkaufsideen sammeln. Wir sehen solche in den Schaufenstern, Kunden erzihlen uns dariiber, dazu lassen
sich aus andern Branchen immer wieder wertvolle Ideen und Anregungen schépfen.

Oft schon dachten wir, wie nett es wire, wenn wir diese guten Anregungen und Winke allen unsern
Kunden berichten kénnten, sicher liefe sich aus der einen oder andern Nutzen ziehen.

Aber — wie die Erfahrung zeigt, lift sich so etwas miindlich nicht in dem gewollten Ausmafle durch-
fiihren. Wir haben es immer wieder versucht; bei diesem System blieben aber sehr viele wertvolle Rat-
schlige bei uns hangen.

Die Lésung ist nun mit der Kundenzeitung — Die ,W alther-Biirste" — gefunden. Diese Kundenzeitschrift
soll zur Drehscheibe eines fruchtbringenden Gedankenaustausches zwischen unsern Kunden und uns werden.
Die ,Walther-Biirste" soll lhnen periodisch gute Ideen der Geschiftss und Verkaufsforderung bringen,
Hinweise tiber Branchenkunde, die heute, wo man vielfach auf Ersatzstoffe angewiesen ist, besonders
wertvoll sein werden. Also kurz zusammengefafit — sie mochte Thnen helfen verkaufen.

Wir méchten Thnen aber nicht nur periodisch Winke und Ideen vermitteln, sondern auch unsere Beratungs-
stelle steht lhnen zur Verfiigung. Ein bekannter schweizerischer Verkaufs- und Wirtschaftsberater hat
uns zu diesem Zweck sein Mitwirken zugesagt. Machen Sie von unserem Anerbieten recht viel Gebrauch,
nehmen Sie unsere Dienste recht oft in Anspruch; anderseits sind wir fiir aktive Mitarbeit unserer

Kunden sehr dankbar.
Mit freundlichen Griifien

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
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Die Verkaufserfolge, die viele
unserer Kunden letztes Jahr mit
unsern ToilettensGarnituren ers
zielten, haben uns gefreut. Sie
haben erneut gezeigt, welch
grofle Verkaufs<Chancen Weih-
nachten in sich birgt.

Wenn wir nur an den Fall des
Kurortes L. denken, eine Ort-
schaft mit ca. 1400 Einwohnern.
Anfangs November erhiclten
wir von Herrn Pf. cine Be-
stellung auf zwanzig Toiletten-
Garnituren. Wir wollten unsern
Augen nicht trauen; denn die
Bestellung schien uns gar grofi.
Im Januar ging unser Herr
Hunziker fast mit schlechtem
Gewissen nach L.

Seine Befiirchtungen waren aber
umsonst — im Gegenteil, der
Kunde war sichtlich erfreut
iiber den Verkaufserfolg mit
unsern Garnituren; von den be-
zogenen 20 Stiick konnte er 18
absetzen.

Und worin liegt das Geheimnis
dieses Erfolges?

Wcilnadyten - -

Lassen wir unsern Kunden ge-

rade selbst dariiber berichten:

wAls ich den Prospekt mit den
schénen Garnituren zugestellt
erhielt, sagte ich mir gleich, daf§
damit sicher ein gutes Weih-
nachtsgeschift erzielt werden
konne. Ich entschlofi mich, eine
Auswahl von 20 Garnituren ans
Lager zu legen.

Damit richtete ich dann ein ge-
falliges Weihnachtsfenster her;
weiter tat ich eigentlich nichts
dazu, denn die schénen Garni-
turen verkauften sich von
selbst."

Die Aussichten auf ein gutes
Weihnachtsgeschift scheinen fiir
unsere Branche auch dieses Jahr
glinstig zu sein; denn nebst der
guten Eignung der Toiletten-
garnituren zu Geschenkzwecken
an und fiir sich kommt noch der
Faktor dazu, daf8 sie punktfrei
sind.
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Es liegt nun an uns, alles zu tun,
um einen moglichst grofien Teil
des Weihnachtsgeschiftes fiir
unsere Branche zu sichern. Mit
dem farbigen Prospekt, den wir
lhnen vor einigen Tagen zu-
sandten, gaben wir lhnen eine
reichhaltige Auswahl schéner
Garnituren in die Hand; hier-
mit folgen unsere Werbevor-
schlige.

Es ist nun an Thnen, den Faden
weiterzuspinnen und das Weih-
nachtsgeschift frithzeitig und
griindlich zu planen und vorzu-
bereiten, damit Sie schon an-
fangs Dezember mit der Wer-
bung einsetzen konnen.

Bei der ganzen Werbung gilt es,
daran zu denken, Weihnachts-
stimmung zu schaffen; das
Schaufenster, das Ladeninnere,
unsere Inserate und Werbe-
briefe, alles soll eine festliche
Note tragen; sic sollen Weih-
nachtsstimmung ausstromen und
somit die richtige Kaufstimmung
schaffen.

Ihr erster und bester Verkaufs-
helfer wird auch fiir das Weih-
nachtsgeschift das Schaufenster
sein. Von ecinem tiichtigen
SchaufenstersFachmann lieflen
wir zwei Fenster herrichten, die
wir Thnen im Bild wiedergeben.
Diese beiden Vorlagen sollen
Ihnen als Anregung dienen und
Sie anspornen, die Weihnachtss
dekoration méoglichst frithzeitig
vorzuberciten, damit ja nichts
unterlassen wird, um alles aus
dem Weihnachtsgeschift heraus-
zuholen.

Das Weihnachtsfenster bedarf
einmal eines speziellen Hinter-

grundes. Mit wenig Mitteln
(siche Schaufensterphoto) lift
sich ein Schaufenster in festliche
Weihnachtsstimmung  kleiden,
wodurch die Kauflust stark ges
hoben wird. Beachten Sie also
nicht nur mit grofiter Sorgfalt,
was fiir Waren Sie ausstellen
wollen, sondern iiberlegen Sic
sich gut, was fiir Farben Sie fiir
den Hintergrund wihlen. Als
Anregung wollen wir nur er-
wihnen, daf Blau, Weif, Silber,
Gold oder Griin sich fiir diesen
Zweck sehr gut eignen. Unsere
Vorlage zeigt Thnen die Maog-
lichkeit, mit blauem Wellkarton

einen einheitlichen und ruhigen
Hintergrund zu schaffen, und
es bedarf dann nur noch weniger
Kleinigkeiten, wie Sterne, be-
glimmerte Tannzweige etc., und
schon haben Sie die gewiinschte
festliche Stimmung.

Beachten Sie aber immer, dal
das Schaufenster klar und iiber-
sichtlich und vor allen Dingen
nicht mit Waren iiberladen ist
Lieber wechseln Sie die ver
schiedenen Gegenstinde von
Zeit zu Zeit, wodurch an und
fiir sich schon der gute Ein-
druck, in Threm Geschift werde
verkauft, gegeben wird
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Mit einfachen Mitteln wurde hier cine klare und iibersichtliche Weihnachtsdekoration ausgefiihrt. Der Hins
tergrund besteht aus blauem Wellkarton. Der Boden ist mit weilem Molton bespannt.

Als dekorative Mittel wurden verwendet: Ein silhouettierter Engel, verschieden groBe silberne und goldene
Sterne. Die Wolken auf dem Hintergrund wurden aus Tiill angeheftet. Die Garnituren selbst stchen zum
Teil auf weifen Wellkartonsaulen. Rechts oder links empfehlen wir, ein grofieres, cbenfalls festlich abges

stimmtes Schriftplakat hinzustellen. TextsVorschlige finden Sic auf der

nituren sollten mit Preisctiketten versehen werden.

Sdzauleustecmotiue 5

Die verschiedenen abgebildeten Schaufenstermotive konnen Sie durch unsern Schaufensterfachmann bezichen.
Ebenso steht Thnen unser Schaufensterservice gerne fiir besondere Wiinsche zur Verfiigung. Kleinere Ideen

und Ratschlige erteilen wir unsern Kunden gratis.

Wiinschen Sie

folgenden Seite. Die einzel Gar»

Thre Weihnachtsdekorationen durch

cinen Fachmann ausfithren zu lassen, dann vermitteln wir Thnen gerne die néotigen Adressen.

Gruner Tannenzweig, bemalt und bes
klebt, Grofie ca. 60 » 60 cm. Der Zweig
ist mit zwei beglimmerten Sternen und
ciner farbigen Kugel versehen; die
Kugel wird als Textplatz verwendet
(Bezogen durch unsern Schaufenster
fachmann) aus Karton  Fr. 13—
aus Sperrholz Fr. 20.—

Bemalter Engel zum Aufhangen,
wie Motiv in obigem Musterfenster,
Grofle ca. 100 X 60 cm
Aus Karton ca. Fr. 16—
Aus Sperrholz ca. Fr. 25—

Farbiges, mit Sternen und Glimmer
geziertes Schriftband. Text kann auf
Wunsch angegeben werden. Grofie
ca. 10030 cm.

Aus Karton  Fr. 13.—
Aus Sperrholz Fr. 20.—




Niitaliche Schaufenstecwink

Einen praktischen Vorschlag, um zu zeigen, auf welch kleinem Raum
cin ReisesNécessaire untergebracht werden kann, finden Sie im Garnis
turensProspekt: auf Seite 3 — verstautes DamensNécessaire im Rcises
kofferli, — auf Seite 6 das HerrensNécessaire in der Aktentasche.
Text dazu: Das P de ReisesNé ire 1afit sich auf kleinstem
Raum unterbringen.

Legen Sic fiinf verschiedene Garnituren hin, die Sie z. B. mit folgenden
Texten bezeichnen: ,Fiir meine Mutter”, . Fir den Vater”, , Fur die
Braut" usw. Sie geben den Kunden damit GeschenksIdeen und erleichs
tern die Wahl.

°

Der farbige Prospekt iiber die Toilettengarnituren cignet sich sehr gut
zum Hinlegen vorn im Fenster oder im Schaukasten. Dadurch wird die
Reichhaltigkeit der Auslage stark gchoben, das Fenster bleibt aber
dennoch iibersichtlich.

®

Tannenzweige konnen Sie selbst beglimmern, indem Sie die Zweige je
nach Wunsch leichter oder stirker mit Leim (Gummi arabicum in der
Drogerie kaufen und in Wasser auflosen) bestreichen und mit Glimmer
bestreuen.

B

Nach Rauhreif ausschende Zweige erhalten Sie, wenn Sie weiffen
Paraffin fliissig machen und die Zweige darin tauchen.
Schneeflocken konnen auch mit Schneewatte gemacht werden.

s

Plakitchen beglimmern: Streichen Sie die Schrift und dic Zeichnung,
die Sie gerne glitzernd hervortreten lassen mochten, mit Leim an;
streuen Sie dann Glimmerstaub darauf. Dann trocknen lassen und den
nichthaftenden Glimmer abschiitteln.

°

Text-Vorschliige fiir das Schaufensterplakat:
Toiletten=Garnituren — ein schones und praktisches Geschenk

Toiletten-Garnituren — ein niitzlicher Kamerad
fiir den tiglichen Gebrauch praktisch und bequem
zu Hause auf Touren und Reisen

Auch schmale und hohe Auflenvitrinen sind Ein niitzliches Geschenk, das iiberrascht
wertvoller Ausstellraum; und unser Vors ¥

schlag soll anregen, diesen Platz voll und
ganz auszuniitzen. Der Entwurf steht in

Erhohen Sie die Weihnacht im Schaufi durch farbiges
harmonischem Einklang mit dem grofien Licht. Es gibt eine Gliithbirnenfarbe, mit der die Glithbirnen bestrichen
Fenster auf der vorherigen Secite. Verwens werden konnen. Das Firben wird auch von vielen Elektrikern besorgt
det wurde blauer und weiler Wellkarton, °

also einfaches und punktfreies Material.

o, 2 B ¢ ) Bezugsquellen von Schaufenstermaterialien, wic Glimmer, Silberhaar,
Preisetiketten und kleine Textschilder nicht Weihnachtskugeln, Preisctiketten usw,, nennen wir Thnen gerne auf
vergessen. Anfrage.

Denken Sie auch an die Tnnendekocation

Die Weihnachtsstimmung, die Sie mit Thren Schaufensterauslagen wachzurufen vermochten, gilt es auch im
Ladeninnern weiter zu fordern, damit sich der Kunde beim Betreten des Ladens nicht plotzlich wieder in den
gewohnlichen Alltag zuriickversetzt sieht.

Auch im Ladeninnern 1at sich durch einfache Mittel frohliche Weihnachtsstimmung hervorzaubern, die sich
unbedingt verkaufsférdernd auswirken wird. Schmiicken Sie das Ladeninnere mit glimmernden Tannzweigen,
glanzenden Sternen, mit elektrischen Kerzli usw.

Stellen Sie in die Mitte des Ladens ein kleines Tischchen, das Sie zu einem weihnachtlichen Gabentisch
herrichten. Und iiberall, wo Sie auf dem Korpus cinen freien Platz eriibrigen konnen, legen Sie einen fiir
Geschenkzwecke gut geeigneten Artikel oder eine Artikelgruppe hin, denen Sic mit Tannzweigen, Silber-
haar usw. ein weihnachtliches Aussehen geben.

4

Regelmiflige schriftliche Werbung ist auch heute noch eines der besten
Werbemittel des Detaillisten. Wir haben fiir Sie cinen Weihnachtsbrief

entworfen, und zwar haben wir den Text so gehalten, dafl Sie diesen
Brief schon anfangs Dezember an Thre Kunden versenden und in die Briefkasten verteilen lassen kénnen.

Damit machen Sie die Empfinger schon friihzeitig, also bevor schon irgend ein Geschenkentschlufl gefafit
ist, auf die Toilettengarnituren als niitzlichen und schénen Geschenkartikel aufmerksam.

Aufmachung des Briefes:

Je gefilliger und ansprechender die Aufmachung des Briefes, um so groBer seine Wirkung.

Wir empfehlen Ihnen, diesen Brief maschinenschriftihnlich vervielfiltigen zu lassen und zwar auf einem
Briefbogen mit irgend einem einfachen Weihnachtsmotiv.

Sollten Sie kein gutes Vervielfiltigungsbureau | so ko wir lhnen aus eigener Erfahrung Herrn
Fasler in Aarau anempfehlen. Da Herr Fasler die Vervielfiltigung nach einem phototechnischen Verfahren
ausfithrt, kann der Briefkopf, das Weihnachtsmotiv und der Brieftext in einem Arbeitsgang vervielfaltigt
werden. Die Wirkung des Briefes 1t sich durch eine zweite Druckfarbe erhihen.

= )/ )eiﬁnmffen ./

Ein feierlicher Hauch geht aus dem Wort hervor. —
Fir uns Schweizer wieder eine Weihnachten des
Friedens! Wir wollen dafir recht von Herzen dankbar
sein.

Ich habe mich dieses Jahr ganz besonders angestrengt,
um lhnen nitzliche Geschenkvorschldige machen zu
kénnen, — und weil die Wahl dieses Jahr durch die
Rationierung verschiedener Artikel etwas schwieriger ist,
will ich recht frihzeitig an Sie gelangen.

Vielleicht wissen Sie aus eigener Erfahrung, wie
praktisch eine Toilettenbirsten-Garnitur ist, — sei es
fur den Hausgebrauch, sei es fir die Reise.

Bitte kommen Sie einmal zu uns in die X.....-Strale
Sie finden in unserem Schaufenster eine grofse Auswahl
solcher Damen- und Herren-Gamituren, und zwar von
der einfachen Zweckzusammenstellung bis zur luxuridsen
Ausfihrung, die zugleich dekoratives Schmuckstick wird.

Es wird sich unbedingt lohnen, schon jetzt an die
Weihnachtsgeschenke, mit denen Sie lhre lieben
Angehdrigen erfreuen wollen, zu denken. Bitte kommen
Sie zu uns, halten Sie Umschau, wir beraten Sie gerne
unverbindlich.

Dirfen wir Sie in den nachsten Tagen erwarten?
Mit freundlichem Grufy
Firma

terschnft Lann wirklichkeitsgetrey vor

P.S. Unsere Artikel sind alle punktirei!

Jusecate

Wenn Sie inserieren, empfehlen wir Thnen, das Inserat so zu gestalten, daf3 sich die
Inserate untereinander irgendwie gleichen und mit der iibrigen Werbung in einem

gewissen Zusammenhang stehen.
Klischees mit Weihnachtsmotiven wie in obigem Musterbrief und auf Seite 2 konnen Sie vorteilhaft beim
KlischeesVerlag A.G., Lowenstr. 1, Ziirich, bezichen.




Rohstoffscegen

Wohl mindestens 80 % der zur Biirstenfabrikation
verwendeten Rohmaterialien und Hilfsstoffe stams
men aus dem Auslande und zwar meistens aus
Uebersee. Es ist daher nicht verwunderlich, daf
der Krieg mit seinen einschneidenden wirtschafts
lichen Mafinahmen und den vielen Transports
schwierigkeiten grofie Storungen in der Rohstoff-
beschaffung und Schwierigkeiten in der Fabrikation
der Biirstenindustrie gebracht hat.

Es seien an Hand von einigen Beispielen die Hinders
nisse angedeutet, die zu iiberwinden waren und
jeden Tag neu zu iiberwinden sind, um die nots
wendigen Materialien der Fabrikation zuzufiihren
und somit den Markt mit den beim heutigen Stande
der Kultur unentbehrlichen Biirstenartikeln zu vers
sorgen.

Die Vergangenheit hatte uns verwohnt. Es standen
uns sowohl in den kontinentalen Hifen als auch
im Inlande Groflhandelsfirmen und Zurichtereien
zur Verfiigung, die uns die notwendigen ucnschen

Wohl verfiigten bei Kriegsausbruch die einzelnen
Fabriken iiber mehr oder weniger bedeutende Roh-
stoffvorrite; aber die in der Folge mangelhaften
Zufuhren und das zum Teil vollstindige Ausbleiben
neuer Importe verursacht doch bald Mangel. Fiir
die Versorgung mufite nun weitgehend auf volls
stindig rohe und unzugerichtete Urprodukte zus
riickgegriffen werden, die entweder von unserem
Kontinent oder aus iiberseeischen Gegenden
stammen, mit denen noch Transportmoglichkeiten
bestehen.

Damit stellte sich uns auch die neue Aufgabe, diese
Urprodukte in den Zustand iiberzufithren, der nicht
nur ihre maschinelle Verarbeitung zu Biirsten er-
moglicht, sondern denselben cine Beschaffenheit
gibt, die den hygienischen Anforderungen, wie sie
Biirstenwaren bedingen, entspricht.

.

Folgende Beispiele der uns durch den Krieg aufs
gezw Selbstveredlung und Zurichtung von
A dukten ko vermehrt werden. Sie

und pflanzlichen Fasern nicht nur in g
Menge, sondern auch in vollkommen verwendungss
fihigem Zustande und sauberster Zurichtung
lieferten.

Weitaus der grofite Teil dieser Bezugsquellen ist
heute versiegt, sei es, daB} sie dem Krieg zum Opfer
fielen und vom Verkehr abgeschnitten wurden oder
von Staates wegen total in den Dienst des cigenen
Landes gestellt wurden.

zeigen, wie sich der seiner Verantwortung gegen-
iiber Kundschaft und Arbeiterschaft bewufite
Fabrikant neuen Aufgaben unterziechen muf.

Bei Weiterdauer des Krieges werden diese Auf-
gaben weiter anwachsen. Mit Eifer und Energie,
in stindiger Anpassung an die neuen Verhaltnisse,
wird die Biirstenfabrik Walther auch kiinftig
Hindernisse zu iiberwinden verstehen.

Reiswurzeln, cin Hauptrohmaterial fiir grobe Biirstenwaren, wurden vor dem Kriege aus Mexiko in
geniigender Menge in geordneten Biindeln, sauber gewaschen und in reiner hellgelber Farbe geliefert.

Borsten. China, Rufiland, Polen Dcutschland Frankreich und noch verschiedene andere Linder lieferten

bleiché:

hiindelt

fertig zugerichtete, ge
verarbeitet werden konnten.

Borsten, die ohne weitere Priparation

Fig 2
verschied i wie sie vom
geschlachteten Schwein stammzn behaftet mit Schmutz,
Hauts und Klauenresten, und wie sic uns heute zufallen.

Rohb

Fig. 2a
Aus Rohb. i k liziertem Zuri
verfahren somcne. gewasch ilwei bleichte, gerade
gebundene, gezupfte, durchgeriebene, gebiindelte Borsten.

CE

Fiber und andere Pflanzenfasern standen uns vor dem Kriege in wohlgeordneten Bunden, in
Schweifzurichtung und sog. doppelt gezogener Zurichtung, auch auf fertige Lingen geschnitten, natur-
farbig, gebleicht, schwarz oder gemischtfarbig, ferner auch als borstenihnlicher Glanzfiber zur Verfiigung.

Fig. 3
Lose, ungeordnete Fibers, Palm- und Alfafasern, wie sic
heute aus Mexiko, Afrika und Italien eintreffen.

Pferdehaare. Auch dieser wichtige Biirstenrohstoff

meistens fertig zugerichtet gekauft.

Fig. 1
Balkanreiswurzeln in ungereinigtem Zustande in losen,
schmutzig braunen Fasern,wie sie seit dem Kriege bezogen
werden mufiten.

Fig. 1a
Balkanreiswurzeln nach bei uns vorgenommenem Waschs,
Bleichs und Biindelungsprozef.

Fig. 4
Ein Haufen roher, wirrer, schmutziger Pferdehaare ins und
auslindischer Provenienz, aus einer der zuletzt erhaltenen
Sendungen stammend.

Fig. 3a
In unserem Betriebe sortierte, gckammt: gebiindelte, ges
schnittene, teilweise gefirbte und gebleichte, gemischte und
geglinzte Pflanzenfasern, bereit zurVerarbeitung zu Biirsten.

wurde vor dem Kriege von den Biirstenfabriken

Fig. 4a

gerade gekochte, gezogenc, ges
mischte, teilweise gebleichte und gefirbte verwendungss
bereite Pferdehaare, wic sic unsere erweiterte Zurichterei
seit dem Kriege aus Rohware verwandelt.

Sortierte, gewaschene,

 /
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GESCHICHTLICHER UBERBLICK

Auf Grund intensiver Altertumsforschungen sind
wir heute weitgehend unterrichtet iiber die Kultur
und Lebensweise alter, lingst der Vergangenheit
anheim gefallener Volker. Die in der neueren Zeit
mit Erfolg betricbenen Ausgrabungen haben Fund-
gegenstinde zu Tage gefordere, die uns ermdglichen,
in unserem Geiste ein Bild erstchen zu lassen iiber

Ein Zeuge romischer Kultur

chungsgelinde von Vind gemacht wurden.
In den wohlgeordneten Vitrinen des Vindonissa-
Museums in Brugg finden wir neben einer reichen
Kollektion von Kimmen eine Anzahl Uberreste
von Biirsten. Sic geben interessanten Auf-
schluf iiber dic Beschaffenheit dieses Gebrauchs-

gegenstandes in damaliger Zeit. Einem freundlichen

das Leben und Treiben in den zahlreich hge-

Entgegenk des Konservators, Herrn Dr.

wiesenen Pfahlbaudérfern, in®den keltischen Re-
fugien und in den romischen Ansiedlungen unse-
res Schweizerlandes. Unter diesen Fundgegenstin-
den nchmen die Keramiken und Metallgegenstinde
des tiglichen Gebrauches einen breiten Raum ein.
Bis vor kurzer Zeit waren Funde von Biirsten nicht
nachgewiesen worden. Wenn man trotzdem ver-
mutete, daf dieses Requisit auch im Altertum schon
bekannt war, so stiitzte sich diese Annahme auf
die zahlreichen Funde von Spiegeln und Kimmen,
zu denen die Biirste gewifl
schon damals die Dritte
im Bunde war und einen
fir die Toilette unent-
behrlichen Gegenstand dar-
stellte.  Thres empfind-
lichen Herstellungsmate-
rials wegen konnte sie
aber dem Zahn der Zeit
weniger gut Stand halten.
Daf im alten China Pin-
sel verwendet wurden, und
daf man im alten Agypten
die Biirste kannte, glaubt
man auf Grund verschie-
denerForschungsergebnisse
annehmen zu diirfen.

Ein treffender und sicherer
Beweis des Vorhanden-
seins der Biirste und deren
Verwendung in der R&-
merzeit bilden Funde, die
in letzter Zeit im For-

Die Waltherbiirste

Aus barten Stimmen rund und glatt
sigt rasch beraus ein Sageblart

des Biirstenkorpers robe Form,

die ihm gegeben ist als Norm. genau ersichtlich. Ver-
Im Automat bringt man sodann

die letzte feine Rundung an;

drauf wird das Biirstenholz lackiert,
geschliffen und zuletzt poliert.
Dann kommt der Biirste Zierde noch —
und dieses sind die Borsten doch!
Gefiigt, gestanzt und gut gepicht

zeigt nun die Biirste ibr Gesicht.

So geht sie ihrem Zweck entgegen:
muf Korper, Kleider, Schube pflegen.
Wenn sie sich jedem Zwecke fiigt stellt dieser Fund dem
und allen Wiinschen gut geniigt,
dann sagt die Hausfrau: das allein
kann nur die Walterbiirste sein!

Simonett, verdanken wir es, hier einc Abbildung des
besterhaltenen Exemplars zeigen zu konnen, als Zeuge
hoher Kultur der vor 2000 Jahren lebenden Romer.

Das Betrachten dieser Biirste ist fiir den Fachmann
sehr interessant. Vorerst fillt uns auf, daR der
Biirstenkorper, der aus Holz besteht, auf beiden
Seiten mit Biirstenmaterial besetzt ist. Die Lécher
im Biirstenkorper sind zylindrisch gebohrt und
zwar tadellos sauber und in erstaunlich cxakter Ein-
teilung. Das Biirstenmaterial ist durch die Locher
hindurch gesteckt, sodaf
die Enden der Borsten-
biindel beidseitig aus dem

Biirstenkorper heraus-
schauen und gegenseitige
Biirstenflichen bilden.

Die Befestigung der cin-
zelnen Biindel ist niche

mutlich geschah sic durch
Verkeilung und  gleich-
zeitige Verwendung eines
Klebstoffes. Das an der
Biirste verwendete Mate-
rial 1ifc sich auch niche
mit Bestimmtheit analy-
sicren; es scheint sich in-
dessen 'um Pflanzenfasern
zu handeln.  Jedenfalls

romischen  Biirstenbinder
ein Zeugnis groflen hand-
werklichen Konnens aus.

Grashische Werkstitten K. . Savertander & Co. Aaraw
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Wir hatten letzthin Gelegenheit, uns mit einem tichtigen Detaillisten iber seinen Aufstieg und seinen
Geschaftserfolg zu unterhalten. Ganz klein hat Herr M. angefangen, nur bescheidene Mittel standen ihm
zur Verfilgung, aber die Hingabe an sein gutes und ehrliches Werk und sein Glaube in dessen Gelingen
waren grofl.

Er hatte ein Ziel vor Augen, ohne nach rechts und nach links zu schauen; ohne fremde Mittel und ohne
sich auf fremde Kréfte zu verlassen, ist er darauf los gestevert. Langsam hat sich sein Geschaft aus
sich heraus enfwickelt, und heute ist es das beste und filhrende Spezialgeschaft der 12000 Einwohner
zahlenden Kantonshauptstadt.

Beim Abschied sagte uns dieser erfolgreiche Kaufmann schlicht :

«Ich bin Uberzeugt, daB es dem Tiichtigen wie zu allen Zeiten auch heute moglich ist, vorwarts zu
kommen. Man muB nur vom richtigen Geist beseelt sein, und mit Freude und Liebe seine Aufgabe an
die Hand nehmen, mit Leib und Seele seine Pflicht tun. Man muB freundlich gegen die Mitmenschen
sein und ihnen dienen wollen, dabei das Gute in den Leuten sehen und sie nehmen wie sie sind und
nicht, wie wir sie gerne hatten.

Gegen sich selbst streng und hart sein und stets darnach trachten, mit dem guten Beispiel voranzugehen,
denn das gute Beispiel Uberzeugt besser als die schonsten Worte.

An Geist jung und beweglich bleiben, und was hilft mehr hiezv, als sich stets Uber neve Moglichkeiten,
iber neve Geschaftsmethoden in und auBerhalb der eigenen Branche zu orientieren.

Nicht iber die Konkurrenz schimpfen, sondern von ihr lernen, denn Konkurrenzha macht kleinlich
und blind.»

Auch das neve Jahr wird uns Schwierigkeiten nicht ersparen und schwere und ganze Arbeit von uns
fordern. Voller Einsatz, Mut, Glaube und Zuversicht werden unser Werk gelingen lassen.

Diirfen wir Ihnen dobei mit Rat und Tat beistehen und lhnen die Hand zu ersprieBlicher Zusammen-
arbeit bieten?

In diesem Bestreben begriiien wir Sie freundlich
BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
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Glaube und Zuversicht siegt — Zweifel unterliegt
Bei der Planung, bei jeder schopferischen Arbeit, ist positive

dig, denn nur aus bejchender

. produktiver Arbeitsstimmung entspringt aufbouende Arbeit!

Wenn wir ein Haus bauen mochten, und unser Architekt kime und wiirde sagen: «Ich will den Bau-
meister gleich mit der Erstellung beauftragen. Ein Plan ist nicht notwendig, ich habe alles im Kopf», so
wiirden wir ihn mit verwunderten Augen anschauen.
Fiir einen Hausbau, fiir dic Konstruktion einer Maschine usw., das weifl auch der Laie, ist ein Plan etwas
Selbstverstindliches. Wir konnten uns die Ausfiihrung einer solchen Arbeit gar nicht vorstellen ohne
vorherige Planung auch der kleinsten Einzelheiten. Was uns auf dem Gebiet der Technik und Architekeur
selbstverstindlich ist, ist uns auf dem Gebiet unserer Berufsarbeit fremd, — und doch ist im Grunde
genommen hier eine Planung cbenso niitzlich und wertvoll.

,/%

Beim Hausbau miissen wir in
erster Linic cinmal wissen, was wir
wollen, ein Einfamilienhaus, cin
Dreifamilienhaus,
Verkaufsladen oder ohne. Genau
so ist es auch bei der Arbeits-
planung. Wir miissen uns vor allem

ein Haus mit

einmal klar sein, was wir erreichen
wollen. Es geniigt nicht, wenn wir
cinfach vage Wiinsche hegen: reich
zu werden, das Geschift im Jahre
1942 vorwirts zu bringen, sondern
wir miissen uns ein festes Ziel setzen.
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Uber dieses Ziel miissen wir uns
sodann volle Klarheit schaffen.
Ideen und Wiinsche sind
zuerst meistens verschwommen und
unfertig. Erst das Niederschreiben,
das riicksichtslose  Fragestellen
nach dem Was, Wie, Wann, Warum
vermag sie zu kldren.

Neue

Teilziele:

Kennen wir unser Ziel und haben
wir es auf cinen einfachen, klar
verstindlichen Nenner gebracht,
so entdecken wir in der Regel, da8
wir es nicht mit cinem einzigen
kriftigen Schritt zu erreichen ver-
mogen. Wir miissen vielmehr die
«Rennstrecke» in Etappen unter-
teilen.

Erst diese Gliederung in kleine
Teilaufgaben setzt uns instand,
Mittel und Wege zu deren Losung
zu finden, und aus der Bewilti-
gung der verschiedenen kleinen
Teilprobleme ergibe sich dann von
selbst die Losung der ganzen Auf-
gabe und somit das Erreichen des
gesteckten Ziels.

®* @

Zeitplan:

Haben wir unsere Ideen geklirt
und den Weg zu ihrer Durchfiih-
rung in Teilstiicke zerlegt, so
bleibt noch die Zeitfrage ibrig.
Wir miussen fiir die ganze Lasung
unserer Aufgabe einen Termin fest-
legen. Den Zeitraum bis zu diesem
Termin  wiederum zerlegen wir
entsprechend den Teilproblemen.
Dadurch gelingt es uns, die Auf-
gabe auch zeitlich planmifig zu
bewiltigen.

Eine nod weitere Unterteilung des
Jabresplanes ist die Tagesplanung :

Es wird sich bestimmt lohnen, am
Vorabend oder in der Morgenfriihe
jedes Tages die jeweilige Arbeit zu
planen. Durch ein solches vor-
gingiges Uberdenken der Tages-
aufgaben und kurzes schriftliches
Festhalten schafft man sich wie-

derum Klarheit und Ubersicht. Fiir
die Niederschrift eignet sich am
besten ein zweckmifiger Taschen-
kalender, bei dem jedem Tag min-
destens eine halbe Seite reserviert
sein mufl. [Der Taschenkalender
hat gegeniiber der Pultagenda den
Vorzug, da man ihn iiberall griff-
bereit zur Hand hat.]

Fagesplan mach verrich-
R geweTk

an am Mittag

& e
~ Tagesyl
e 4w e

den Kunden deshen, wans
uh on e demat

Tischaftsfdrderung,

Vornotierungen:

Ganz besonders wertvoll erweist
sich der Tagesplan - Kalender fiir
Vornotierungen. Es empfichlt sich,
schon im Januar alle wichtigen
Daten der Geschiftsplanung am
richtigen Ort einzutragen, z. B.
6 Wochen vor Ostern den Ver-

j,-.:...--v-u-‘

Yorlage: kleiner Tagesplan-__§|

Xslender sus dem Verla t'.)x:n |

Haben wir eine Aufgabe durchge-
fithrt, streichen wir sie im Kalen-
der durch und setzen dahinter
einen Punkt. Festgelegte Arbeiten,
zu deren Durchfithrung wir nicht
ebenfalls
durch, setzen aber dahinter als
Zeichen der Unerledigtheit ein
Kreuz.

Ist eine unerledigte Aufgabe wich-
tig, kann man sie beim Tages-
riickblick direkt auf den nichsten
Tag vormerken, ist sie weniger

kamen, streichen wir

pressant, kann sie je nach Umstin-
den fiir spiter zuriickgestellt
werden.

merk: Osterwerbung. Aber auch
personliche Ercignisse: wie Ge-
burtstage von Angehdrigen, von
Freunden und von Kunden, Daten
von andern Familienfesten notiert
man mit Vorteil im voraus.
Der Tagesplan-Kalender soll also
ein Instrument werden, dessen Zei-
ger frithzeitig alles meldet, damit
nichts iibersehen wird und recht-
zeitig die notigen Vorkehrungen
und Vorbereitungen getroffen wer-
den konnen.
Durch die schriftliche Tagespla-
nung erzicht man sich zu rationel-
lem, systematischem Arbeiten.
\\

SAMMEL-MAPPEN

Um den Anregungen und Ideen der «Waltherbiirste» einen gewissen Dauverwert zu verleihen,

einer Sammmelmappe zu Uberreichen. Auf diese Weise ist es lhnen moglich, Nummer fir

|
; sind wir auf den Gedanken gekommen, unsern Kunden eine kleine Neujahrsgabe in Form

\Nummer schon geordnet aufzubewahren, um sie bei Bedarf immer sofort zur Hand zu habenj

3




V4

Das Echo der ersten Nummer:

Nachdem die erste Nummer der
Post iibergeben war, warteten wir
gespannt auf das Echo.

Mit Freude durften wir feststellen,
daf uns der Grofiteil unserer ge-
schidtzten Kunden richtig verstand.

Hier cinige der Zuschriften:

«Eine gute Idee, Thre Zeitschrift:
die «Walther-Biirstes.
F.E. in Zirich.

«Die Walther-Biirste» ist schr in-
teressant und ich danke Thnen fiir
deren Zusendung.»

H. B. in Ziirich.
«Ich habe Thre
«Die Walther-Biirste» aufmerksam

Kundenzeitung

gelesen und mochte Sie hoflich er-
suchen, mir jeweils nach dem Er-
scheinen ein zweites Exemplar an
meine Privatadresse zukommen
zu lassen, damit ich diese inter-
essante  Zeitung Fach-
schriftensammlung beifiigen kann.»

E. W.

meiner

in Bern.

«Ich besitze lhre neue Kunden-
zeitung. Diese ist schr interessant
und ich méchte Sie zu dieser Idee
begliickwiinschen.»

Dr. R. P. in Neuchirtel.

Als Anerkennung deuten wir na-

tirlich auch die vielen Bestel-
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lungen, dic wir als Antwort auf
die erstc Nummer erhielten.
Unsere Vertreter haben cbenfalls
die Fithler ausgestreckt, und auch
sie wissen Gutes zu berichten.
Wie zu erwarten war, gab es aber
nicht nur Zustimmung. So sagte
ein Kunde aus dem Wallis unserm
Vertreter Herrn J.: «Dieser Fackel
der Biirstenfabrik W habe thm ge-
rade noch gefehlt ...... .

Dieser Kunde schnitt mit seiner
Ansicht — Werbung sei nicht notig
— cin interessantes Problem an.
Wir haben vorgemerkt, in eciner
der nichsten Nummern auf das
Kapitel — Ist Werbung notig? —
niher einzutreten und bei diesem
Anlasse eine Umfrage mit Erfah-
rungsaustausch an unserc gesamte
Kundschaft zu richten.

Dann noch «en passant» ein lusti-
ger Fall: Kurz nachdem die erste
Nummer heraus war, erhielten wir
den Besuch eines Vertreters von
einer uns bekannten Konkurrenz-
Firma. Er erklirte: «Gestern sah
ich bei cinem Kunden die erste
Threr
aufliegen. Als ich ihn fragte, ob er

Nummer Kundenzeitung
mir diese nicht iiberlassen wolle,
kam ich schén an. Er sagte, diese
Zeitung nicht entbehren zu kon-
nen, sie sei ihm viel zu wertvoll.»
Der Vertreter bat uns dann um
Uberlassung cines Exemplares, cin

Wunsch,  dem wir
sprachen.

gerne ent-

Nun mochten wir folgende Fragen
an unsere werten Kunden richten,
um deren Beantwortung wir
héflich  ersuchen.
sich dafiir bitte beiliegender Ant-
wortkarte.

Bedienen Sie

Wie gefillt Ihnen die
Aufmachung der

Hauszeitung?

2. Hirtten Sie licber cine

andere Gestaltung?

3. Was sagen Sie zum

Inhale?

4. Was hitten Sie gerne

anders?

3. Haben Sie fiir die text-
liche Gestaltung Ideen

und Anregungen?

L 4
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Nitzen Sie jede Gelegenheit zur Verk

ung. Eine solche Gelegenheit ist z. B. die Fuhjahrs-
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putzete. Wir mochten lhnen hiemit Ideen der Werbung zu diesem AnlaB geben. Unser Vorschlag
soll Sie aber auch gleichzeitig anregen, fortlaufend nach Ideen und Werbemoglichkeiten zu suchen.

Texte fur Schaufenster-Plakate

. Die Stielbiirste mit der praktischen Schraubenbefestigung
bictet erfreuliche Annehmlichkeiten.
Kein Wackeln, kein Herausfallen, viel bessere, beidseitige
Abniiczuing mBglich.

Kleine Fegbiirste

. Mit der klcinen, handlichen Fegbiirste kommen Sie
iiberall zu.

Grofle Fegbirste

Stark beschmutzten Fulbden riicken Sie am besten mit
diesem massiven Gesellen zu Leibe.

>

. Text fiir das Plakitchen bei Flaumer, Teppichklopfer,
Bodenwischer, usw.
« Je geeigneter und besser das Werkzeug, umso bequemer
und griindlicher der Kehr.»

Anlait

g zum Er der Puppe

Stecken Sie einen Besenstiel auf einen Fuflstinder
als Grundpfeiler. Oben an den Besenstiel binden
Sie einen Handwischer an als Kopf, ungefihr 30
cm weiter unten markieren Sie die Arme mittels
zwei Klosettbiirsten.

Als Fiifle nehmen Sie zwei Reisbesen, die sie iiber’s
Kreuz am Grundpfeiler befestigen, wodurch das
Grundgeriist gegeben ist. Sie kénnen nun durch
Anhingen von Flaumer, Bodenwischer, Hand-
wischer, Boden- und Staublappen schnell eine an-
schauliche Puppe herstellen.

Links der Puppe lassen sich noch Putzeimer, Tep-
pichklopfer usw. placieren. In kurzer Zeit haben
Sie somit ein ziigiges Putzfenster beieinander. Wir
wiinschen guten Verkaufserfolg.

Unsere Frithjahrs-Ratschldge wéren unvollsténdig, kénnten wir diese nicht mit einem ginstigen
Angebot an Biirstenwaren ergénzen, das Sie umstehend finden. Die Reis- und Fiberfasern

haben wir aus eigener « Plantage» gewonnen.
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Wir haben Thnen in der November - Nummer die
Schwicrigkeiten der heutigen Rohstoffbeschaffung
geschildert. Durch den Eintritt Amerikas in den
Krieg haben sich diese noch ausgeweitet.

Wie gelegen uns in diesem Moment die Ernte der
«cigenen Plantages» kommt, konnen Sie sich den-
ken. Um diese Plantage hat es eine eigene Geschichte.
Beim Zuschneiden, Sortieren und Stanzen gibt es
nun einmal recht eigenwillige Wurzeln und Fasern,
die sich einfach nicht in den Biindel einordnen
wollen. In normalen Zeiten war das Rohmaterial
so billig, dafl es sich nicht lohnte, sich besonders

Fegbiirsten No. 10852 und 10053

{

um diese cigensinnigen «Gesellens zu bemiihen.
Wir konnten uns aber auch nicht entschliefen,
dieses qualitativ gute Material so mir nichts dir
nichts zu verbrennen, sondern sammelten es in
Sicke und stapelten es auf.

Diese Sicke wuchsen langsam zu einer wahren
«Plantage» an und heute sind wir froh, auf dieses
vollwertige Material zuriickgreifen zu kdnnen, —
heute lohnt sich das Sortieren und Mischen.

Wir mochten alle unsere Kunden davon profiticren
lassen und bieten Thnen an, solange Vorrat, liefer-
bar ab 15. Mirz:

Schrupper No. 10054 und 10055

No. Ariikel und Auaffibetne Grofle Schnittlinge Preis per Dutzend
: K S cm mm Fr. netto
10052 Fegbiirste aus Reiswurzelmischung 20X 6 25/33 6.60
10053 Fegbiirste aus Unionfibermischung do. do. 6.—
10054 Schrupper aus Reiswurzelmischung 20X 7,5 25/33 10.80
10055 Schrupper aus Unionfibermischung do. do. 9.60
Beniitzen Sie die beiliegende Bestellkarte, bestellen Sie heute noch, denn da das Quantum beschrinkt
ist, miissen wir die Zuteilung und Belieferung nach dem Bestellungs-Eingang vornehmen.

Branchenkenntnisse fordern den Verkauf.

Als besonderes Merkmal ciner Biirste ist die Art der Befestigung des Besatzmaterials im Biirstenkirper zu bezeichnen. Sie richtet sich nach
der Beschaffenheit der fiir die Biirstenkérper und den Biirstenbesatz verwendeten Materialien und nach dem Verwendungszweck der
Biirste. Wir wollen in der Folge die heute noch iiblichen Herstell hreiben und verweisen dabei auf die beigefiigten
Abbildungen. Es sei nur nebenbei bemerkt, dal die vergangenen Jahrhunderte und das Altertum schon Birstenherstellungsver-
fahren kannten, die von beachtenswerter Fertigkeit und Berufstiichtigkeit zeugten. Wenn diese heute nicht mehr gebriuchlich sind,
so rithrt dies wohl daher, dafl sic fiir die Gegenwart zu zeitraubend sind.

£ah b
erfahren

1. Das Pechen.

(Nebenstehendes Bild, Querschnite durch einen stark vergrofierten Borstenbiindel.)

Dieses ist cines der altesten Verfahren, das aber auch heute noch sehr verbreitet
ist. Das Biirstenholz ist in etwa % seiner ganzen Dicke angebohrt. Das zum Ein-
setzen in das Loch abgeteilte Borstenbiindel wird leicht in erwirmtes, diinnfliis-
siges Biirstenpech getaucht, dann mit cinem diinnen Flachsfaden zusammenge-
bunden. Das so entstandene Borstpinselchen wird nun an seinem zusammen-
gebundenen Ende nochmals in Pech getaucht und darauf in das Loch des Biir-
stenholzes eingesetze.

Trotzdem dieses Verfahren als alt und primitiv angesehen werden mufl, wird es
auch heute noch angewendet, weil es allein ermiglicht, Biirstenmaterialien in
ithrer ganzen Linge auszunutzen, was bei Verwendung von Borsten, die eben
Giber eine gewisse Linge hinaus in der Natur nicht vorkommen, wichtig ist.
Alle Versuche, diese Handarbeit des Pechens durch Maschinenarbeit zu ersetzen,
haben bis jetzt fehlgeschlagen; Boden- und Handwischer aus Borsten, sowie ver-
schiedene Spezialbiirsten werden hauptsichlich mit dem Pechverfahren hergestellr.
Es ist wichtig zu wissen, dafl gepechte Biirsten nicht der Hitze ausgesetzt werden
diirfen, da das Pech sonst wieder weich wird und die Borstenbiindel ausfallen.

2. Gewdhnlicher Handeinzug. (Bild’links.)

Bei dieser Handarbeit sind die Biindelldcher konisch vollstindig durch das
Birstenholz durchgebohrt und die Biindel werden meistens mit Metalldraht
oder auch mit Bindfaden und Zwirn eingezogen. Dies geschieht so, daf von
der hintern Seite des Biirstenkrpers eine Drahtschlinge durchgezogen wird.
Ein Borsten- oder Haarbiindel wird in der Mitte oder auch auBlerhalb dersel-
ben daruntergelegt und der Draht durch das gleiche Loch zuriickgezogen, so-
dafl das Bindel zusammengelegt und senkrecht zur Birstenkorperfliche zu
stehen kommt. Auf diese Weise werden mir demselben Draht alle Licher ciner
Biirste gefiillt. Man kann beinahe sagen, die Biirste werde geniht.

Der auf der Rickseite sichtbare Einziehdraht wird oft mit cinem Holz-
fournier iiberdeckt, oder in Rillen versenkt und die Rillen dann ausgekittet.
Das letztere Verfahren fand frither hauptsichlich bei der Zahnbiirstenherstel-
lung Anwendung. Aber auch cine Reihe anderer Biirstensorten wie Schrupper,
Fegbiirsten, Kleider- und Haarbiirsten wurden frither eingezogen; heute wer-
den sie gestanzt. Gewdhnlicher Handeinzug wird hauptsichlich noch bei ge-
wissen technischen Biirsten, Faflbiirsten, Haarwischern und Biirsten mit beson-
ders schriger Biindelstellung angewender.

Der gewohnliche Handeinzug ist auch heute noch das gebriuchlichste Her-
stellungsverfahren fiir Biirsten in Blindenwerkstitten und in der handwerks-
miiBligen Birstenbinderei. Fortsetzung folgt.

%
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Detaillisten berichten aus der Praxis
Werbung Mustermesse Basel
Werbung Ostern 1942

- Schaufenster

- Schriftliche Werbung
Osterangebot

- Garnituren

Branchenkenntnisse fordern den Verkauf
- Verdeckt oder Stirneinzug

- Ankerstanzverfahren
Geschichtlicher Uberblick

- Romer bis 1700



GESCHICHTLICHER UBERBLICK

In der letzten Nummer zeigten wir eine Biirste aus
der Rémerzeit als Zeugen der damaligen Kultur. Mit
dem Untergang der romischen Kultur verschwand
nun auch dieser Gebrauchsgegenstand fiir einige Zeit.
Auf Hygiene und Sauberkeit wurde eben wahrschein-
lich wihrend den damaligen Umbruchzeiten, als
die jungen Barbarenvélker mit dem rémischen Luxus
aufriumten, wenig Wert gelegt. Erst als auch diese
Volker sich an eine ruhigere und gesittetere Lebens-
weise gewohnten, tauchte die Biirste wieder auf.
Den nachfolgenden Auf-
zeichnungen liegen zum
grofen Teil Nachfor-
schungen von deutschen
Fachkollegen zu Grunde,
welche sich eingehend
mit der Geschichte der
Biirste befaflt haben. Die
Ergebnisse dieser Arbeit
wurden vor Jahren in der
in Leipzig erscheinenden
«Zeitschrift  fiir  Biir-
sten-, Pinsel- und Kamm-
fabrikation» und an an-
dern Orten publiziert.
Erste Aufzeichnungen, in
denen die Biirste vor-
kommt, finden wir im
deutschen Sprachgebiete
im 13. Jahrhundert in
einem Rechtsbuche, dem
« Sachsenspiegel ».  Die
Biirste wird dort als ein
Symbol des Rechts dar-
gestellt, wahrscheinlich
in dem Sinne, dafl mit
ihrer Hilfe alles Unreine,
aller Schmutz beseitigt
werde.

Zu jener Zeit bestand
nachweislich dasBiirsten-
binder-Handwerk. In e¢i-
ner Niirnberger - Hand- ’ﬁf’m}f’ﬁy
werksgeschichte wird un- <“Sirmd
ter den vorkommenden

werkern ausdriicklich der
«Biirstenpinter»  aufge-
fithre.
Zur Zeit von Hans Sachs gedieh das Biirstenhand-
werk schon sehr gut und es gab Biirsten fiir die ver-
schiedensten Verwendungszwecke. Das Handwerk
war in einer besondern Biirstenbinderzunft organi-
siert, welche sich schon um die Mitte des 16. Jahr-
hunderts in allen grofern Stidten findet. Die Pro-
dukte wurden aufler in diesen Stidten hauptsich-
lich auch auf den groflen Messen zum Kaufe ange-
boten. Dafl die damals hergestellten Biirsten schon
eine ziemlich hohe Stufe erreicht hatten, zeigen die
laufenden Aufzeichnungen der Niirnberger-Biirsten-
macherzunft. Vielleicht nicht.zuletzt dadurch ge-
langte Niirnberg fiir das Biirstenmachergewerbe zu
der grofien Bedeutung, welche es bis heute beson-
ders fiir die Pinselfabrikation hat.

Die damaligen Biirstenbinder hatten strenge Be-
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Kiinstlern und Hand- M"?}%c i

rufsvorschriften. Ein Biirstenmacherlehrling mufite,
um Geselle zu werden, vier Jahre ohne Lohn lernen.
Ein Meisterssohn, der cbenfalls Meister werden
wollte, mufite 25 Jahre alt sein und mehrere Meister-
stiicke ausfiihren.

Aus der Zunftzeit stammt auch das auf dieser Seite
aufgefiihrte Bild mit Vers. Es gehort zu einer Samm-
lung von Darstellungen, durch welche der Amster-
damer-Kiinstler Kaspar Luyken jedes einzelne Ge-
werbe illustrierte. Der berithmte Wiener Hofprediger
Abraham a Santa Clara
(1644—1709) machte die
Verse dazu. Das Biirsten-
gewerbe bedachte er
mit dem untenstehenden
Sechszeiler. Auch hier
erhilt die Biirste cinen
gewissen symbolischen,
idealen Charakter, der
wie erwihnt, schon beim
ersten  Auftauchen im
deutschen Sprachge-
brauch vorhanden war.
Hier kommt noch der
Gedanke dazu, daf jeder
vor seiner eigenen Tire
zu kehren habe und da-
zu die Biirste gebrauche,
sie recht griindlich an-
wenden solle und den
Staub wegputze, bevor
er aufgewirbelt werde
und zu Unannchmlich-
keiten fithre. Der Pre-
diger hat natiirlich gerne
diesen  doppelsinnigen
Spruch unter das Bild
gesetzt und der prakti-
schen Verwendung cinen
idealen Hintergrund ge-
geben.

Ums Jahr 1700 lieR der
Preuflenkonig Friedrich I
ein Gutachten machen
iiber den Stand der In-
dustrie und des Gewer-
bes in deutschen Landen.
Auch darin wird das
Biirstengewerbe angefiihrt, und zwar auch wieder mit
Niirnberg als Zentrum. Die Niirnberger-Biirsten wiir-
den fein lackiertund wohlfeil angeboten, heifitesdarin.
Als die Stidte nach und nach ihre Bedeutung fiir das
Gewerbe verloren und viele Industrien sich auf das
Land ausbreiteten, tauchte das Biirstengewerbe haupt-
sichlich im Schwarzwald und im Erzgebirge auf.
Dort betrieben es ganze Familien als Heimarbeit, wih-
rend die unternehmungslustigen Leute die Produkte
bis weit iiber die Landesgrenzen hinaus zum Kauf
feilboten. Mancher setzte sich dann irgendwo fest und
begriindete eine neue Biirstenmacherwerkstitte. So
entstanden hier und dort im Lande herum Zweige
des Biirstenmachergewerbes, diesich in verschiedenen
Gegenden zu cigentlichen Biirstenzentren entwickel-
ten, so z. B. im badischen Schwarzwald, im sichsi-
schen Erzgebirge oder in Frankreich in der Oise.

fz.usammenarl’df nutzt A”eh!

Wos bedeutet das Pferdegetrappel, das Wettern und Fluchen auf der Strafle? Als wir zum Fenster
hinausschauten, sahen wir eine schwerbeladene Langholzfuhre. Die Pferde und die Vorderachse des
Wagens waren schon im leichten Anstieg der NebenstraBe, der Ubrige Teil der Fuhre stand quer in
der HauptstraBBe !

Alles Hihrufen, alles Fluchen und Knallen war umsonst. Es ging nicht weiter, und zwar nicht, weil
die Fuhre fir die vier Rosse zu schwer gewesen ware, sondern weil sie nicht zusammen anzogen. Es
fehlte an der Zusammenarbeit.

Auch dos Vorspannen zweier weiterer Pferde blieb ohne Erfolg. Das mittlere Pferdepaar schien einfach
nicht zu wollen; das GeiBelknallen erwiderten sie nur mit mutwilligem Stampfeln.

Die beiden Storefriede wurden ausgespannt, — und von neuem feverten die Fuhrleute die Pferde
machtig an.

Als ob die vier gutwilligen Pferde den beiden Ausgespannten zeigen wollten, wozu sie fahig seien,
legten sie sich gemeinsam in die Zugstrangen und ehe man sich’s versah, war die Fuhre um die Strafien-
kurve herum verschwunden.

Die gemeinsame und gleichzeitige Anstrengung hatten es geschafft.

Was ist der tiefere Sinn dieser Geschichte? Sie zeigt uns, daB es in sehr vielen Fallen nicht genigt,
daB alle mehr oder weniger stark am gleichen Karren ziehen, sondern soll der Anstieg genommen
werden, ist gleichzeitiger, voller Einsatz erforderlich.

Wo trifit diese Wahrheit mehr zu als im Geschéftsleben? Sei es intern zwischen Prinzipal und Verkaufs-
personal, sei es zwischen Lieferant und Wiederverkaufer.

Je mehr wir zusammenhalten, je geeinter und starker alle am gleichen Stricke ziehen, umso besser das
Ergebnis fur jeden Einzelnen von uns.

Mit freundlichen Grifien BURSTENFABRIK WALTHER AG.
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Einkauf und Lagerhaltung)

Von ausschlaggebender Bedeutung
fiir den Verkaufserfolg ist die rich-
tige Lagerhaltung und somit der
Fin/eaufg

Ich halte mein Lager moglichst
klein. Mein Kontroll- und Bestell-
system ist aber derart ausgebaut,
daB mir nie ein Artikel ausgehen
kann. Die meistverlangten Artikel
sind stets am Lager, schwerverkiuf-
liche dagegen habe ich ausgehen
lassen. Dadurch ist es mir gelungen,
den Lagerumschlag von Jahr zu
Jahr ganz erheblich zu steigern. Im
letzten Jahre habe ich z.B. das
Lager vierzehnmal umgesetzt.

Uber Lagerhaltung und Lagerum-
schlag gibt es viele schéne Theorien.
Das Lager miisse sich so und so-
vicle Male umsetzen, um renticren
zu konnen usw.

Die wichtigste Voraussetzung fiir
eine gesunde Lagerhaltung und ei-
nen starken Lagerumschlag, glaube
ich, ist die, daf sich der Inbaber
vor allem dem Verkauf widmet.
Erst dann kann er genau wissen,
welche Artikel gefallen, welche all-
gemein verlangt und gekauft wer-
den.

Es ist ganz falsch zu glauben, man
miisse ein moglichst grofes Lager
haben, um allen Wiinschen der
Kunden entsprechen zu kénnen.
Der geschickte Verkiufer hat es in
der Hand, den Kunden zu fithren
und iiberspannte Wiinsche in einen
angemessenen Rahmen zu bringen.
Ein zu grofles Lager setzt cin Ge-
schift der Gefahr aus, bald ecinen
groflen Stock veralteter Waren zu
haben. Ladenhiiter sind eine unge-
heure Belastung und totes, entwer-
tetes Betriebskapital.

In der Lagerhaltung muff man un-
erbittlich hart scin.

Sicher kostet es cine gewisse Uber-
windung, einen Artikel aufzugeben,

2

orechidone vecs ctor T ey

’ 3 S —
' — —_—
- \ v \\
ey N
% S
s
= N

Was bexwecken diese Berichte aus der Proxis? Sie wollen nicht zur Nochohmung verleiten oder
Regeln dariber aufstellen, welche Methoden die richtigen seien. Sie sollen lediglich dos eigene

Denken und Hondeln anregen. o Nirgends o wie im Verkauf ist es wichtig, doB man ein Ge-

schaft immer mit neven Anregungen und Ideen in FluB halt. Man muB sich vor Routine-Arbeit

hiten ; dozu eignet sich nichts besser, als aus der Erfahrung anderer zu lernen und zu profitieren,

Bei dieser G

mochten wir nochmals die

Bitte on olle unsere Kunden richten

on diesem Erfahrungsaustousch mitzuarbeiten.

von dem man immerhin von Zeit
zu Zeit etwas verkaufen konnte,
und der scheinbar doch mitgehol-
fen hat, den Umsatz zu vergrofiern.
Aber vergessen wir nie, daf nicht
die Hohe des Umsatzes mafigebend
ist, sondern der erzielte Reinge-
winn.

Die stindige Priifung des Lagers
und des Lagerumschlages ist von
grofiter Wichtigkeit. Ein gesundes
Lager bildet die Grundlage allen
Geschiftserfolges.

Ich betrachte duhalb die jahrliche
Inventur nicht als eine unliebsame,
unproduktive Arbeit, sondern als
eine Moglichkeit, genauen Einblick
und Uberblick iiber das Lager zu
gewinnen. Dabei halte ich mit eiser-
nem Besen griindlichen Kchraus.
Artikel, die nicht gehen, werden
herausgefischt, ganz gehorig herab-
gesetzt, unter Umstanden im In-
veamtar ganz abgeschricben, um sie
dann zu jedem x-beliebigen Preis
abzustofSen.

Meine Grundsitze der Laggrhal-
tung, in Punkten zusammengefafit,
lauten ungefihr folgendermafien:

. Ich stehe selbst immer im Verkauf, um
auf diese Weise einen guten Kontakt
mit der Kundschaft zu erhalten; dabei
erfahre ich auch, welche Artikel ge-
fallen, welche allgemein verlangt und
gekauft werden.

~

Ich wache mit Argusaugen iiber das
Lager, um es gesund zu halten. Die
jihrliche Inventur wird immer unter
meiner personlichen Aufsicht ausge-
fihre.

Ich fiihre eine genaue Lagerkontrolle,
die mir das Bestellwesen stark erleich-
tert. Die Gefahr, daf man sich beim
Bestellen von Gefihlen leiten lafle,
ist schr groB, was nor durch cine

Lagerkontrolle vermieden wird.

s

Ich ziche auch immer wieder meine
Verkiuferinnen zum Einkauf bei; ge-
rade in modischen Artikeln ist das
wichtig, sind sie doch die Vertreterin-
nen des weiblichen Geschmackes.

. Je besser die Ordnung und Obersicht
im Verkaufslokal und in den Lagern,
umso einfacher und zweckmiBiger die

w

Bedienung, umso grofer der Verkaufs-
erfolg

o

. Ich suche stets festzustellen, welche Ar-
tikel langsam gehen.

550

Den unnétigen Vorrat dieser Ware ver-
suche ich durch Veranstaltung von
Sonderverkiufen abzustoflen. Wenn rat-
sam, lasse ich den Artikel ganz aus-
gehen.

w

Langsamgehende und noch unbekannte
Waren bestelle ich nur in kleinen
Mengen, um dariiber die ndtigen Er-
fahrungen sammeln zu kénnen.

Auf das Preisschild der Waren notiere
ich die eingekaufte Menge in Geheim-
buchstaben. Dadurch wird verhiitet,
dafl man von eciner schwer verkiuf-
lichen Ware groficre Mengen nachbe-
stelle und den Fehler nochmals wieder-
hole.

©

Fachtechnische Ratschlige iiber die
Lagerhaltung finden Sie auf Seite 5
unten.
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Zwei Gegensdtze:

( 18.—-28. APRIL 1942 |

A

Im Jahre 1916, mitten im letzten Weltkrieg, wurde in Basel die
erste Schweizerische Mustermesse abgehalten. Vom Wert des Aus-
stellens iiberzeugt, entschlossen wir uns zur Teilnahme.

Die Standgestaltung machte uns verhiltnismifig wenig Sorge.
Wic das Bild zeigt, bestand damals noch die Tendenz, méglichst
viel zu zeigen, um mit der Fiille der Ware die Leistungsfihigkeit
zu dokumentieren.

Der Stand von 1941 hat sich sehr gut bewihrt. Der grofie Innen-
raum ermoglichte uns, unsere Kunden abseits vom Messerummel
zu empfangen. Wir beabsichtigen deshalb, den Stand in seinen
Grundrissen zu belassen.

Auch dieses Jahr steht somit unsern werten Kunden ein ruhiges
Plitzchen zur Verfiigung, wo Gelegenheit geboten ist, die reich-
haltige Kollektion zu sichten und Einblick zu nehmen in die Fa-
brikations-Anschauungsmuster. Wir werden Thnen auch bereit-
willig Auskunft iiber dic heutigen Marktverhiltnisse und Roh-
stofffragen geben.

Die Messe hat Thnen aber auch auf andern Gebieten viel zu bie-
ten. Wie wir von der Messedirektion erfahren haben, ist mit einer
Rekord-Beteiligung zu rechnen. Nirgends konnen Sie sich besser
iiber die Rohstoff-Probleme der heutigen Zeit informieren, als an
der Mustermesse in Basel.

Diirfen wir Sie an unserm Stand 566 in der Halle ITF erwarten?
Thr Besuch wiirde uns sehr freuen.

“ L iedevschn in MHase
Auf W Basel




"Vevlounj k;, t vev’wsu en!

Oster-Werbung: Haben wir in friheren Jahren die Moglichkeiten, die uns Ostern in geschaftlicher Hinsicht bietet,
immer richtig ausgenitzt? Es will uns fast scheinen, daB sich fiir unsere Branche bei richtiger Werbung bedeutend
mehr herausholen lieBe. Heute ist eine Osterwerbung doppelt aktuell, do unsere Artikel nach wie vor punktfrei sind.

Schlagzeilen fir Schaufenster und Inserate!

Die grofie Oster-Uberraschung: Toilettenbiirsten-Garnitur freuen. Lassen Sic sich
Eine schone Toiletten-Biirstengarnitur wird jede  bei uns die grofe Auswahl zeigen.

(ve,tfe schrvi

Toiletten-Garnituren und Reise-Né-
cessaires cignen sich schr gut zu Ge-
schenkzwecken anlidfllich der Konfir-
mation. Mit keinem andern Werbe-
mittel konnen Sie die dafiir in Frage
kommenden Eltern der Konfirmanden
und Konfirmandinnen besser erfassen,
als mit einem Brief. Die Adressen wird
Ihnen der Ortspfarrer auf Anfrage
gerne zur Verfiigung stellen.

Der nebenstehende Entwurf kann als
Vorlage dienen oder Sie zum minde-
sten anregen.

Uber die Aufmachung des Briefes
mochten wir Sie auf die Ratschlige
der ersten Nummer auf Secite 5 ver-
weisen. Der Brief sollte also moglichst
den Charakter eines mit der Schreib-
maschine geschriebenen Briefes erhal-
ten.

Vom Ostermotive in der Ecke oben
links besteht ‘bei uns eine Reinzeich-
nung von 8 cm Breite. Das wiire die
richtige Grofle fiir einen Normal-
Briefbogen. Auf Wunsch sind wir
gerne bereit, Thnen davon ein Klischee
zum Selbstkostenpreis von Fr. 4.30
zu liefern.

Dieses Ostermotiv konnte auch fiir
das Schaufenster und fiir Inserate ver-
wendet werden. Fiir die Insertion
kime ungefihr die Grofle wie im ne-
benstehenden Vorlage-Brief in Frage.
Selbstkostenpreis Fr. 2.30.

t’(:&e "Vevl’unj !

Sehr geehrte Eltern!

Wir haben vernommen, daf Ihr Sohn nichste
Ostern konfirmiert wird. Das bedeutet fir ihn
den wichtigen Schritt hinaus in den Ernst des
Lebens. Wir mdchten ihm auf seinem weitern
Lebensweg gute Gesundheit und beruflichen Er-
folg wiinschen; und wir hoffen mit Ihnen, dag
Sie recht viel Freude an ihm erleben diirfen.
Zum Anlaf der Konfirmation ist es iiblich, den
Konfirmanden mit nfitzlichen Gaben zu beschen-
ken. Diirfen wir Sie mit diesem Briefchen auf
eine wirklich gediegene Konfirmations-Uber-
raschung aufmerksam machen?

Ein Toiletten-Nécessaire ist ein Geschenk-
gegenstand, an den man nicht so ohne weiteres
denkt, der aber im wahren Sinne des Wortes
ein Kamerad fiir’s Leben wird.

Bine zweckmiéfiige Toilettengarnitur ermég-
licht, die Toilettensachen immer schén geord-
net und siuberlich fiir den tdglichen Gebrauch
beieinander zu haben. Und wie angenehm ist es
auf Reisen, sdmtliche Toiletten-Utensilien
auf kleinstem Raum unterbringen zu kénnen.
Mit der Wahl eines zweckmdfiigen Reise-Néces-
saires werden Sie sicher nicht fehl gehen, die
Freude wird grof sein.

Bitte kommen Sie zu uns, halten Sie Umschau,
es verpflichtet Sie zu nichts.

Mit freundlichen Griifen
Firma und Unterschrift

Dame erfreuen.

Erfiillen Sie an Ostern den langgehegten Wunsch
nach einem zweckmifigen Reise-Nécessaire.

Eine Toiletten-Biirstengarnitur, ein ideales Geschenk
fiir Konfirmandinnen (Punktfrei).

Die besondere Uberraschung zur Konfirmation:
Ein zweckmifiges Reise-Nécessaire, ein Kamerad
fiir’s Leben.

Wie wird sich dic Konfirmandin ob der schonen

Die ,,Walther-Birste” im Urteil der Kunden:
Wir freuen uns, unsern werten Kunden mitteilen zu

Schaufenster-Motive: Von unserm Fachmann bezogen
Osterhas, farbig, Hohe 1 m, aus Holzkarton Fr. 20.—
Die drei Schriftplakate zusammen Fr. 10.—
Preisschilder:

Wir empfehlen, die einzelnen Garnituren mit Preis-
etiketten zu versehen.

Denken Sie daran, mit der Oster-Werbung friih-
zeitig zu beginnen, und nun wiinschen wir .allcn
unsern werten Kunden ein gutes Ostergeschift.

konnen, daf auch die 2. Nummer gute Aufnahme

gefunden hat, und wir méchten an dieser Stelle die vielen Zuschriften herzlich verdanken. Wir werden

in der nichsten Nummer niher darauf eintreten.
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Fachtechnische Ratschldge Gber die Lagerhaltung von Birstenwaren:

Audh in fachtechnischer Hinsiche a8t sich sehr viel fir das Lager tun. Wir mdchten hier die wichtigsten Punkte, die es zu

beachten gilt, anfiihren:

1. Alle ticrischen Borsten sind dem Mottenfrafl ausgesetzt. RegelmiBliges Einkamphern oder Einflitten und hie und da ein Kehr-
aus an der frischen Luft bewahren die Borsten vor Schaden.

2. Borstenwaren werden am zweckmifigsten aufgehingt aufbewahrr, ein Ratschlag, der auch immer wieder den Hausfrauen mit-
zugeben ist.

3. Sendungen mit Borstenwaren sind immer sofort auszupacken. Sollten sic auf dem Transport oder bei der Lagerung gelitten
haben, sind sie anzufeuchten, auszukimmen und wieder aufzuhingen.

4. Biirsten aus Reiswurzeln und anderm weilen Material sind dunkel zu lagern, damit dic schéne frische Farbe des Besatz-
materials nicht vergilbt.

5. Gepechte Biirsten sollten nicht in der Niahe der Heizung oder auf dem Dachboden der Sommerhitze ausgesetzt werden, da
das Pech sonst weich wird und die Borstenbiindel ausfallen kdnnen.

6. Packpapier, Schniire, Kisten, Kartonhiillen sind heute wertvolles Gebrauchsmaterial. Es lohnt sich, diese Materialien sorgfilltig
zu behandeln, sic sind geld t. Fiir hende Riicksend in Rech gestellter Packmaterialien sind wir Thnen schr
dankbar.
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| Branchenkenntnisse fordern den Verkauf

| (Erste Fortserzung fiber dic Befestigungsverfahren)

Der Verdeckt- oder Stirneinzug
(Nebenstehendes Bild, Querschnitt durch ein stark vergriBertes Borstenbiindel)

Der Verdeckt- oder Stirneinzug ist das klassische und hochwertigste Ver-
fahren, die Borsten an ciner Biirste zu befestigen. Man geht dabei folgender-
maflen vor: zuerst bohrt man reihenweise Lacher in den Biirstenkdrper, die
zum Fassen der Borstenbiindel bestimmt sind. Diese Locher gehen aber niche
durch, ihre Tiefe macht vielmehr nur ca. /5 der Dicke des Biirstenkorpers aus.
Man verbindet nun die Locher, die in einer gleichen Reihe licgen, jeweils
mitcinander, indem man auf threm Grunde von Loch zu Loch einen Lings-
kanal bohrt, der im letzten Biindelloch endet. Dazu verwendet man einen
biegsamen und geschmeidigen Langlochbohrer. Es ist gar nicht einfach, ihn
mit Hilfe von Hikchen und Gibelchen von Loch zu Loch zu steuern, beson-
ders bei exotischen Holzern und bei jungem Zelloid, ial. Vom Kopfend

der sogenannten Stirnscite des Biirstenkorpers, wird nun mit eciner winzigen
Gabel ein doppelter Scidenzwirn durch den Lingskanal gezogen. Im letzten

Garnitur / 111/ ¥ . Loch der Reihe hikelt man sodann den Zwirn herauf. Da er, wie gesage,
:",';f“’ 2::;.5 S 4 doppelt genommen wurde, bildet er natiirlich eine Schleife. In sie legt man
Fr. 6.20 p. Scx. nun das Borstenbiindel hinein und zieht hierauf den Faden an der Stirnseite

' an, wodurch das Biindel in sein Loch gezogen und dort festgebunden wird.
Dasselbe ManGver wiederholt man bei allen andern Lochern dieser und der
g J\‘;:l.:“ 100¢é, andern Reihen, bis die Biirste mit allen Borsten besetzt ist. Zu guter Letzt
Fr. 4.40 p. Seb. (links) verkeilt man die Stirnlécher mit Hartholz oder mit Zelluloidstdpseln und
verputzt die Stirnseite.
Da bei diesem Verfahren die Riickscite der Biirste nicht angebohrt zu werden
braucht, kann sie miit eciner feinen Politur versechen werden.

Garnitur No, EH 10065, ] Angewendet wird der Verdeckt- oder Stirneinzug hauptsichlich fiir die Her-
:‘u;:"‘“::‘r’[’;u;t"“{‘:;:'wm. g stellung feinster Toilettenbiirsten mit Riicken aus Elfenbein, Schildpatt, Edel-
;:nulmd_ n:d,;, holz, Zelluloid und Knochen.

. 12— p. Sek.

(rechts)

Reisenécessaire No.LRG 10064,
oche Lede, ncil
9.50 p. Sck. (links)

Das Ankerstanzverfahren (Bild links)

Dieses ist ein maschinelles Borstenbefestigungsverfahren, das gegen Ende des
vergangenen Jahrhunderts durch den Franzosen Gane erfunden wurde. Es

g
buntem _Perlmutzer- filhrte mit dem etwas spiter entwickelten Schlingenstanzverfahren zu einer

\un Celluloid, 7teilig,

Fr. 8.50 p Sk (rechts) groflen Umwilzung in der Biirstenerzeugung.

Zuerst bohrt man dic Biindellocher in das Biirstenholz, und zwar so, da
ihre Tiefe zwei- bis zweicinhalbmal so viel als thr Durchmesser betrigt.
Hierauf schneidet man die Borsten auf die erforderliche Lange zu und setzt
sic in den sogenannten Materialkasten der Maschine ein. Jedesmal, wenn
sich die Maschine dreht, gelangt auf sinnreiche Weise ein Borstenbiindel vor
das sogenannte Mundstiick der Maschine. Gleichzeitig stanzt die Maschine
cinen Anker aus Flachdraht aus. Diesen stdft cine sich vorne zu einem Keil
verjiingende Stanzzunge mitsamt dem Borstenbiindel in eine trichterférmige

Reisenécessaire LRG 10063,
eche Leder, 7reilig

Fr. 14.50 p. Stk (links)

Celluloid- }\n(my, nitur 10069,
in Elfen dpatt-,

Butere Postaputsis: cder Quars :

Cellslout. Bl I
Fr.10.50 p. Stk. (reches waten)

Kopfbiirste No. 10070,

polierter Holzgriff, weife, grave
Borsten mit Metallfassung,
Fr. 2.50 p. Sck
Frauen-Kopfbiirste No. 10071,
Gniff in E"rrhnn oder Sduld.
patt-Celluloid-Uberzug, weifies
Borsgemisch, bombert
geschnitzen, Fr. 3.25 p. Stk
Ropfbiirste No. Ca. 10072,
Gniff in Elienbein- oder Schild-
pate-Cllluloid, massv, steife

Sc Borsten, stirneingezogen
Fr. p- Stk
Kopfbiirste No. 10073,
Gniff in Elfenbein- oder Schild
pate-Celluloid, massiv, steife
schwarze Borsten, stirn
cingezogen, Fr. 6.— p. Stk
Kopfkarditsche No. KS 10074,
Ahornusterteil mit Fremdholz
Deckel, geschraube, graues steifes
Borstgemisch, Fr. 4.— p. Stk

Diese Preise verstehen sich freibleibend!

Offnung des Stanzkopfes. Dabei legt sich das Biindel zu einer Art von Biigel
zusammen und der Anker gerit genau in die Biegungsstelle hinein.

Nun hilt man das Biirstenholz vor die Miindung des Stanzkopfes, sodafl
das Borstenbiindel direkt in ein Loch h Ben wird. Ein b derer
Riickhalter verhindert dabei die Biirste am Ausweichen. Befindet sich das
Biindel im Loch und kann nicht mehr weiter ausweichen, so spreizt die nach-
stoflende Stanzzunge die Schenkel des Ankers auseinander, wobei sich die
Metallzacken in den Winden des Loches verankern und das Biindel festhalten.

Wahrend dieses Verfahren frither fiir Birsten aller Lochgrofien verwendet
wurde, findet es heute hauptsichlich noch Anwendung fiir die Befestigung
feiner Borstenbiindel in Biirstenkdrpern aus harten Materialien, wie Edel-
holz, Zelluloid, Knochen, Vulkanfiber usw. Zahnbiirsten werden heute fast
ausschlieBlich durch das Ankerstanzverfahren hergestellt. Es ersetzt haupt-
sichlich den Verdeckteinzug.




lm geschichtlichen Teil der letzten
Nummer erwihnten wir, dafl im
Biirstengewerbe des 18. Jahrhun-
derts erstmals eine Arbeitsteilung
cintrat, sodafl die einen Arbeiter
in der Werkstatt die Biirsten her-
stellten und die etwas unterneh-
mungslustigeren jiingeren Burschen
die hergestellten Biirstenwaren in
den verschiedensten Teilen Euro-
pas anboten. Wie so ein Biirsten-
verkiufer damals aussah, zeigt
Thnen der obenstehende, zeitgends-
sische Stich. Der Biirstenwaren-
hiandler von damals war gewisser-
maflen sein cigener Marktstand. Er
hatte seine zum Verkaufe ange-
botenen Waren iiberall an seinem
Korper angchingt. So brauchte
der Kiufer nur auszuwihlen.
Daf diese Burschen auf ihren Ver-
kaufsreisen verschiedenes sahen und
lernten, ist klar. Diese Art von
Verkaufsorganisation wirkte denn
auch auf das ganze Gewerbe
duflerst befruchtend. Was ein sol-
cher Verkiufer an Ideen aus frem-
den Lindern mitbrachte, wurde
daheim verwertet.

Einen Einblick in dic Werkstitte
der damaligen Biirstenbinder ver-
mittelt uns ein zweiter Stich aus
jener Zeit. Besonderes Interesse er-
wecken die damaligen Werkzeuge
und Einrichtungen zur Biirstenher-
stellung. Sie sind noch duflerst
primitiv. Ein Beil zum Spalten der
rohen Holzklétze, eine Ziehklinge

8

Gesdhichtlicher

zum groben Zurechtschneiden der
abgespaltenen Brettchen, ein Hobel
zum feineren Gestalten der Ober-
fliche, eine Feilenraspe zum Ver-
putzen und cin Bohrer zum Bohren
der Locher: das waren so ziemlich
alle Hilfsmittel des Biirstenbinders
jener Zeit. Als einzige maschinelle
Einrichtung stand die Drehbank
zur Verfiigung, die wohl haupt-
sichlich zur Herstellung von Hand-
griffen diente. Zum Einsetzen des
Besatzmaterials mittelst  Pechen
oder Einzug dienten Pechpfanne
und Drahtknebel. Dafl ein Biir-
stenhandwerk auch in der Schweiz
bestand, bezeugen die Holzschnitte
des Ziircher Kiinstlers Jost Am-
mann aus dem Jahre 1539.

Im 18. und 19. Jahrhundert aber
scheint das benachbarte Wiesental
(Schwarzwald) als cigentliches
Biirstenzentrum dic Rolle des
Biirstenlieferanten fiir die Schweiz
iibernommen zu haben, und auch
das bei uns sich bildende Gewerbe

]
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Uberblick

war zum groflten Teil in den Hin-
den von Schwarzwildern. Davon
zeugen heute noch viele Namen
der seit Generationen in unseren
groferen Ortschaften mit  dem
Biirstendetailhandel und der Klein-
fabrikation sich befassenden Fa-
milien.

Aus jener Zeit stammen auch feine,
cigentliche Prunkstiicke biirsten-
binderischen Kénnens. Verse wur-
den in goldenen Lettern in den
fein geschnitzten Biirstenkorper
eingeprigt und diese Biirsten dien-
ten dann als Hochzeitsgeschenke
oder besonders kostbare Bestand-
teile einer Aussteuer.

Der Beginn der eigentlichen Biir-
stenindustrie in der Schweiz geht
in die 60er bis 70er Jahre des
letzten Jahrhunderts zuriick. In
die gleichen Zeiten fallen auch
der Anfang und die Griindung
unserer Firma. Dariiber soll in den
nichsten Nummern unserer Haus-
zeitung Niheres gesagt werden.

MAI 1942 — NUMMER 4

g,aulae und ge(njaLe Herayoney alles!

Wos ist Glaube und Hingabe, was ist positive Einstellung? Vor einiger Zeit schauten wir uns den Film
von Werner Stauffacher an, und niemand konnte uns eindringlicher diese Frage beantworten als die
Gestalt Stauffachers.

Die Eidgenossen waren hart bedrangt von den Osterreichern. Ein groBes Heer stand an den Grenzen,
zehn gegen einen, sich in den Kampf einzulassen, schien ganz aussichtslos. Die meisten Eidgenossen
waren bereit zu verhandeln, da sie glaubten, auf diesem Weg mehr zu erreichen, da sie ihr Leben
nicht fir eine aussichtslose Sache in die Waagschale werfen wollten. ¢

Aber der Schwyzer Landammann Stauffacher war andrer Meinung. Er war von der Gite, der Ehrlichkeit
seiner Sache Uberzeugt und da gab es nach seiner Ansicht kein Beugen. Dem Dréngen seiner Bundes-
genossen von Uri und Unterwalden, dem Raten seiner eigenen Landsleute, sich auf Verhandlungen ein-
zulassen, widerstand er. Fir ihn galt nur die Losung: «Lieber den Tod als in der Knechtschaft leben.»
Sein Glaube, seine Uberzeugungskraft brachten das Wunder fertig, seine Landsleute und Bundesgenossen

" fur den Kampf zu gewinnen.

Sein Glaube, seine Begeisterung brachten aber auch das noch viel groere Wunder fertig, mit dem
kleinen Tripplein Krieger das gut ausgerustete osterreichische Heer vernichtend zu schlagen.

Vielmehr als wir allgemein anzunehmen geneigt sind, entscheidet unsere Einstellung Uber Erfolg oder
MiBerfolg. Wollen wir erfolgreich sein, missen wir an unsere Sache glauben.

Ein Mensch, der an seine Sache glaubt, erreicht mehr als 99 Menschen, die an der ihren blof8
interessiert sind.

Die positive Einstellung gibt uns klaren Verstand und klaren Blick. Wir sehen dann nicht die Schwierig-
keiten, lassen uns nicht durch die Schwierigkeiten in den Bann ziehen, sondern aus solcher Einstellung
heraus erkennt man die Maglichkeiten. Stauffacher fihrte die Krieger nicht von ungefahr nach Morgarten,
sondern er erkannte, dal Morgarten der einzige Ort war, wo er mit Erfolg der Ubermacht zu begegnen
vermochte.

Wenn wir den Dingen positiv gegeniber stehen, werden wir immer Mittel und Wege finden, auch die
scheinbar groBten Schwierigkeiten zu Uberwinden. Aber denken wir daran: Vor jedem Erfolg steht

der Glaube an den Erfolg.
BURSTENFABRIK WALTHER A.G.

Wﬂ.ﬂa




Als Experte an den Verkiuferin-
nenpriifungen stofle ich hiufig auf
Kandidatinnen, die ungeniigend
ausgebildet sind. Das weist auf
emen Mangel hin, der sich fiir den
gesamten Derailhandel nachreilig
auswirkt.

Ich finde, jeder Detaillist, der
Verkaufspersonal heranbildet, ist
erstens einmal den Lehrtochtern
selbst gegeniiber verpflichtet, sic zu
tiichtigen Verkiuferinnen auszu-
bilden; dann ist er es aber auch
unserem Berufsstande schuldig. In
dieser Hinsicht bleibt noch ein
grofler Schritt zu tun. Das Ver-
kaufspersonal ist eines der wichtig-
sten Glieder cines Geschiftes und
doch ist die Gefahr schr grof,
dieser Gruppe nicht immer die
notige Beachtung zu schenken.
Wir beabsichtigen, im Jahre 1942
in der Verkiuferinnen-Ausbildung

Freundlichkeit siegt!

Unter freundlicher Bedienung ver-
stehe ich nicht etwa Schmeichelei,
sondern cine offene, freundliche
Behandlung der Kunden. Auf-
richtige Liebenswiirdigkeit und
guter Service sind wichtiger als
ein billiger Preis. 70/, der Kiufer be-
zahlen bei einer zuvorkommenden
Bedienung gerne 5 oder 10 Rappen
mehr fiir die Ware.

Die Freundlichkeit den Kunden
gegeniiber ist ein wichtiges Ge-
heimnis unseres Erfolges.

Ein Beispiel dafiir, was guter Ser-
vice ist, gibt mir immer wieder
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einen Schritt weiter zu gehen und
von Zeit zu Zeit Verkaufsinstruk-
tions-Abende durchzufithren.

Ganz besonders wichtig ist auch
eine griindliche Instruktion und
Aufklarung des Verkaufspersonals
iiber Neueinginge. Trifft neue
Ware ein, stellen wir diese auf
einen Korpus, damit das Ver-
kaufspersonal die Stiicke in die

@ Ver’téiufer(nnen»uslst”bunj

/
eine wichtige und ernste Pflicht!

lich, daf ein Artikel, der mich,
als der Vertreter thn mir vorlegte,
hell begeisterte, liegen blieb. Nach-
forschungen iiber das Liegenbleiben
filhren aber immer zur gleichen
Ursache: Man unterlie, das Ver-
kaufspersonal aufzukliren, man
schaffte dem neuen Artikel keine
Freunde, die sich fiir ihn eingesetzt
hitten.

Uber dieses Kapitel konnte jeder

Hand nehmen und niher besch

Detaillist sein eig Lied singen.

kann. Nachher besprechen wir die
Wiare in gemeinsamer Sitzung und
versuchen, die Verkaufsargumente
her hilen und festzuleg

Wer diese Regel — des Vertraut-
machens mit newer Ware mifachtet,
wird immer wieder um schine
Verkanfserfolge geprelit.

Oft schon war es mir unverstind-

cin gewisser junger Tessiner-Kauf-
mann.

Vor drei Jahren iibernahm er mit
ganz bescheidenen Mitteln ¢in Ge-
miisegeschift. Natiirlich konnte
er seine Ware nic so billig ver-
kaufen wie seine groflen Konkur-
renten am Platze.

Aber trotzdem machte er gute Ge-
schifte. Seine zuvorkommende,
freundliche Art ist ausschlagge-
bend. Er bringt alle seine Friichte
mit grofiter Sorgfalt und Licbe
zu Schau. Er geht damit um, wie
wenn sie aus Gold wiren. Er ver-

Das Gegenmittel dazu ist einfach:

Geben wir nie einen neuen Artikel
in den Verkauf, obne ibn vorher
dem Verkaufspersonal «verkaufts

zu haben.

Erwihnen mochte ich noch, daf8
sich Freundlichkeit und wohlwol-
lende Einstellung auch gegeniiber
dem Personal lohnt.

steht es, den Wert ciner Ware so
richtig zur Geltung zu bringen,
und die Kunden zahlen den hhern
Preis.

Innert kurzer Zeit war es ihm
moglich, noch ein seinem Laden
gegeniiberliegend Delik
schift zu iibernehmen.

)

Merken wir uns:

Freundliche Bedienung, echte Lie-
benswiirdigkeit, beseelt mit dem
Wunsch, den Leuten wirklich zu
dienen, siegen immer.

Man redet und hért heute viel von
Psychologie. Was ist eigentlich
Psychologie?

Unter Psychologie verstecht man:

1.Die Ergriindung der Gesetze,
nach denen das menschliche
Denken, Fiithlen und Handeln
vor sich geht

2. Dic Dinge nchmen, wie sie sind
und nicht, wie wir sie gerne
hitten und

3. Es verstchen, sich den gegebenen
Verhiltnissen anzupassen.

Versuchen wir, uns die einzelnen
Punkte an einem Beispiele ver-
standlich zu machen.

Punkt 1.

Es gibt sicher viele unter uns, die
cinen guten Stumpen oder eine

| feine Zigarre licben, andere zichen

eine Zigarette vor, wieder andern
sagt cin Stiick Schokolade mehr.
Wenn wir nun aber fischen gehen
wollen, wiirde es bestimmt keinem
von uns einfallen, einen Stumpen,
einc Zigarette oder ein Stiick
Schokolade an die Angel zu hin-
gen. Es fillt aber auch keinem von
uns ecin, weil wir gerne Biirsten
verkaufen, eine Biirste an dic
Angel zu spiefen.

Entschlossen wir uns ungeachtet
dieser Grundwahrheit  dennoch
dazu, wiirden alle unsere weitern
Anstrengungen, alle aufgebrachte
Geduld ergebnislos bleiben.

Wir schen an diesem Beispiele
deutlich, worauf es fiir den Er-
folg ankommt. Jeder Verkauf be-
ginnt mit der Untersuchung, was
unsere Kunden gerne méchten,
wofiir sic Interesse haben, welche
Motive sie veranlassen, dies zu tun
und jenes zu meiden.

Punkt 2.

Die Dinge nechmen, wie sie sind
und nicht, wie wir sie gerne hiitten.
Bleiben wir bei unserem Beispiel.
Wir wissen ganz genau, was es
braucht, wenn wir Aussicht haben
wollen auf Erfolg beim Fischen.
Keinem von uns wiirde es einfallen,
dicses Gesetz zu miflachten und
trotz allem einen Stumpen an die
Angel zu hingen.

Punkt 3.

Es verstchen, sich den gegeb

d’sy:bo’ ojie
von Otto Rohrer

ihm cinfach nicht. Die Mutter
und der Vater mochten aber, dafl
er viel Suppe iflt, weil sie glauben,
sie tue ihm gut und mache ihn
stark.

Wir haben also auf der einen Seite
den  schimpfenden Vater, der
mochte, dafl Hansli viel Suppe
ifle,

und auf der andern Seite den
Hansli, der die Suppe nicht gern
hat und sich dagegen wehrt und
weint.

Wie sollte nun der Vater in diesem
Fall vorgehen?

Der Hansli hat im Nachbarhaus
cinen Freund, der ist zwei Jahre
dlter als er, grof und stark, so-
daR Hansli schon oft den Kiirzern
zichen mufite.

Der Vater zum Hansli:

«Hansli, es ist wichtig, daf du
grof und stark wirst, damit du,
wenn du einmal dlter wirst, den
Piuli meistern magst. Deshalb mufit

Verhiltnissen anzupassen.

Bei unserm Beispiel mit dem
Fischen wird jeder ganz selbstver-
stindlich das Richtige tun.

Im Leben und im Verkauf spielt
sich aber die Sache nicht immer
so einfach ab wie in unserm Bei-
spicl. Die eigenen Interessen, das
eigene dicke Ich stehen nur zu oft
einer psychologisch richtigen Be-
handlung des Kunden im Wege.
Denken wir nur an die kleinen
Begebenheiten des tiglichen Le-
bens.

Der Hansli will zum Beispiel keine
Suppe essen, dicsSuppe schmecke

du viel Suppe essen, sie macht
dich grofl und stark.»

Das leuchtet dem Hansli ¢in und
er iflt dic Suppe gern.

Die Dinge und Sachen vom Stand-
punke der andern zu sehen und zu
erfassen, ist gar nicht so leicht.
Wenn wir unser Handeln in dieser
Hinsicht kritisch priifen, werden
wir sehen, daf wir selbst die klei-
nen psychologischen Aufgaben des
Alltags immer wieder verkehrt an-
packen, und wieviel schwieriger ist
es erst im Verkauf, richtig vorzu-
gehen und im Interesse der Kun-
den zu handeln.




4

TENLE Noracs U oofins 50 e R oecrion
Nummer haben wir 175 Kundenurteile
erhalten.. Wir mochten dafiir reche
herzlich danken. Diese Urteile waren
fir uns dullerst wertvoll, denn wir haben
diese Umfrage in allererster Linie unter-
um dic verschiedenen Meinun-
gen und Einstellungen unserer Kunden
zu der «Walther-Biirste» zu erfahren, um
zu ergriinden, ob der cingeschlagene Weg
der richtige ist oder ob unsere Kun-
den eventuell cine andere Gestaltung,
eine andere textliche Abfassung wiin-
schen.
Besonders gefreut haben uns auch die
verschiedenen Urteile aus der welschen
Schweiz und aus dem Tessin.
Nach verschicdenen Gesichtspunkten ge-
ordnet, ergibt sich folgendes Ergebnis:

Von den 175 Kunden wiinschen:

.die Zeitung auch fernerhin in
gleicher Aufmachung und text-
licher Gestaltung 154

"~

besonders hervorgehoben wurde
die Niitzlichkeit der fachtech-
nischen Orientierung von 5

“

. Mchr Warenkenntnisse und Bran-
chenorientierung wird gewiinscht von 8§

-

.Mehr Anregungen iber Schau-
fenster, Werbung, Verkauf, Erfah-
rungsaustausch zwischen Detail-
listen wiinschen 8

Wir glauben unter diesen Verhiltnissen
richtig zu handeln, den von uns ein
schlagenen Weg einzuhalten. Zu ver-
mehrter Instruktion iber Warenkenntnis
werden wir im Laufe der Zeit auf ganz
natiirliche Weise kommen.

Wir wissen, da Fachtechnik wichtig ist,
wir alle wissen aber auch, dal man dic
Fachtechnik nicht als rohe Fachtechnik
anwenden darf. Es gilt, unsere Branchen-
kenntnisse vom Kundenstandpunkt aus
zu verwerten.

Verkaufen wir nicht robes Fleisch, son-
dern Bratenduft.

Nun michten wir einige Urteile zum
besten geben:

Ein Kunde aus Basel beamtworter die
cinzelnen von uns gestellten Fragen in
Versform:

4

: Die Zywig find i ganz famos
Me merggt, dr Walther, di hets los.
: Worum den au? So isch si richt
Sie wird sich lohne, und nit schlicht.
3: E bitz vo allem, ich fins richug
Viel Branchekenntnis, das isch wichug.
4: Wider i no anderi wiirde welle
No dr zwaite Nummer e-n-Urteil fille.
5: I glaub, 'sisch's Bescht, mer l6hns e so
Und tiens im Fachma iberloh.
D & Co., Basel.

=

«Ich mbchte Thnen zur dufern Auf-
machung und zum ausgezeichneten In-
hale gratulieren. Scit zwei bis drei
Jahren wurden mchrere Hauszeitungen
«geborens, ich mufl Thnen sagen, dafl
die «Walther-Biirste» vorteilhaft von die-
sen absticht.
Man hat hier wieder den Beweis, da8
es falsch ist, am Papier und an der
Aufmachung zu sparen. Ein guter In-
halt allein geniigt nicht, wenn die Auf-
machung fehlt, wird die Wirkung nicht
grofl sein. S. W., Aarau.
Dieser Hinweis wegen der Aufmachung
trifft eigentlich fiir alle Werbung zu.
Selbst zu einem «Hodlers gehdrt ein
passender Rahmen.
Ein Kunde aus Bern, der ein kleines
Putzbiirstchen  als Beigabe zu scinem
Hauptartikel von uns bezieht:
«Wir bedauern bald, kein Biirstenhindler
zu sein, denn mit solch diensteifrigen
Licferanten zu «geschiftens muB ecine
wahre Freude sein.» B. Dirn.
Dieses Urteil ist fast zu schmeichelhaft
Wir werden uns aber alle Miihe geben
Eine Fabrik elektrotechnischer Artikel:
«... Sic bringen verschiedene Anre
gungen, die sogar wir, trotzdem wir auf
ciner ganz andern Branche titig sind,
gut verwerten kdnnen.»

W., Emmenbriicke.

Eine erfreuliche Fcazslcllun;, und eine Be-
stitigung der Tatsache, dafl viele erfolg-
reiche Kaufleute thre besten Ideen aus
ganz andern Branchen und Gebieten
schopfen.

Eines der Urteile- aus der welschen

Schweiz :

«lhre Hauszeitung ist einfach grofartig.
Ich mdchte daran nichts geindert h{m
— Das Bessere ist oft der Feind des
Guten —

Der Text ist anregend und gut verstind-
lich, in stilistischer Hinsicht tadellos.
Fahren Sic fort, die Waltherbiirste in so
gutem Franzdsisch zu schreiben»,

B. Peseux.

Und cin Kunde aus Lugano
«Ich danke lhnen fiir das schone Ge-
schenk. Dic erste Seite habe ich schr be-
achtet, sic ist mir viel wert, im iibrigen
konnte ich daraus gute Anregungen
schopfen und wiinsche sehr, Ihre Zeit-
schrift immer zu erhalten.»
V.C..B., Lugano.
... dem Prisidenten des Detaillistenver-
bandes habe ich die «Walther-Biirste» ge-
zeigt, auch er ist dafiir sehr eingenom-
men>. M. F. & M. H., Davos-Platz.

Ein schlaver Berner Oberlinder ant-
wortet auf die Frage «Was hiten Sie
gerne anders?»

«Auf den Preisen 10% Extra-Rabarts.
Wir bedauern, dieser Anregung leider
nicht entsprechen zu konnen.

«... Die Walther-Biirste wird wohl die
verkalktesten Pessimisten ordentlich auf-
ritelns b A, Zirich-Albisricden.

Lieber Herr A.! Wir hoffen nicht, viele
solche in unsern Reihen zu haben, denn
bei denen ist meistens Hopfen und Malz
verloren. i
.. nur mochte ich hoffen, dafl Thre
lumn: keine Eintagsfliege ist ...

V.R., Pfaffnau

Hoffentlich denken recht viele unserer
Kunden so — und wir werden dafiir
sorgen, da es nicht eine Eintagsfliege
bleibe.

«... Ich habe Ihre zweite Nummer mit
Interesse gelesen. Nur zu rasch war ich
leider am Ende. Die Zeitung diirfte
doppelt so lang sein.»

Dazu ist zu bemerken, da man nicht
nur viel lesen soll, sondern erst wenn man
die Anregungen auch anwendet, bringen
sic Nutzen.

evl’unj k(’ t vev,wbu ey

Jede Saison bietet uns besondere Verkaufsmoglichkeiten,
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und wer diese auszunitzen versteht, dient unbedingt der

Forderung seines Geschaftes. «Alles neu macht der Mai» — und wir Menschen wollen es in vielen Belangen der Natur
gleichtun. Da wird gestrichen und gepinselt. Fir alle Kaufleute, die Mal-Utensilien verkaufen, lohnt es sich, diese
Konjunktur auszunutzen. Unsere Werbe-Vorschlage mochten lhnen als Anregung dienen.

Verschiedene Textvorschldge:

« Achtung! Frisch gestrichen mit Malutensilien der
Drogerie Miiller.»

«Ein guter Farbanstrich trotzt jeder Witterung;
Lassen Sie sich durch uns fachmiannisch beraten.»
Besonderer Text zu den Pinseln:

«Ein guter Pinsel erleichtert und fordert den An-
strich.»

Die rationelle Arbeitstechnik

Ein Maler in Basel war beauftragt, die Umziunung
des Gartens der Frau M. neu zu streichen. Wie es

«Gute Ware die beste Reklame!

Brauch ist, rieb er den Eisenzaun zuerst etappen-
weise ab, um anschliefend die Farbe aufzutragen.
Frau M. idrgerte sich schr iiber dieses Treiben und
sagte:

«Sie konnten Thre Arbeit rationeller ausfithren, in-
dem Sie mit der rechten Hand die Drahtbiirste
fiihren, um den Zaun abzukratzen und mit der lin-
ken den Pinsel, um gleichzeitig den neuen Anstrich
aufzutragen », worauf der Maler schlagfertig:

«Frau M.
Schrupper an die Fiifle, damit ich gleichzeitig das
Trottoir fegen kann.»

(Diesen Witz habe ich auch schon «urchiger» ge-
hért. Der Setzer.)

dann binden Sie mir doch noch einen

Walther-Birsten schaffen Vertrauen in lhr Geschéft»
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Branchenkenntnisse fordern den Verkauf

(Zweite Fortsetzung iiber die Befestigungsverfahren)

Das PinselcAngebot

Das Schlingen-Einstanz-Verfahren

Die:
als das Ankerstanzverfahren.

es Verfahren zum Befestigen der Biirstenhaare ist etwas jiingeren Ursprungs w\
Es ersetzt zum grofiten Teil den gewdhnlichen 1 11 [

Einzug und ist heute die weitaus gebriuchlichste Befestigungsart. Wie beim

Ein ausfiihrliches Pinsel-Angebot wiirde sehr viel Platz be-
anspruchen, aus diesem Grunde wollen wir davon absehen.
Sie wissen ja, bei uns kinnen Sie alle Pinselarten haben.
Einen kleinen Uberblick unserer Kollektion vermittelt [hnen
die Schaufenster-Vorlage. Wir bitten deshalb, von Fall zu
Fall anzufragen. Wir werden lhnen gern ein Thren Bediirf-
nissen entsprechendes Angebot unterbreiten.

Auch in Bezug auf die Rohstofflage und der damit verbun-
denen Fabrikations-Einschrinkungen ist das Einholen einer
Spezial-Offerte angezeigt.

Ankerstanzverfahren geschieht das Einsetzen vollkommen maschinell. Die
Lochtiefe betrigt 1% —2mal soviel wie der Lochdurchmesser.

Das Besatzmaterial wird auf die erforderliche Linge zugeschnitten und in
den Materialkasten der Maschine eingesetzt, wo das Abteilen der Biindel ge-
nau gleich geschicht wie beim Ankerstanzverfahren.

Aber anstatt dafl ein Anker aus Flachdraht hinter das Biindel gebracht wird,
legt sich bei diesem Verfahren eine Schlinge aus Runddraht um es herum.

Eine lamellenformige Zunge biegt das Biindel zusammen und schiebt es mit

den Drahtschlingen-Enden voran durch die Hiilse und das Mundstiick der

Maschine in das Loch des Biirstenkorpers. Unter der nachstoflenden Zunge
spreizen sich die Enden der Drahtschlinge kreuzweise und verankern sich so
am Grunde des Loches. Gleichzeitig wird die Schlinge etwas flach gedriicke
und beidseitiy gegen die Lochwinde angestemmt.

Gegeniiber dem Ankerstanzverfahren hat das Schlingenstanzverfahren den
Vorteil, speziell fiir grofere Lochdurchmesser geeignet zu sein und infolge
Es ist deshalb nicht verwun-

seiner Einfachheit storungsfreier zu arbeiten.

Eine Verkaufszldee fiir die FerienzSaison!

derlich, wenn heute fast alle gebriuchlicheren Biirsten nach dem Schlingen-

stanzverfahren hergestellt werden.

Bei der Erwihnung des maschinellen Anker- und Schlingenstanzverfahrens
ist noch zu sagen, dafl die Maschinen, die diesen beiden Verfahren dienen,
hende Vervollk erfubren: Die Biirstenkdrper
brauchen nicht mehr von Hand vor das Mundstiick der Schlingen- oder

Um das Schuhputzen kommt man einfach nicht herum. Auch in den Ferien, auf Touren und Wanderungen
wollen die Schuhe gereinigt und gepflegt sein. Warum sollten Sie aus dieser Tatsache nicht Kapital
schlagen? Reservieren Sie Ende Mai unsern praktischen Schuhputzgarnituren eine Ecke lhres Schau-
fensters! W Schrift-Pla-
kiitchen auf die Bequemlichkeit dieser Garnituren hin.
Der Text dazu kann lauten:

mit der Zeit cine

Ankerstanzmaschine gefilhrt zu werden, sondern werden in automatische

en Sie mit einem gefiilligen

Riickhalter eingespannt, dic mittelst Kurvenscheiben oder Schablonenplatten
gesteuert sind.

Durch eine sinnreiche Konstruktion werden gleichzeitig mit dem Besetzen

cines Biirstenkdrpers die Biindellocher des nichsten Stickes gebohrr.

Das Schuhputzen in den Ferien geht leichter, wenn Sie
das Biirstensortiment schén beieinander haben!. oder
Das Eindrehverfahren

Auch in den Ferien, auf Wanderungen und Touren
wollen Thre Schuhe geputzt und gepflegt sein. Ein zweck-
miifiiges Biirstensortiment schafit dabei Erleichterung!»

dazwischen

Bei diesem Verfahren besteht der Birstenkdrper aus einem verzwirnen und das liegende Biirstenmaterial

haarnadelférmig  zusammengelegten Draht. Zwischen die spiralformig festgeklemmt wird.

findet

Flaschenbiirsten, Ré&hrenbiirsten, Gewehrbiirsten und Putzer

Schenkel dieses Drahtes wird eine Lage Biirstenmaterial ge- Dieses Verfahren hauptsichlich Verwendung fiir

legt. Dann hilt man den Draht am umgelegten Ende fest

und dreht am offenen, soda die zwei Drahuschenkel sich fiir enge Hohlungen.

Das Schiittelverfahren

257/1 = Klein 13/8

257/2 = Grober

Taschen- und

9680 |
7048 J

dreiteilig 13/7 = Klein, 3 Biirsten, Flanellappen,

43/9 = Grob, vierteilig feine Ausfithrung in Kunstleder-Etui Reisekleiderbiirsten
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Das Grundgerippe der Birstenfassung besteht bei diesem
Verfahren aus einer diinnen, gelochten Leichtmertallplacte.
Ober diese Platte wird nun eine in gleicher Weise gelochte,
zirka 2% cm dicke Schablonenplatte gestiilpt, deren Licher
an der Beriihrungsstelle mit der Metallplatte genau mit den
Die Locher
dieser Schablonenplatte sind nach oben trichterférmig er-

Biindellochern der letzteren iibereinstimmen.
weitert.

Ober dieser Fiilleinrichtung befindet sich ein System von
Schiittelsieben, durch welches das Besatzmaterial so auf die
Lochschablone heruntergeschiittelt wird, dafl die cinzelnen

Borstenfasern senkrecht auf die Lochschablone auftreffen und,

deren Locher und somit auch die Licher der Leichtmetall-
platte fiillen. Die vollgeschiittelten Metallplatten werden nun
umgekehrt und auf der Unterscite, an welcher die Borsten-
enden zirka 5 mm herausragen, mit ciner heiflen GuBmasse
vergossen. Es entsteht so nach dem Abkiihlen aus der Me-
tallplatte, den Borsten und der Gufimasse cin harter, un-
loslicher Biirstenkdrper, der in cinen beliebigen Biirstengriff
eingesetzt werden kann.

Da die Biindel bei diesem Verfahren nicht zusammengebogen
werden, wie bei den meisten bis jetzt besprochenen Her-
diese Borstenbefestigungsweise

stellungsverfahren, gestatter

die Verwendung ganz kurzen Materials




Samuel Thut wird Amerikaner. Aber sein Werk
lebt weiter,

Im Jahre 1878 zog sich Samuel Thut aus dem
Biirstenmachergewerbe zuriick, um sich wieder ganz
seinem Bauernbetriebe zu widmen.

Mirchenhafte Erfolgsberichte aus dem Lande der
unbegrenzten Moglichkeiten lockten auch den unter-
nehmungslustigen Samuel Thut, und im Jahre 1883
wanderte er mit seiner Familie nach Amerika aus.
Der verwaiste Betricb wurde von einem Schwager
und kaufminnischen Mitarbeiter Thuts, Wilhelm
Walther und dessen Bruder Rudolf iibernommen.
Im Jahre 1881 trat auch der jiingste Bruder, der sich
zum Kaufmann ausgebildet hatte, in die Firma ein.
Der Platz im Ballinger-Hauschen war zu klein ge-

Wilhelm Walther Rudolf Walther Adolf Walther

worden. Die Verlegung der Biirstenholzerwerkstartt
in die Miihle Oberentfelden bedeutete einen wich-
tigen Wendepunkr, denn dort stand Wasserkraft
zur Verfigung. Viele mithsamen Handarbeiten be-
sorgten nun Holzbearbeitungsmaschinen, Kreissige,
Drehbank, Bohrmaschine, Scheibenhobel usw.

Die Biirstenbinderei wurde in das Stammhaus des
Regierungsrates Liischer, des Grofivaters der drei
Briider Walther, verlegt, wo die grofle Scheune des
stattlichen Bauernhauses zu Fa-
brikationslokalitdten umgebaut
wurde.

In dieser Entwicklungsperiode wur-
den immer mehr und mehr ein-
heimische Arbeitskrifte nachge-
zogen, und so bildete sich der
Stamm der Angestellten und Ar-
beiter der Oberentfelder Biirsten-
industrie.

Auf dem Wege zum Grofbetrieb.
4 }

Geschiftliche  Meinungsverschie-
denheiten unter den drei Briidern
fihrten im Jahre 1885 zur Auf-
losung der Firma.

)
g

Ob. Entfelden — Birstenfabrik Walrher -

Adolf Walther-Walther und Gattin

Wilhelm und Adolf Walther blieben der Branche
treu und griindeten getrennte Betriebe. Aber schon
nach 7 Jahren gab Wilhelm Walther sein Geschift
auf und zog auch nach Amerika, wo er cin seiner
Begabung und Neigung entsprechendes, erfolgreiches
Tirigkeitsgebier fand.

Der Betrieb von Adolf Walther-Walther entwickelte
sich trotz den grofen Schwierigkeiten gut. Adolf
Walther war cin unermiidlicher Schaffer und
Kimpfer. Er mufite nicht nur fiir den Einkauf be-
sorgt sein und in der Fabrikation zum Rechten sehen,
sondern er sorgte anfinglich durch seine eigenc
Reisetitigkeit auch fiir den Absatz. Tatkriftig
wurde er in jeder Bezichung durch seine Gattin unter-
stiitzt, die den ganzen Tag im Geschifte stand.
Noch heute macht sie von Zeit zu Zeit einen Rund-
gang durch den Betricb und beobachtet mit priifen-
dem Auge.

Im Jahre 1892 wurde eine neue Holzermacherei ge-
baut. Die neuen Holzbearbeitungsmaschinen, die
dort montiert wurden, steigerten die Fabrikations-
moglichkeiten ganz wesentlich.

(Fortsetzung in der nichsten Nummer.)

Biirstenmacherei

., Hblzermacherei im
% Jahre 1892 erbaut

)
'’
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Heul‘e befirchten wir dies, morgen jenes, und immer und immer wieder verfallen wir der Furcht und
der Angst, obwohl die Erfohrung lehrt, daB tatsachlich 9 von 10 Befiirchtungen, die wir hegen, nicht
eintreffen. Ein typisches Beispiel, wie schlecht wir durch die Verzagtheit beraten sind, ist und bleibt uns
allen der denkwirdige Mai 1940. Das Schlimmste schien uns bevorzustehen. Ein GroBteil unseres Volkes
war niedergeschlagen; manch biederer Eidgenosse hatte in jener Zeit den Mut und den Kopf verloren;
selbst den Beherztesten schlug das Herz schneller.

Die drohenden Gewitterwolken sind voribergezogen, ohne sich zu entladen. Sie sind uns aber zum
ernsten Mahner geworden, und wenn wir heute das ganze Geschehen mit geistigem Auge betrachten,
mussen wir uns sagen, daB jene Befirchtungen in zweifacher Hinsicht unangebracht waren:

Erstens einmal ist das Unglick, vor dem wir uns so sehr firchteten, nicht eingetroffen, wir haben also
umsonst gebangt, und

zweitens hatten wir uns, trotz der drohenden Gefahr, nicht firchten dirfen. . Nur wer auch
bei drohender Gefahr zuversichtlich bleibt, wer es wagt, moglichen Schwierigkeiten furchtlos entgegen-
zugehen, wird die Kraft haben, und den klaren Verstand behalten, die notig sind, um mit Aussicht auf
Erfolg den eintretenden Schwierigkeiten begegnen zu konnen.

Je langer der Krieg davert, umso schwieriger werden fir uns die verschiedensten Probleme; uns davor
zu firchten, ware aber der grofite Fehler. Furcht und Angst waren seit jeher schlechte Berater. Die

Angst vor einer Gefahr ist oft die grofite der Gefahren.

Mit freundlichem Grufl BURSTENFABRIK WALTHER A.G.




(Ein fortschrittlicher Detaillist be-
richtet aus der Praxis.)

Routine und Erfolg sind das Opium
des Verkaufs - Kaufmanns, hiiten
wir uns vor ihm, lassen wir uns
dadurch nicht einschlifern und
berauschen.

Ich glaube, in keinem andern Beruf
ist es wichtiger und notwendiger
als im Verkauf, mit der Zeit zu
gehen, sich den stets wechselnden
Verhilenissen anzupassen, sich fiir
neue Methoden zu interessieren. Ich
orientiere mich nicht nur im eige-
nen Geschiftszweig, sondern halte
Umschau in den verschiedensten
Branchen und im besondern in der
Modebranche, die «gezwungener»-
maflen immer wieder Neues
schépft und Neues bringt.
Wieviele Eindriicke erhilt man
z.B. durch einen Besuch im fiih-
renden Modehaus G. Wieviel
Niitzliches sicht man auf einem
Rundgang durch das Geschifts-
quartier einer groflern Stadt. Eine
solche Orientierung mit kritischem
Auge durchgefiihre, gibt eine Fiille
von Ideen und Anregungen.
Diese Aussage besagt zugleich, dafl
ich es fiir kliiger halte, vom fort-
schrittlichen Konkurrenten zu ler-
nen, als iiber ihn zu schimpfen.
Natiirlich wire es falsch, einfach
kopicren zu wollen; denn nur der
Detaillist kann bestehen, der eigene
Wege geht; und wir Detaillisten
miissen stets darnach streben:
nicht der Billigste, sondern der
Beste zu sein. Ein erstes Gebot
dazu ist, sich geistig jung und be-
weglich halten, und das kann man,
wenn man sich nach allen Seiten
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umsicht und orientiert, wenn man

immer wieder versucht, Distanz

vom eigenen Geschift und der
eigenen Branche zu bekommen.

Vor dem Krieg fithrte ich auch

Studienreisen nach den verschie-

densten Lindern Europas aus; da-

bei habe ich viel gesehen und viel
gelernt, anderseits erfiillten mich
diese Reisen ins Ausland immer
wieder mit einem gewissen Natio-
nalstolz. Im Vergleich darf man
ruhig sagen, daf wir hier in der

Schweiz mit den vielen gut gefiihr-

ten Spezialgeschiften einen hohen

Standard einnehmen.

Dann studiere ich auch immer

wieder Fachschriften. Gibt es

einen billigeren und bessern Weg,
scin Wissen zu bereichern, als aus
der Erfahrung anderer zu schopfen
und sich diese zu nutze zu machen?

Wie zu alten Zeiten, bietet auch

die heutige Zeit dem strebsamen,

zielbewuften Manne Mglichkeiten,
sich empor zu arbeiten. Einige

Erfahrungsregeln dazu lauten:

1. Man muB sich ein Ziel setzen und
dann unentwegt darauf losstevern.
Man darf nicht immer nach der
Wiese des Nachbarn schiclen und
glauben, sein Gras sei griiner,
schiner und fetter.

. Man mu Liebe und Freude an
seinem Beruf haben, ich mochte
fast sagen, man muf im Geschift
aufgehen, aber nicht um des Gel-
des und Erfolges, sondern um der
Sache und der Arbeit willen.

. Geduld haben und geduldig war-
ten konnen. Ein Geschift und
ganz besonders, wenn einem nicht
viel Mittel zur Verfiigung stehen,
entwickelt sich langsam. Da muf

man ein geriitteltes Mafl Geduld
haben und das Pflinzchen mit

"~
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viel Licbe und Freude hegen und
pflegen. X

Selbstvertrauen muf man haben,
und dazu einen unerschiitterlichen
Glauben in das Gute dieser Welt.

. Energic und Ausdaver. Der Weg

zum Erfolg ist meistens steinig und
schmal. Das vermeintliche Glick,
um das man beneider wird, war
zu Beginn harte und schwere
Arbeit. Um das Ziel zu erreichen,
muf man zielbewufit und mutig
voranschreiten, sich von Hinder-
nissen und Schwierigkeiten niche
nach links oder rechts abtreiben
lassen.

. Man muB8 sich hinaus wagen auf

das offenc Meer. Im Leben er-
reicht man immer wieder Mark-
steine, wo es gilt, alles auf eine
Karte zu setzen; wo es gilt, cinen
mutigen Sprung zu wagen. Natiir-
lich kann dic Sache auch einmal
schief gehen, wer aber immer be-
hutsam und bedichtig auf «Sichers
setzt, bleibt cin ewiger Stiimper.

Liebe vermag alles. Nicht nur
gegeniiber Kunden freundlich sein,
sondern auch gegeniiber dem Per-
sonal und den Licferanten.

. Aus den Erfahrungen anderer zu

lernen, ist die ecinfachste Weise,
sich Wissen anzueignen und der
billigste Weg, rasch vorwirts zu
kommen.

Das gute Beispiel iiberzeugr bes-
ser als schone Worte; also immer
darnach trachten, mit dem guten
Beispiel erzicherisch zu wirken.

Nicht iiber seine Verhiltnisse hin-
aus lcben, sei es im Geschift, sei
es privat. Auf diese Weise schafft
man sich geordnete Verhiltnisse.

. Ordnung ist Intelligenz: Ordnung

im Laden, am Lager, im Bureau,
schafft Obersicht und erméglicht,
aus dem Kleinkram herauszu-
kommen und iiber den Dingen zu
stehen.
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DIE ANZIEHUNGSKRAFT EINES GESCHAFTES

In der Schule hirten wir alle von dem
durch Newton aufgestellten Gesetz der
Anish kraft (Gravitation).

Bezichung iiber sein Geschift Rechen-
schaft gibt, daB er versucht, heraus-

find ob sein Geschdft anspricht

Was wir Gewicht und Schwere nennen,
ist eigentlich die Anziehungskraft der
Erde.
men und ihn in die Luft hinausschleu-

Wenn wir einen Stein aufneh-

dern, wird er unweigerlich wieder zur
Erde fallen. Wenn nun jemand in
Siidamerika einen Stein in die Luft
wirft, wird er auch wieder zur Erde

fallen.

Die beiden Steine fallen also in ent-
gegengesetzter Richtung und  zeigen
uns damit, daB es auf dieser Welt
weder ein «Oben» noch cin <Untens
gibt, sondern es ist die Kraft der
Anziehung, die die Welt beherrscht
und regiert.

Es liBt sich nun auch im Geschifts-
leben fiiglich von einem Gesetz der
Anziehung sprechen. Dabei bildet aber
weniger die GréBe und der Umfang
des Geschiiftes den anziehenden Pol,
ausgepragte

als vielmehr gewisse

Eigenschaften.

Das eine Geschift scheint Charakter
zu haben, wodurch sich der Kunde
magnetisch angezogen fiihlt, wie der

Stein von der Erde, wihrend andere

und anzichend wirkt oder nicht.

Der Fabrikant sollte genau wissen,
wie seine Abnehmer iiber ihn denken.
Ein Detaillist sollte wissen, wie die

Hausfrau dem Geschift
eingestellt ist, welche Meinung sic von
seinem Geschift hat.

Er sollte wissen,

gegeniiber

die Kunden

denken, wenn sie sein Geschiift verlas-

was
sen und was sie zu Hause iiber ihn
und sein Geschift sagen.

Wie oft kommt es beispielsweise vor,

von Otto Rohrer

ist ein Geschift, das gefiihrt und nicht
bloB verwaltet wird.

Die Worte «filhrens und «verwaltens
werden in ihren Grundbegriffen im-
mer wieder verwechselt und vermengt.

Fir den Kaufmann ist es aber wich-

hied Bed

tig, die ver
streng auseinander zu halten; denn der
Kaufmann darf nicht bloB Verwalter
seines Geschiftes sein, sondern er mul

es fithren.

Verwalten heiBt beaufsichtigen, besor-

gen, iiberwachen. Unter Fiihren da-

gegen versteht man: voraussehen, vor-

a3 N y e

ponieren, v planen,

organisieren. Wenn wir also von «Ge-
schiiftsfilhrung reden, so denken wir
an Geschiftsplanung und Organisa-
tion, an vorausschenden Einkauf, ziel-
bewuBte Verkaufslenkung, umsichtiges
Handeln;

wir denken an ein Geschift, das
von einem Kaufmann geleitet wird, der
Charakter und Grundsitze hat;

wir denken an ein Geschift. bei dem
man spiirt, da jemand dahintersteckt,
der seine Sache versteht.

Ein Geschift fiihren heiBt, mit andern
Worten, eine gesunde, umsichtige Ge-
schiftspolitik betreiben.

dall eine Frau drei, vier Kol

handl fsucht, bis sie endlich

Geschifte jeder Anzieh kraft zu
entbehren scheinen. Die Leute, die ein
fithlen
sich nicht veranlaBt wieder zu kom-
Es gibt Firmen, bei denen sich
der Kunde geradezu abgestoBen fiihlt,
Beim cinen Geschift fehlt es vielleicht
an der Bedienung, beim andern mag

solches  Geschift aufsuchen,

men.

es eine gewisse unpersonliche Art
sein, mit der man dem Kunden begeg-

net, usw.

Auf jeden Fall ist es fiir jeden Kauf-
mann wichtig, daB er sich in dieser

den Laden findet, in dem sie sich
heimisch fiihlt, das Geschift, dessen
Gebahren und dessen Bedienung ihr

zusagen.

Und wenn man ein solches Geschift
niher betrachtet, sicht man, daB es ein
Geschiift mit eigenem <Charakters ist:
der Kaufmann, der es leitet, hat ge-
Geschiiftsprinzipien; die Be-
dienung ist freundlich, der Kunde
findet die richtige Auswahl, die unter
Umstiinden gar picht iibergrof ist. Es

sunde

Versuchen wir nun, das Wort Geschifts-
politik nidher zu analysieren so stoBen
wir auf das Gerippe von 5 Hauptgrup-
pen:

a) Warenpolitik

b) Kundenpolitik

¢) Werbung

d) Personalfithrung

¢) Finanzpolitik

In der nichsten Nummer werden wir
niher auf die einzelnen Gruppen ein-

treten,
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fir lhr Schaufenster

Von diesen fiinf Motiven und vom Maler,
den Sie in Nr. 4 auf Seite 6 sehen, haben wir
100 cm auf 110 cm grofie Blickfinge.

Wir stellen diese unsern Kunden gerne zur
Verfiigung.

Niitzen Sie diese Gelegenheit aus! Die An-
fragen werden in der Reihe des Einganges
beriicksichtigt.

Ubersicht erhht die Wirkung!

Beim Jassen werden die Karten nach Farbe
geordnet, das gibt Ubersicht.

Ahnlich verhilt es sich in einem Schaufenster.
Ein Fenster das gut wirken soll, muf iiber-
sichtlich sein. Die Ware darf nicht kunter-
bunt durcheinander liegen, sondern ist in
Gruppen zu ordnen. Das Zahnbiirstenfenster
gibt uns ein nettes Beispiel fiir ibersichtliche
Anordnung.

Siche in Nummer 4 auf Scite 6 oben nach!

(8)  Motiv Maler

Ein gutes Schaufenster ist ein wirkungsvoller Verkaufs-Helfer /

(=)

&
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Die Entstehung und Entwicdklung der
Biirstenfabrik Walther A.-G. in Oberentfelden

Wer heute auf der Strafle von
Oberentfelden nach Kolliken pil-
gert, sicht schon von weitem einen
Eisenkamin, der hoch in den Him-
mel hinauf ragt. Es ist das Wahr-
zeichen der Biirstenfabrik Walther.
Angesichts des groflen Fabrikareals
denken wohl wenige daran, wie
klein die Zelle war, aus der schliefi-
lich das Unternchmen herauswach-
sen Soll(f‘

's Viebdokters Simi wird Biirsten-
fabrikant.

Samuel Thut-Walther, geb. 1837

In den sechziger Jahren des ver-
gangenen Jahrhunderts beschiftigte
sich in Holziken eine Familie Bas-
ler mit der Biirstenbinderei. Die-
ser Handwerksbetrieb wurde bald
von einem Onkel der heutigen Ge-
schifesleiter, dem unternehmungs-
lustigen Landwirt Samuel Thut-
Walther ('s Viehdokters Simi ge-
nannt) iibernommen. Er verlegte

den Betricb nach Oberentfelden,
ins kleine Hiuschen, «Ballinger»
genannt, das heute noch als
freundlich renoviertes Wohnhius-
chen in der Nihe der Station
Oberentfelden steht.

Mit Waldsige und Spaltbeil wur-
den die Biirstenholzer drauflen auf
dem Holzlagerplatz, wo jetzt der
Bahnhof Oberentfelden steht, roh
zugeriistet.

Mit Ziehmesser, Sige und Hand-
bohrer wurden dann aus den
«Brettli> in der Werkstatt dic
Biirstenkorper geformt.

Diese wanderten nun in die Biir-
stenbinderei nach dem «Behmens»,
wo sic durch das Pech- und Einzich-
verfahren mit Borsten und Haaren
verschen wurden. So entstand ein
bescheidenes Sortiment von Grob-
biirsten.

So klein der Betrieb damals war,
wurde er doch schon nach kauf-
minnischen Grundsitzen geleiter.
Ein Kalkulationsbiichlein der da-
maligen Zeit zeugt von der kauf-
minnischen Arbeit Samuel Thuts.

Eine feuchtfrobliche Zeit!

Damals ging es im Biirstenbinder-
gewerbe noch sehr frohlich zu.
Nach der Uberlieferung schienen
die hauprtsichlich aus dem badi-
schen Schwarzwalde stammenden
Biirstenhdlzermacher und Biirsten-
binder nicht nur ihr Hand-

werk mehr oder weniger gut ver-
standen zu haben, sondern es sollen
auch recht lustige und trinkfeste
Burschen gewesen sein. Mit grofler
Selbstverstindlichkeit erhoben sie
den blauen Montag zum obligato-
rischen Feiertag. Aber auch an an-
dern Wochentagen wurde, wenn
die Kehlen durch den Borsten- und
Haarstaub allzu  ausgetrocknet
waren, ein feuchtfrohlicher Ar-
beitsunterbruch eingeschaltet.

Bei festlichen Anldssen der Gegend
erschienen die Oberentfelder Biir-
stenbinder mit ihrem Banner. Als
Symbol ihrer Zunft befand sich
auf diesem cin borstiges Schwein
und der Wahlspruch: «Lebet froh
ithr Menschenkinder, saufet wie die
Biirstenbinder», dem sie selbst bei
jeder Gelegenheit getreulich nach-
lebten.




Wichtiger Wendepunkt in der
Fabrikation:

In den 90cr Jahren des vergange-
nen Jahrhunderts erlebte die Biir-
stenfabrikation eine bedeutsame
Umwilzung. Zwei genialen Kop-
fen, dem Franzosen Gane und dem
Deutschen Réger, gelang es, vollig
unabhingig von cinander, die
Biirsteneinstanzmaschine zu erfin-
den. Dic Borstenbiindelchen, die
bis anhin von Hand eingezogen
worden waren, stanzte nun dic
Maschine 10mal rascher ein.

Der fiir alle Neuerungen und Ver-
besserungen aufgeschlossene Adolf
Walther erkannte den groflen Wert
der Erfindung. Unverweilt reiste er
nach Liittich (Belgien), wo diese
Maschinen gebaut wurden und
kaufte dort 3 Ankerstanzmaschinen.

Damit begann aber nicht sogleich
der Siegeszug des Stanzverfahrens.
Wie es ja den meisten Neuerungen
geht, wurden auch die eingestanz-
ten Biirsten viclerorts schr skep-
tisch aufgenommen.

Aber alles Miesmachen und «Da-
gegenstemmen» der weniger Fort-
schrittlichen und weniger Einsich-
tigen halfen nichts. Die einge-
stanzten Biirsten bewihrten sich
und vermochten sich immer mehr
und mehr durchzusetzen. Das Ein-
stanzverfahren ist heute das ge-
brauchlichste Verfahren. (Die An-
gaben dariiber finden Sie in Num-
mer 3 [Midrz/April] auf Seite 7.)

Ein 6firstiger Shedbau lost fiir
langere Zeit die raumlichen
Schwierigkeiten.

Oft brachte Raumknappheit den
Geschiftsinhaber in Verlegenheit,
und er zog sich immer wieder aus
der «Affaires, indem er bald ein
kleineres, bald ein grofieres Neben-
gebdude bauen lieR. Im Jahre

1901 wurde diesen beinahe chro-
nisch gewordenen Raumschwierig-
keiten durch cinen 6firstigen Shed-
bau ein Ende bereitet. Die hellen
Fabrikationssile ermoglichten cine
tibersichtliche Aufstellung des bei
dieser Gelegenheit  vergroferten
Maschinenparkes. Das Fabrika-
tionsprogramm  wurde erweitert
und die cinfacheren Kopf-, Klei-
der- und Mobelbiirsten nun im
cigenen Betriebe hergestellt.

Die elektrische Kraft wird nutzbar
gemacht:

Im Jahre 1892 wurde ein 15pfer-
diger Petrolmotor in den Dienst
des Unternchmens gestellt. Es war
ein ratternder und lirmender Ge-
selle. So niitzlich er fiir den Be-
trieb war, so heimtiickisch war er
fir die Umgebung, denn oft
schreckte er mit drohnenden Deto-
nationen, hervorgerufen durch die
Explosionen im Auspufftopf, die
ganze Nachbarschaft auf.

Der Moor hat seine Schuldigkeit
getan, der Moor kann gehen!
Schon nach 4 Jahren “mufite der
Petrolmotor abtreten, denn treu
der Devise, von jedem Fortschritt
zu profitieren, wurde ganz zu Be-
ginn der elektrischen Energieiiber-
tragung, dieser Kriftespender aus-
gewertet.

Grof8 war das Erstaunen des Per-
sonals iiber den Petrolmotor, der
nach dem Aufleuchten der Ziind-
kerzen und nach beschwerlichem
Andrehen des Schwungrades sich
ohne weiteres in seiner Kraft entfal-
tete; eitel Bewunderung herrschte,

Dic Fabrikansicht aus dem Jahre 1908

als es nur noch einer einfachen
Schalterbewegung bedurfte, um die
neue Kraftmaschine und somit den
ganzen Transmissionsstrang in Be-
chung Zu sctzen.

Eine cigene Kraftleitung fithrte den
Strom des Elektrizititswerkes Rup-
poldingen von Kolliken nach der
cigenen Transformatoren-Station.
Entsprechend der Entwicklung des
Betriebes stieg auch die Zahl der
im Betriebe beschiftigten Personen.
Die Zahltagsbiicher weisen um die
Jahrhundertwende eine Belegschaft
von zusammen 40 Angestellten und
Arbeitern auf.

Walther-Biirsten crobern den Welt-
markt.

Der Beginn des neuen  Jahrhun-
derts brachte neue Maschinen. So
verdringten moderne, leistungs-
fahige Maschinen den von Hand
angetricbenen Borsten-Abschneide-
apparat, und Band-, Scheiben- und
Trommel-Schleifmaschinen besorg-
ten in der Folge das zeitraubende
Handverputzen der Biirstenholzer
schiner und schneller.

Die Firma Walther, die nun eine
Fabrikations-Kapazitit aufwies, die
in mancher Bezichung die Bediirf-
nisse des Schweizermarktes iiber-
traf, begann dic Fithler ins Aus-
land auszustrecken. Mit Hand-
wasch- und Nagelbiirsten als Ex-
portspezialitit wurde versuchr,

ausldndische Mirkte zu crobern.
Das Unternechmen gelang, und be-
sonders in England vermochte die
Firma Fufl zu fassen.

( edev Evfo’j l’ejihni’ miyit ciner ]beel .

Ko;\ einer im Leben vorwarts, so denken viele seiner Mitmenschen, — ja der hatte Glick; wenn nur
auch ich einmal eine solche gute Idee hdtte. Wie steht es nun aber mit dieser Idee? Sind die Maglich-
keiten wirklich so rar; sind sie schwer zu finden? Weder das Eine noch das Andere trifft zu. Es will uns
eher scheinen, daBl wir Menschen das Auge fiir Ideen verloren haben.

Wir suchen zu weit! Wir halten nach den gebratenen Tauben Ausschau! Darob ibersehen wir die nahe-
liegenden Moglichkeiten, weil sie in den meisten Fallen unscheinbar sind.

Ja, wie sieht nun eine solche Geschaftsidee aus?

Ein Beispiel: Wir alle wissen, daBf die Kohlenzufuhr immer knapper wird. Das Heizproblem gestaltet
sich also fir den nachsten Winter schwieriger. Sollen wir uns nun einfach damit abfinden? — Frieren?
— Von einem Schnupfen in den andern fallen? Sicher mochten das alle vermeiden.

Wir mussen also zu einem Mittel greifen, das nicht rationiert ist. Ein solches Mittel bietet sich uns ganz
in der Nahe: Wir konnen unsern Korper abharten! Und wie lieBe sich das besser erreichen, als den
Korper morgens und abends mit einer guten Massagebiirste abzureiben!

Das ist nun eine einfache Idee, ein Baustein des Verkaufserfolgs. Es liegt an uns, ihn richtig zu verwerten:
Wir missen das Publikum frihzeitig aufklaren, ihm empfehlen sich abzuharten und ihm zeigen, wie
wertvoll dabei eine gute Massagebiirste ist.

Sie finden zur Verwirklichung dieser Idee weiter hinten Werbe -Vorschlage und ein ginstiges Angebot
von geeigneten Massagebirsten.

Wir wunschen lhnen guten Verkaufserfolg und griien freundlich.

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.




UNSERE GROSSEN HERBSTMESSEN

IN dgausahhe UND gujaho

Was bieten uns diese Messen im
allgemeinen ?

Jeder, der schon einmal das Comptoir
besuchte, weifl, welche grofle Bedeutung
Aber

auch die Fiera in Lugano hat sich in den

dieser Veranstaltung zukommt.

letzten Jahren zu ciner ansehnlichen
Schau entwickelt.

Der Besuch ciner solchen Messe har fiir
Kaufmann

den fortschrittlichen immer

ctwas Forderndes. Nirgendwo anders
kann man sich crstens einmal iber den
Stand der

orientieren.

Produktion so umfassend
Im weitern gibt uns cine kritische Be-
trachtung der verschiedenen Stinde eine
Fille von Ideen und Anregungen. Da
schen wir cinen guten, verkaufsgerich-
teten Stand, dessen Waren gefillig und
iibersichtlich angeordnet sind. Dort fillt
uns eine kiinstlerische Dekoration auf.
Aber gerade sie zeigt uns, wie gefihrlich
es ist, wenn wir die Ideen zu weit suchen,
und darob vergessen, daf unsere Aus-
lage werben und verkaufen sollte.

Und wie anregend ist es, bald da, bald

dort cinen geschickten Verkiufer an der
Arbeit

den aufgeschlossenen Geschiftsmann an-

betrachten zu konnen. Eine fiir

regendere Ideenquelle als einen Rund-
gang durch cine gute Messe konnen wir
uns nicht vorstellen.

Was bietet lhnen die Messe im
besonderen?

Wie Sie wissen, legen wir schon seit
cinigen Jahren groflen Wert darauf, cine
schone Kollektion von Toiletten-Garni-
turen und gediegenen Geschenkbiirsten zu
schaffen, um unsern Kunden damit dic
Voraussetzung zu einem guten Weih-
Unsere dies-
Wir haben

Ihnen verschiedene Neuheiten zu zeigen.

nachtsgeschift zu geben.

jihrige Kollektion ist bereit.

Bitte nchmen Sie davon in Lausanne oder

Lugano Einsicht. Es lohnt sich auch
dieses Jahr frithzeitig das Weihnachts-

geschift vorzubereiten.

Diirfen wir lhren Besuch erworten? Wir wir-
den uns dariber sehr freven.

Das Comptoir in Lausanne findet statt vom
12.—27. September 1942. Sie finden uns in der
Halle 1, Stond Nr.162.

Die Fiera in Lugano 3ffnet ihre Tore vom
3.-18. Oktober 1942. Wir haben den Stand
Nr. 27 in Halle | belegt.

Meine

{F

Der Neubau stand. Die ganze Bauerei
hatte ich mit grofem Interesse verfolgt
und freute mich nun riesig, als es soweit
war. Keck winkte das Tannenbiumchen
mit seinen farbigen Wimpeln allen Pas-
santen vom Giebel herab zu

Dieses Biumchen lockte mich, und es ging

2

nicht lange, so saf ich oben auf dem
Gicbel hinter ihm, wo es mir ausnch-
mend gut gefiel. Stolz blickte ich in dic
Wele
Plotzlich entdeckte mich das Auge des

hinaus.

Vaters. Freundlich rief er mir zu: «Komm

herunter Dolfeli, komm herunter!s

Nichts Bases ahnend, folgte ich dem
Lockruf.
Boden unter den Fiiflen, fuhr es wie ein
«Wart ich
will dich lchren, auf solchen Geriisten

Kaum hatte ich wieder sichern
Hagelwetter auf mich ein.

herumzuturnens, und auf dem gespann-
ten Hosenboden verlich der Vater der
miindlichen Mahnung Nachdruck.

Durch Schaden wird man klug, sagt cin

altbekanntes Sprichwort. Das nifft

Lektion in angewandter Psychologie

jedoch nur zu, wenn man es versteht,
die ndtigen Konsequenzen aus der Erfah
DaB ich mir die Lehre
gut gemerke habe, sollte sich einige Tage

rung zu zichen.

spiter zeigen:
Ich hatte mit des Nachbars Marieli einen
kleinern Hindel. Um mir Gehér und

Recht zu verschaffen, sprang ich ihr
nach. Thr

Sealltiire

mit einer Brennessel Vater,
stand, schaute
Nach ciner Weile

rief er mit freundlicher Stimme: «Komm

der unter der
der Verfolgung zu.

Dolfeli, komm, ich mufl Dir etwas sagen»
Die Gefahr, die mir drohte, witternd,
rief ich zuriick: «Nein, nein, ich weif
schon, was Sie im Schilde fihrens und

gab Fersengeld.

Wir michten heute auf diesen wichti-
gen Zweig der Geschifisfithrung niher

cintreten,

Sie finden ein nach verschiedenen Ge-
sichtspunkten geordnetes System von
Fragen. (berdenken Sie jede Frage

und priifen Sie dabei, wie es in dieser

Hinsicht in Ihrem Geschift steht.

Beantworten Sie dann die Fragen auf
Ihr Geschiift abgestimmt kurz und ver-

dlich. Sie werden sehen, dall s

nicht  so  leicht ist, unbestimmte
Wiinsche verstindlich zu umschreiben.
Durch eine gewissenhafte Formulierung
Ihrer Antworten schilen sich aber die
Grundsiitze heraus, nach denen Sie Thr
oder in Zukunft zu

Geschift leiten,

leiten gedenken.

Geben Sie sich also genaue Richtlinien,
halten Sie sich in Zukunft daran, es

wird sich lohnen.

1.Nach  welchen Gesichtspunkten

kaufen Sie die Ware ein? Denken

Sie schon beim Einkauf an lhre

Kunden? Kennen Sie die Wiinsche

Ihrer Kunden und halten Sie sich

DIE WARENPOLITIK

schon beim Einkauf daran, oder

kaufen Sie, was Ihnen gefdllt?
Wissen Sie, wie wertvoll es iiber-
haupt ist, zu erfahren, was lhre
Ware und

Kunden von Ihrer

Ihrem Geschdft denken? Haben

Sie schon etwas von Marktfor

schung gehort?

2. Welche Waren und Warengruppen

wollen wir fiilhren? Welche Wa-

rengruppen rentieren nicht? und
warum rentieren sie nicht?

Was kinnen wir tun, um den Ver-
kauf dieser Ware zu fordern und
gewinnbringend zu gestalten, oder
Weg

welchen schlagen wir am

besten ein, um diese Ware ohne

allzu groBe Verluste zu liquidieren?

3. Welche Preislagen entsprechen am
besten dem Charakter unseres Ge-
schiftes, und welche wollen wir in

Zukunft aufgeben?

1. Wie steht es mit dem Einkauf, vom

finanziellen Standpunkt aus gese

hen? Habe ich nicht zuviele Liefe-
ranten?
Kinnten eventuell nicht gewisse

Stapelartikel zusammen mit andern
Kollegen cingekauft werden, um so
bessere Bedingungen zu erzielen?

Wer ergreift die Initiative za einer
Sollte

solchen  Zd®ammenarbeit?

-

&

von Otto Rohrer

nicht ich den Stein ins Rollen
bringen?
Wie steht es mit der Waren-

kalkulation?

Wird diese nach bestimmten Grund-
sitzen  durchgefiihrt?  Weill ich,
welche Artikel rentieren und welche

nicht?

. Wie verhalten wir uns gegeniiber

schwer verkauflicher Ware?
Wird das Lager stindig iberwacht?
Ware

Wissen wir, warum diese

nicht geht? Was miissen wir tun,
um fiir bessern Absdtz zu sorgen?
vielleicht diese

Ist es ratsamer

Ware zu liquidieren?

Wird der Inventur die nitige Sorg-
falt zugewendet? Dient uns die
jahrliche Inventur dazu, um uns

genauen  Einblick und genaue

Rechenschaft iiber den Stand des
Lagers zu geben? (Eine wertvolle
Broschiire iiber das <lnventar im
Zimmer-

Detailhandels von Josef

mann zu Fr. 150 ist im Verlag
fiir Wintschaftsforderung, Thalwil,

erschienen.)

Nach welchen Grundsitzen erfolgt
der Einkauf? Haben wir eine Ein-
kaufsstatistik  und  Verkaufsstati-
stik, oder lassen wir uns mehr oder

weniger vom Gefiihl leiten?

T e ¢ AR A . £ ) e T N S O A OO T AR - |




DAS HOLZ IN DER BURSTENINDUSTRIE

Vom geféliten Stamm zum Birstenholz

1. Fortse

Das Rohholz, worunter Buchenholz in senschaft und Technik
der Biirstenindustric das meist ve Werkstoff Holz an. Sie v
beitete ist, wird mit dem Pferdefuhr- Grund vieler Versuche
werk oder dem Traktor dirckt aus den chungen die Be
naheliegenden Wildern oder vom Eisen- Maschinen, sic
bahnwagen weg auf den Holzplatz der Trocknung
Fabrik befordert. schufen dafiir zuy
Vollgatter und Blockbandsige zerlegen Grundsitze.

dic Rohhdlzer in Bretter, wol Wir
Dicke bereits dem daraus herzustellenden  Austro.
Biirstenholz angepaflt ist.

und U

gswerkzeuge

erforsc die kiin

und

nservie

und

ssige Formeln und

wissen, dafl das
en des Holzes je nach
und Art des Holzes Monate und Jal
beanspruct

Die Bretter gelangen nun eder
direkr in das gedeckte Br Es ist deshalb natiirlich, daf ma
man sie durch zweckmifiges Aufstapeln Wegen
bis zur sogenannten Lufttrockenheit Y
lagert, oder aber sic werden mit der elek
trischen Kettenablingsige (siche Al
dung) abgelingt und auf d
schen Streifensige (cine
System dem Vollgatter,
Titelbild sehen, ihnlich
mellen zerschnitten. (Unter Lamellen v
steht man die zugerichteten Brettchen wic
sic auf dem Bilde 7 ersichtlich sind

Dabei reific das Holz g

, WO

suchte, das Holz schneller

sicherer auszutrocknen. Jahr

schen war nérig

vis die het

lissigen Trock

und bis man

und Wirme

dem

BURSTEN SIE SICH
WARM uno GESUND

RegelméBiges Troden-Abbiirsten macht den Kdrper

Auch diese Zuschnitte werden vor ihrer
Weiterverarbeitung getrocknet und zwar
auch wieder zum Teil auf dem nariir-
lichen Wege und zum Teil auf dem
kiinstlichen Wege in der Trockenanlage
esser: die natiirliche oder die
che Trocknung des Ho ?

rhstoff birgt, wic jedes

Erste

ion oben erwi

zu trocknen, dann konnte

3

wachsene  Produkt, Vor- und
n sich. Bei der Ve .
den Vorziigen und

tere  besonders

widerstandsfahig, fordert die Hautatmung, regt die

ng

dabei

auf die praktischen

In den letzten
Jahrzehnten nahm sich aber auch die Wis-

Blutzirkulation an. Sie schiitzen sich dadurch vor

k iber den

Sigerei. Erkaltuns.
Bild 1 Michtige Baumstimme Bild 6 .
R Lo Nehmen Sie die geeignete Massage-Biirste
des Horizonta

Bild 3 Der Tral

tenen

or br

ingt

er vom

jesst gleich mit.

Lufttrocknung in S =D
Bild 4 Die Bretter werde: m der |

lektrischen Kettenablingsige ab-

gelingt. , Erluterungen (ber den Bezug des Plakdtchens
Bild 5 Ablingen der Bretter auf der Auf dem Titelblate schen Sie den Vol %

siehe Seite 6!
tahrbaren Pendelkreissige.




Beginnen Sie jetzt schon
den Kdrper abzuhéirten!
Wenn Hautatmung und Blutzir-
kulation klappen, so dirfen Sie
ruhig dem Winter entgegen-
sehen. Sie fordern beide Funk-
tionen durch regeimiBiges
Trocken-Abblrsten.

Die geeignete Massage-Blrste
finden Sie in der

Biirsten-Handlung Fr. Miller

Poststr. 56, Aarau

Zusdtzlichen Verkauf durch Insertion !

Von diesen Inseraten geben wir Ihnen gern Klischees oder

Matern zum Selbstkostenpreis ab. (Matern sind Karton
Prigungen, nach denen die groBeren Druckereien grats
Klischees abgieflen.)

Kosten Fiir Klischees (Seerios)  Fir Matern
Schmales Inscra, cinspalty . . Fr. 1.95 Fr. 1.10
Zweispaltiges Inscrat RGO o 5 S Fr. 1.40

Texte: Die Texte sind gesetzt, konnen also beliebiz ausge-
Wenn Sie die Inserate aufgeben, achten
Sic darauf, daBl Ihr Setzer ecine gefillige Anordnung trifft
und eine geeignete Schrift withle. Es ist vielleicht am besten,
wenn Sie ihm gleich die Vorlage zeigen

wechselt werden

Weitere Texte:

Schitzen Sie sich vor Schnupfen!

Tigliches Abbiirsten des Korpers macht Sie widerstandsfihig,
fordert die Hautatmung, regt die Blutzirkulation an. Sie
werden den kalten Winter gut «iiberhauens.

Dic gecignete Massage-Biirste erhalten Sie bei

Die geeignete Massage -Birste

Wir haben zu dieser Aktion geeignete Massage-Biirsten geschaf-
fen. Der Stiel lifle sich sehr leicht in den Schwalbenschwanz
cinschieben und wieder entfernen, sodaf die Biirste mit und

ohne Stiel verwendet werden kann.

Wir bieten Thnen an:

Nr. 10186
Massage im Bad

Nr. 10187
die Trocken-Massage

Biirste mit hartem Besetzungsmaterial, fir die
per Dtz. Fr. 15.60
Biirste mit mittelhartem Besetzungsmaterial, fiir
per Drz. Fr. 18.60

Kampf der Kilte |
Beugen Sie vor; hir-
ten Sie Ihren Korper
ab durch regeiméis-
siges Trocken-
Abbirsten !

Die zweckmiBige
Massage - Birste
erhalten Sie in der
Drogerie Weber
Alte LandstraBe

Abhdérten oder frieren?

Regelmiifliges Abbiirsten macht den Kérper widerstandsfihig
fordert die Hautatmung, rege dic Blutzirkulation an. Sie
schiitzen sich damit vor Erkiltung.

Die geeignete Massage-Biirste finden Sie bei

Das gestive A liplaké&tchen k& Sie durch
uns beziehen

Beim Plakitchen und den Inseraten haben wir jeden Hin-
weis auf unserc Firma unterlassen, sie werben also aus-
schlieBlich fir Sie, Thr Geschift und Ihren Namen
Stellen Sie das Schaufenster und das Ladeninnere jetzt in
den Dienst der Werbung fiir das Trockenabbiirsten. Vervoll

eszeitungen. Der Verkaufserfolg wird. nicht ausbleiben.
Sie schaffen sich damit einen willkommenen zusirzlichen Umsacz
Bei emner Bestellung auf Massage-Biirsten geben wir lhnen
ein Plakitchen grads ab. Weitere Exemplare kénnen Sie
zum Preise von Fr. —.25 bezichen

.,I

Hans Rudolf Suter

Die Entstehung und Entwidklung der

1. Fortsetzung

Biirstenfabrik Walther A.-G. in Oberentfelden

Was wurde in den 80er und 90er
Jahbren des letzten Jabrbunderts
von uns fabriziert?, was verkauft?
Den besten Einblick in das Sorti-
ment vermdchte Thnen die schon
dazumal 38 Seiten umfassende
Preisliste vermitteln. Auf dem
Titelblatt steht die Fabrikansicht.
Als Symbol der Leistungsfihigkeit
prangen oben die Medaillen der
Landesausstellung in Ziirich des
Jahres 1883 und der groflen In-
dustrie-Ausstellung  in Genf des
Jahres 1896. Uber die Anordnung
der Innenseiten orientiert Sie die
nebenstehende  verkleinerte Wie-
dergabe zweier Seiten. Neben dem
Sortiment der Grobbiirsten, die im
cigenen Betriebe hergestellt wur-
den, enthilt die Liste die damals
noch nicht selber hergestellten
feinen Biirstenwaren, wie Zahn-
biirste, Kopf- und Kleiderbiirste,
Pinsel, ferner Teppiche, Holz-
waren, Bindfaden, Seilerwaren und
andere verwandte Artikel.

Tiichtige Mitarbeiter helfen tat-
kriftig an der Entwicklung mit.
Unser erster Vorarbeiter der Biir-
stenmacherei war Hans Rudolf Su-
ter. Bei der Firma Gebr. Walther
erlernte er das Biirstenmacherhand-
werk. Er arbeitete sich mit der
Entwicklung des Betricbes zum
Vorarbeiter empor und versah
seinen ‘Posten zuverldssig bis ins
hohe Alter.

Unsere ersten Kimpen im Auflen-
dienst.

Die altere Generation unserer heu-
tigen Kundschaft wird sich un-
serer beiden ersten Reisevertreter,

Jakob Basler

o | Hetalbe
' v

Y
3
4
5
.
.
°

Jakob Basler und Emil Fritschy
wohl noch erinnern. Sie arbeiteten
sich zuerst beide im Betriebe ein
und nahmen dann nach und nach
dem vielbeschiftigten Firmainhaber
dic Reisetatigkeit ab.

Es waren die Jahre, wo das Reisen
noch viel gemichlicher zuging als
heute. Die Bahn und dic Post-
kutsche waren die einzigen Ver-
kehrsmittel, und entsprechend viel
Zeit beanspruchten die groflen
Reisetouren.

Gottlieb Hifliger wird Prokurist.

Ein geordneter Finanzhaushalt ist

Emil Fritschy Gottlieb Hifliger

A Walther-Walther, Ober Entlelden (Asrgaa Schwes
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A& Walther-Waither, Ober-Entieiden (Argovic, Suieeel

fiir ein Geschift wichtig, und um
eine gehorige Ordnung auch bei der
groflen Zunahme der administra-
tiven Arbeiten beibehalten zu kon-
nen, wurde der Posten eines «Fi-
nanzministers» geschaffen. Gott-
liecb Hifliger, unser erster Buch-
halter, erhielt zugleich Prokura und
damit Handelsvollmachten nach
auflen. Treu und zuverlissig wal-
tete er seines Amtes. Leider wurde
er uns im besten Mannesalter durch
den Tod entrissen.

Selbstversorgung

Getreu der Abstammung und eng
verbunden mit der heimatlichen
Scholle unterhielt Adolf Walther-
Walther auch einen kleinen land-
wirtschaftlichen Betrieb.

Ein cigenes Pferd besorgte den
Camionnage-Dienst der Firma, und
nach Feierabend trug es
Herrn oft zu einem Erholungsritt
in Feld und Wald.

Eine eigene Kuh lieferte die Milch
fiir die inzwischen auf 5 Glieder
angewachsene Fabrikantenfamilie.

seinen
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DAS HOLZ IN DER BURSTEN-INDUSTRIE

Der EinfluB des inneren Aufbaus des Holzes auf seine Verarbeitung

DER BAUDES HOLZES
QUERSCHNITT
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JAHRRINGE

——
KERN

LKNGSSCHNIT!‘
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SPLINT

KERN

MARKSTRANLEN

2. Fortsetzung

Querschnitt und Lingsschnitt durch cinen
Holzstamm geben uns Einblick in den
Aufbau des Holzes.
Struktur des Holzes ist bei dessen Ver-
ja die Art der Ver-

arbeitung eines Stammes kann sich unter

Die Kenntnis der
arbeirung  wichtig,

Umstiinden durch den Aufbau des Holzes
dirckt aufzwingen.

Wenn wir unsere beiden Abbildungen,
die einen Querschnitt und einen Lings-
durch

stellen, betrachten,

schnitt cinen Baumstamm  dar-
sehen wir aufler den
bekannten Jahrringen die
Markstrahlen.
und dunklen Streifen,

den Jahrringen stehen, also radial ver-

sogenannten
Es sind die feinen hellen
dic senkrecht zu
laufen. Diese feinen Kanile, um solche
handelt es sich ndmlich, sind die Adern
durch die die Sifte von
der Rinde zum Mark stromen.

des  Baumes,

Lings diesen Strahlen reifit das Holz schr
leiche,
delt wird, wie dies beim Anbohren und

zumal wenn es gewaltsam behan-

Besetzen mit Biirstenmaterial der Fall ist
Schneidet man also das Breuwchen quer
zu den Markstrahlen (siche Fig.2) aus
dem Stamm heraus, so muB man s in
der Richrung der Markstrahlen bohren
und besetzen, wodurch in starkem MaBe
die Gefahr des Reifiens besteht. Darum
ist es vorteilhafrer, die Brettchen in der
Richtung der Strahlen (Fig.1) heraus-
id Dic Borsggnbiindel

in diesem Falle quer zu den Markstrahlen

zusch

zu stehen. Die heutigen guten Bohr- und
Stanzeinrichtungen vermindern allerdings

stark den Einfluf der Schnittart.

finen 9“-:,(:51"\ éb»n,& allen wnsers ,Kunben!

Wir méchten gerne die Gelegenheit beniitzen, allen unsern licben und
treuen Kunden fiir das uns guchcnk!e Zutrauen herzlich zu danken.
Mit unserer Hauszeitung haben wir versucht, den Kontakt zwischen
Thnen und uns enger zu kniipfen. Vicle unserer Kunden haben sich
schriftlich oder mindlich anerkennend zu unserer Hauszeitung ge-
duBlert, was uns ermutigt, diesen Weg der Zusammenarbeit weiterhin zu
gehen.

Diirfen wir hoffen, daB Sie auch im neuen Jahr treu zu uns halten
werden? Wenn es unter den heutigen Umstinden und Schwicrigkeiten
auch schwer ist, allen Wiinschen gerecht zu werden, so kinnen wir
Ihnen versichern, unser Moglichstes zu tun, um Ihnen zu dienen.

Wir mochten die Bitte zu aktiver Mitarbeit an der Hauszcitung noch-
mals wiederholen. Beitrige unserer Kunden sind uns immer sehr will-
kommen.

Wir wiinschen IThnen, Thren Angehérigen und Threm Personal alles Gute
in gesundheitlicher und beruflicher Hinsiche.
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Mcn kann im Leben entweder fur das was man hat danken, oder aber daruber hadern, was uns das

Schicksal scheinbar vorenthalt.

Wir hatten also beispielsweise allen Grund, Uber die geringe Kohlenzuteilung, und dafl wir deswegen

frieren mussen, unwillig zu sein. Oder aber wir konnen uns drein schicken und fir Friede und Freiheit,

die uns erhalten blieben, danken; es konnte uns ja schlimmer, viel schlimmer gehen.

Dankbar sein heit positiv sein. Wuchert Undank in unserem Herzen, so drohen darob die besten Krafte

in uns zu ersticken.

Dankbar sein heifit Sinn und Geist offen halten fur das Gute und Schone. Jede Zeit, mag sie noch so

bitter und hart sein, schafft positive Werte.

Ringen wir uns zur Auffassung durch, daf ein Ungliick auch zu etwas gut sein kann. Das Ungliick kann

uns dann nitzlich sein:

1. Wenn wir daraus lernen und immer wieder lernen.

2. Wenn Schwierigkeiten und Hindernisse uns anspornen, etwas zu ihrer Uberwindung zu tun. Schwie-
rigkeiten positiv angepackt sind ein richtiger Gesundungsfaktor fir den einzelnen Menschen, fir die
Industrie und fur die ganze Nation.

Prufungen, wie wir sie gegenwartig durchmachen, haben zu allen Zeiten Fortschritte von daverndem
Werte geschaffen.

3. Die heutige Zeit ist fruchtbar, wenn sie uns die Zusammenarbeit in der Richtung auf ein hoheres Ziel
lehrt, wenn es gelingt, in uns den Sinn fur die Gemeinschaftsarbeit zu entwickeln.

Wir haben allen Grund, guten Mutes der Weihnachtszeit entgegen zu sehen, innere Einkehr zu halten

und dafir, was uns erhalten blieb, und dafir, was an positiven Werten geschaffen wird, zu danken.

BURSTENFABRIK

WALTHER A.G.

I3 1




Die Weihnachtszeit ist fiir den Detaillisten die Zeit
der Ernte.

Wichtig ist, dal wir friihzeitig sien, damit die
Pflanze sich richtig entwickeln kann und reiche
Fruche trige.

Wir mochten diese Nummer hauptsichlich den
Werbevorschligen fiir das Weihnachtsgeschiift reser-
vieren. Als:erstes' wollen wir den Werbeplan und
die Vorbereitungen besprechen.

Was wollen wir erreichen? Was il sich erreichen?
Welche Mittel konnen wir dafiir aufwenden?

Das sind drei wichtige Fragen, mit denen wir uns
ernstlich auseinandersetzen miissen.

Was wir erreichen wollen — das licgt doch auf der
Hand! — Natiirlich gute Geschifte machen! —
Aber mit diesem Wunsch allein, von dem jeder cin-
zelne von uns bescelt ist, liflt sich an und fiir sich
nichts Positives schaffen. Wir miissen uns ein festes
Wir miissen cinen Betrag, den wir fiir
die Weihnachtswerbung auslegen konnen und aus-
zulegen gewillt sind, bestimmen.

Haben Sie den Betrag bestimme? Teilen
Budget nun genau auf.

Ziel setzen.

Sie das

Beispiel einer Disposition:
Fir den Versand von Werbebriefen an alte Kunden Fr. —.—
1 Werbebrief mit Prospekt an die Einwohnerschaft

des Einzugsgebictes fo——

1 Zirkular an die Einwohnerschaft des Einzugs-

gebietes Fr. ——
Schaufenster und Dekoration des Ladeninnern Fr. ——
Inserate Fr. ——

Weihnachtspapier

Fr. ——

Unvorhergesehénes

2

Weihnadyten 1942

Nun gilt es, die Vorbereitungen zu treffen. Bestim-
men Sie frithzeitig, wie Sie die Schaufenster gestal-
ten wollen. Bereiten Sie die Werbebriefe vor. Von
unserem Garnituren-Prosepkt, den wir Thnen hier-
mit zuzustellen erlauben, stellen wir lThnen gerne
eine Anzahl zur Verfigung, damit Sie diesen ver-
teilen konnen. Auf dem Feld der Riickseite, wo
unsere Firmabezeichnung steht, lassen wir gerne zum
Selbstkostenpreis Thre Firma eindrucken.

Stellen Sie einen detaillierten Insertions-Plan auf.
Gerade bei der Insertion ist es wichtig, daf man
nicht bald da, bald dort ein Inserat aufgibt, son-
dern dafl man im voraus festlegt, was man erreichen
will, wie grof und welcher Art dic Inscrate sein
sollen, welche Zeitungen man beriicksichtigen will.
Anschlicfend finden Sie Werbevorschlige, die Thnen
entweder direkt als Vorlage dienen kénnen, oder
aber als Ideenquelle und zur Anregung.

Ein qedieqenes Sejcbent

von praftijcdbem Lert

Fr. Miller, Romanshorn

Wenn - Sie auf Weihnachten hin inserieren,

tun Sic es bestimmt nicht, um die Spalten

der Zeitungen zu fillen, sondern in der
Hoffnung, damit recht viele Leute kauf-
lustig zu stimmen. Ganz besonders auf

Ein gediegenes
®efchent von
pragfifchem
Wert

Weihnachten hin heifit es aber dem graphi-
schen Aufbau und der textlichen Abfassung
der Inserate Beachtung zu schenken, sonst
laufen Sie Gefahr, daB Thr Inserat in der

Fiille der Annoncen verloren geht.

Wir lieflen drei Entwiirfe fiir Sie ausarbeiten.

n Sie die
age im Schou

Davon geben wir lhnen gerne Matern oder
Stereo-Klischees zum Selbstkostenpreis ab.
Fritz Miller,

Der Text
Romanshorn

kann
Achten Sie

schiine Anordnung

durch den Drucker eingeserzr,

also belicbig auvsgewechselt werden

Setzer

hier

dafl der

triffy, die

darauf,

abge-

AUCH DAS LADENINNERE
SOLL WEIHNACHTLICH
AUSSEHEN

e Schaufenster, durch unsere Inscrate und Werbebriefe

uns, den Kunden weihnachtlich zu stimmen. Wir miissen

s daran setzen, diese frohe Stimmung im Ladeninnern zu

erhalten

und wenn moglich sogar zu fordern

Mit einfachen Mitteln schon liBit sich viel erreichen. Reservieren

Sie eine Ecke des Ladens, um dort cinen weihnachtlichen Gabentisch

zurichten.

tigen Sie oben an den Regalen Tannenzweige, behingen Sic

diese mit Silk ar und bilden Sie so cinen schonen abschlieBenden

Verwenden Sie elektrische Kerzli. Leic nn der Kerzenstock aus

2t werden, den man dann mit einem gefilligen

htspapier iiberzicht. Auf Wunsch sendet Thnen unser Schau

fen hmann gerne cine Musterkerze. Der Preis dafir stellt
sich auf Fr. 5.— bis Fr. 6.—
Der Erfolg dieses Bemithens wird ein besseres Weihnachtsgeschift

sein, denn frohliche W achtsstimmung macht kauflustig #®

INSERAT-WERBUNG

MUSS SICH BEZAHLT MACHEN

bildeten Inserate dienen Thnen als Vorlage.
Selbstkostenpreis fiir den Bezug der Stereo
oder Matern:

Nr. | und 3

Matern Fr. 1.80, Stereos Fr, 3.75,

Die zweispaltigen Inserate

das ecinspaluge Inserat Nr. 2
8

Matern Fr. 1.15, Stercos Fr. 2.

WERBETEXTE

Schines Haar gewinn

Schenken Sic Ihrer Frau eine Kammbiirste

Damit lassen sich dic Haare so richeg

durchkimmen und pflegen.

Zweck-Garnituren

nitzlich fir den tiglichen Gebrauch
praktisch und bequem auf Touren und

Reisen -

5/},‘%/06/245
das aus dem Rahmen

des Gewihnlidhen fillt

Drogerie Hug, Stalden




Das Schaufenster, der beste Magnet unseres Geschaftes!

Schenken Sic auf Weihnachten hin dem
Schaufenster groBe Beachtung. Wir mich-
ten Thnen empfchlen, ¢in Vorweihnachts-
fenster zu dekorieren, denn je frither Sie
beginnen, die Kunden auf dic viclen Ge-
schenkmiglichkeiten, die Sic zu bieten
haben, aufmerksam zu machen, umso
grofer wird der Erfolg scin.

Setzen Sie also mit der Werbung ein,
bevor der Kunde sich fir irgend ein
Geschenk entschlossen hat. Auch dieses
Jahr haben wir versuchr, Ihnen mit ein-
fachen Vorlagen zu diemen.

Bezogen durch unsern Schaufenster-Fach-
mann, stellen sich die Motive wie folgt:

Fenster 1: Himmelstir mit 3 Engeli
Fr. 15.—

Schriftplakat dazu Fr. 6.—

Fenster 2: Nikolaus mit Engeli Fr. 20.—
Schriftplakar dazu Fr. 6.—

Fenster 3: Plakat mit gewiinschtem Text
Fr. 15.—
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Tannenzweigli kinnen Sie selbst beglim-
‘ mern, indem Sie die Zweige je nach
Waunsch leichter oder stirker mit fliis-
g sigem Leim (Gummiarabikum in der
v 7% > Drogerie kaufen und in Wasser aufldsen,
e }" heute zwar nicht mehr iiberall erhilt-
A AV Wi === N lich) bestreichen, und dieses dann mit
' 2 ~ { ' = : Glimmer bestreuen.
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Nach Ravhreif ausschende Zweige er-

halten Sie, wenn Sic weifien Paraffin
flassig machen und die Zweige darin

tauchen.
*

Auch mir flissigem Gips lassen sich
Zweigli ravhreifen. Schneeflocken kon-
nen mit Schneewatte gemacht werden.

Farbiges Licht erhdht dic festliche Stim-
mung. Es gibt eine Spezial-Farbe zum
Firben der Glihbirnen. Jedes grofiere
Elekerizitdtsgeschift besorgt das Firben.

*

Jedes Pickli, das Sie dem Kunden iiber-
3 reichen, soll weihnachtlich ausschen.
£ - 3 Hiillen Sic es in cin gefilliges Weih-
o, nachtspapier, stecken Sic in die Schnur
= cin Tannenzweigli. Der Kunde wird
——a sich dariiber freuen, und seine Ansicht,
gut gekauft zu haben, wird dadurch be-
krifrgt.

Sterco dieser Abbildung Fr. 1.65
Mater dieser Abbildung Fr. —85

Sehr geehrte Familie!

Raschen Schrittes ndhern wir uns Weihnachten. Fiir uns
wieder eine Weihnachten des Friedens, und fir diese
schéonste aller Gaben wollen wir recht von Herzen danken.
Darf ich Ihnen noch eine kleine Gefédlligkeit erweisen?
Die heutige Zeit bringt es mit sich, daB man seine Afi-
gehdrigen praktisch beschenken méchte — und doch sollte
es eine Gabe sein, die aus dem iiblichen Rahmen eines
praktischen Gegenstandes fallt.

Der beiliegende Prospekt enthdlt eine Zusammengtellung
solcher Geschenke. Wie zweckdienlich ist z.B.eine Toi-
lettengarnitur, die erlaubt, auf kleinstem Raum alle
Toiletten-Gegenstidnde schoén geordnet beieinander zu
haben!

Haben Sie auch schon daran gedacht, wie gut sich auch
eine Auskdmmbiirste, wie Sie sie links unten auf der
Riickseite des Prospektes abgebildet sehen, zu Geschenk-
zwecken eignet. Damit 148t sich das Haar gut auskammen,
und fiir das Haar gibt es nichts besseres, als tagliche
Pflege mit einer guten Haarbiirste, die so richtig durch-
greift.

Bitte beachten Sie unsere Geschenkvorschldge im Schau-
fenster. Halten Sie Umschau im Geschaft, wir beraten Sie
gerne unverbindlich.

Mit freundlichen GriiSen

P.S. Alle unsere Artikel sind punktfrei.
.-




Die Entstehung und Entwidklung der
Biirstenfabrik Walther A .-G.

Adolf (rechts), Eduard (links)
als Kadetten

Die nidchste Generation wiichst heran

In dieser Periode der Entwicklung, da
die Holzbearbeitungsmaschinen brumm-
ten, die Stanzmaschinen knackten, das
Beleuch-
tung ihren Einzug hiclten, wuchsen die

Telephon und die elektrische

beiden Sprossen der Fabrikantenfamilic
Walther, Adolf und Eduard, in ihr Schul-
Der Lauf der Geschifte,
alle wichtigeren Vorfille in der Fabrik
fanden ihr Echo im
Kein Wunder, da die eifrig
lauschenden Buben schr friih vom Ge-

alter hinein.

engen Familien-

kreise.

schift gepackt wurden und jede Gele-
genheit benutzten, um ihre Streifziige im
ganzen Fabrikareal herum zu unternch-
men. Manche Beule und mancher
«Blitzab»
grofle Neugier und Vorwitz.

Gar bald sollte aber aus dem kindlichen

Herumflanieren

waren die Sihne fir allzu-

ernste  Arbeit werden.
Frith @bt sich, wer ein Mcister werden
will, argumentierte Vater Walther. Neben
der Schule und in den Ferien hicB es
bald fir die Buben

greifen.

im Geschifte zu-
Im Holzerlager waren Biirsten-
holzer zu schichten; Borsten, Haare und
Faserstoffe mufiten aus den cintreffen-

den Kisten und Fissern in die Regale

6

eingereiht werden. Im Fertigwarenlager
und in der Packerei wartete stets pas-
Die Be-

schiftigung war interessant, und manch’

sende Arbeit fiir die Jungen.

lustiger Bubenstreich vermischte sich mit
niitzlichem Schaffen. Trotzdem wan-

derten in schonen Tagen schnsiichtige
Blicke zum Fenster hinaus in die son-
freudig schnellten

nige Welt und wie

die jungen Beine ins Freie, wenn die
Mutter das erldsende: «So, jetz gond no
¢ chli use!s ricf.

Gar rasch verflossen diese sorglosen
Jabre, und die Berufswahl wae fir die
kommende Generation in den Vordergrund.
Diese war fiir das Familienoberhaupt
bald gelost. Es war ecine ausgemachte
Sache, da8 Adolf, der iltere der beiden
Briider, auf schnellstem Wege die Mit-
hilfe im Geschift werden sollte, wih-
renddem der jingere, Eduard, fiir cin

akademisches Studium vorgeschen war.

Lebr- und Wanderjabre
Dem Schulaustritt des altern Stammbhal-
ters folgte neben der kaufminnischen
Ausbildung ecin rasches Studium der fran-
zisischen und italienischen Sprache. Die
Hoffnung des Vaters, auf diese Weise
baldige Unterstiitzung und Entlastung zu
bekommen, ging jedoch vererst nicht in
Erfillung. Unbindiger Drang und Wan-
derlust beseelten den Jingling, und in
vollem BewuBltscin, da8 es nach erfolg-
Geschaft

Zuriick mchr geben konnte und in der

tem Einsatz im spiter kein

¥

2. Fortsetzung

in Oberentfelden

Adolf Walther, jun. Juni 1908

Erkenntnis, da8 nur der Einblick in an
dere Birstenfabriken das Ristzeug fiir
den kiinftigen Leiter und dic notwendi-
gen technischen Kenntnisse vermitteln
konnte, trat Adolf Walther

gegen den Willen des Vaters seine Wan-

junior schr

derschaft an. Der Weg fithrte ihn zuerst
nach Belgien als Volontair in eine Maschi-
nenfabrik, wo dic neuesten Biirstenstanz-
maschinen gebaut wurden. Miichtig waren
die Eindriicke, welche dic bedeutende In-
dustriestadt Liittich als Bergbau- und
Kam.lschiﬁahn‘szcmrum auf den jungen
Mann ausiibten. Grof war auch die
Freude an der neuen Arbeir, dem Bau
und der Bedienung der neuen Maschinen.
Ungehdre verhallten die Mahnungen zur
baldigen Riickkehr ins

schift. Die

viterliche Ge-

Ausfihrung der Drohung,

At ot Wi send fheid
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Ungarisches Arbeitsbuch von Adolf Walther
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die Mittel zu ciner weitern Ausdehnung
des Aufenthaltes in der Fremde nicht
mehr zur Verfigung zu stellen, wurde
nicht abgewartet. In jugendlichem Un-
gestim und ohne Bedenken, cinzig im
Vertrauen auf das wihrend der Schul-
jahre im viterlichen Geschift Erfafite
und in Littich Zugelernte, suchte und
fand der junge Mann bezahlte Stellen.
So durchzog er Deutschland, Usterreich,
Ungarn, wo er in Debreczin in einer der
damals bedeutendsten Biirstenfabriken des
Kontinents Kingere Zeit in Arbeit stand.
In der Freizeit wurden cifrig Selbstunter-

richtswerke, speziell der Maschinentechnik,

durchgearbeitet.

Automatische Mischmaschine

Erst das zweite Aufgcbot zur Rekru-

tenprisffung  vermochte den  AusrciBler

wieder in die Heimar zuriickzurufen,
und nach Absolvierung der Rekruten-
schule und der nachfolgenden Unteroffi-
ziers- und  Offiziersausbildung  erlebte
der Vater endlich dic erschnte Mithilfe

des Sohnes.

Die breitere Grundlage.

Schon 1907, als die Folgen
Arbeit
bei Vater Walther nicht ausblicben und

im Jahre
ununterbrochener  angestrengter
sich gesundheitliche Stdrungen zeigten,
wandelte er sein Unternchmen in eéine
Aktengesellschaft um, um sich von den
Doch niche
lange hiele der an rastlose Arbeir ge-

Geschiften zuriickzuzichen.

wohnte Mann das Privatleben aus. Als
die junge Hilfe da war, setzte er sich
wieder an seinen alten Platz, und oun
begann eine gemeinsame Arbeit von Vaser
und Sohn, die die eigentliche Grundlage
fir den heutigen Stand des Unternch-
mens schaffte.

Wohl prallte oft die mehr konservative
Einstellung des Seniors mit den jugend-
lichen vorwirtsstirmenden Ansichten des
Juniors aufeinander. Immer aber fand
sich cin der gesunden Fortentwicklung
Weg.
verliefen dic dem

des Geschiftes dienender Unter

dicsen Verhiltnissen

Bohr

und Stanzautomat

ersten Weltkriege vorausgehenden Jahre.
1910 wurde ein scparates Gebiude fiir
die Unterbringung der Pecherei und der
Mischerei erbaut. Durch Erstellen moder-
ner Entlifrungsanlagen wurde das bisher
unbelicbte, mit listigen Dimpfen ver-
bundene Pechen zu einer saubern Arbeit.
Im neven Mischercilokale fand eine da-
mals moderne Borsten-, Haar- und Fiber-
mischmaschine Aufstellung. Dies war dic
erste derartige Maschine in der Schweiz.
In Ungarn lernte Adolf Walther junior
die crsten automatischen  Biirstenbohr-
und Stanzmaschinen handhaben und de-
ren grofle Vorteile erfassen. Er ruhte
nicht, bis auch diese Neverung dem cige-
nen Unternehmen dienstbar gemachr war.
Dem Stanzmaschinenparke wurde deshalb
im Jahre 1912 je ein Automat neuester
Konstruktion zur Herstellung von Schuh-
glanz- und Putzbiirsten  cingegliedert.
Auch diese Maschinen, die in der Folge
vermehre wurden, waren die ersten ihrer
Art in unserem Lande. In dieser Zeit

wurde auch ecine kleine mechanische
Werkstitte mit den notigsten Werkzeug-
maschinen eingerichtet und mit dem Bau
Fabri-

kationswerkzeuge und Apparaten nach

zunichst  kleiner, verbesserter

eigenen Ideen begonnen.

Inzwischen war die Holzbearbeitungsab-
teilung zu klein geworden. Sie lieferte
nicht mehr geniigend Biirstenhélzer fiir
die erweiterte Stanzerei. Um  diesem
Produktionshindernisse abzuhelfen wurde
im Laufe des Jahres 1912 eine neue Hol-
zermacherei als lufriger, moderner Hal-
lenbau erstellr. In diesem wurden neben
den bisherigen bewiihrten Maschinen Ob-
jekte neuester Konstruktion, worunter die
Vierspindelbohrmaschine  besonders  er-
wihnt sei, aufgestelle. Der bisherige An-
trich von ciner einzigen Transmissions-
welle wurde in der neuen Halle als Grup-
penantricb  ausgebildet.  Eine  pneu-
matische Staubsaug- und Spinetransport-

anlage gestaltete die Holzbearbeitungsab-

Vierspindelbohrmaschine

teilung zu einer vorbildlichen Betriebs-
stitte. 3

Mit diesen erweiterten, auf den' neuesten
Stand der

kationseinrichtungen wurden die zunch-

Technik gebrachten Fabri-

menden Auftrige der Inland- und Ex-
portkundschaft bewiltigt. In diesen Ver-
hiltnissen wurde auch die Biirstenfabrik
Walther A-G.,
worz der durch die rationellen Fabrika-

deren  Personalbestand

tionseinrichtungen gesteigerten Produk-
tion die Zahl
durch den Kriegsausbruch vom August

50 iberschritten hatee,

1914 iberraschrt.

Die 1912 erbaute Holzermacherei




Reisstrob, die Rettung aus der grofen Not

Was den Ersatz der nicht mehr zu beschaffenden iiberseeischen Pflanzen-
fasern, wie Reiswurzeln, Fiber, Bassine, Cocos, Piasava usw. anbetrifft,
so waren die Erfahrungen des letzten Weltkriges wegleitend.

Im Vordergrund, als richtiges Midchen fiir alles, stehen die bis 80 cm langen,
strohgelben Rispenwedel der Mohrenhirse («Sorghums). Dieses Material
kennt man bei uns unter der Bezeichnung «Reisstrohs. (Seite 7 Titelbild)
Die Pflanze, dic uns dieses kostbare Material liefert, ist eine Hirseart, die
in Europa hauptsiichlich in Iralien, Ungarn und Ruminien als Brotfrucht
und Viehfutter angebaut wird. Die Hirsenpflanze, ein anspruchsloses hartes
Gewichs, hat schon auf allen Kontinenten und zu allen Zeiten ganze
Volker vor Hungersnot bewahrt.

Die entkernte Fruchtrispe, dic seit jcher zur Reisbesenfabrikation diente,
wird heute auch uns buchstiblich zum Retter in grofler Not.

Wir gewinnen davon:

Piasava-Ersatz
Marokhk he Esp e 5 2 . -
ol Yanizcie/ Eipersol Aus dem dicken Teil der Halme der Rispenwedel werden die Fasern
herausgeschnitten. Braungefarbt und impragniert ergibt sich ecin wider-
standsfihiger Piasava-Ersatz. Er bewihrt sich als Beimischungsmaterial

schr gut. (Seite 7 Bild unten)

Reiswurzel-Ersatz

Die Rispenwedel werden auch aufgeschlitze und gespalten. In diesem
Zustand bilden sie einen Ersatz fiir Reiswurzeln. Sorgfiltig vermengt
mit Reiswurzeln entsteht ein gutes Besatzmaterial fiir Fegbiirsten und
Schrupper.

Reisstrobspitzen

Ein iiberaus zihes und elastisches Fasernmaterial licfern die diinnen, spitz-
zulaufenden Reisstrohspitzen. Entsprechend zubereitet, kann man damit
die verschiedensten Besatzmaterialien, von mittlerer bis feinster Struktur

ersetzen. (Seite 7 mittleres Bild)

Esparto und Alfafasern schon seit Jahrtausenden bewihrt

Eine weitere, wichtige Ersatzfaser licfert uns die Gattung der harten
Griser Stipa und Ampelodesmos. Die Brauchbarkeit haben diese Fasern
bewiesen, denn schon seit der biblischen Zeit verfertigt man daraus Sciler-
waren, Matten, Flechtwerke, Hiite usw. Diese Griser wachsen in Spanien,
Marokko, Algerien, Tunis, Sizilien. In den Handel kommen sie unter
dem Namen Esparto- und Alfafasern.

Das Espartogras stammt aus Nordafrika und ist auficrordentlich zih. Dic
Alfafasern sind siiditalienischer Provenienz. Sic weisen die langeren Fa-
sern auf als das Espartogras, sind aber sproder.

In der Farbe sind diese Griser griinlichgelb und glanzlos fast wie diirres
Schilf. Es lassen sich daraus Fasern bis zu 50 ¢m Linge erzeugen. Fiir
Biirstenzwecke werden sie je nachdem sie als Bassine, Cocos oder Fiberersatz Verwendung finden, entweder
als naturgewachsener runder Halm von ca. 1 mm Durchmesser belassen oder aber mehr oder weniger

Sizilianische Alfafasern

fein gespalten.
Durch Firben, Imprignieren, Appretieren und Vermischen ergeben sich gute und brauchbare Ersatzstoffe

fiir Cocosfasern, Bassine und Fiber. Fortsetzung folgt.
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dgassen iy ¢s ni:}f Lei 5uf¢n Vorsﬁf:en Lewenben !

Wieder stehen wir mitten drin im Alltag. Mit guten Vorsatzen, nevem Mut und voller Begeisterung
begannen wir das neve Jahr, — vielleicht ist schon da und dort der erste Schwung etwas verebbt.
Diese Nummer kommt also gerade zur rechten Zeit, uns zu mahnen, es nicht nur bei den guten Vor-
satzen bewenden zu lassen.
Letztes Jahr berichteten wir in der Januar-Februar-Nummer etwas Uber Arbeitstechnik. Es lohnt sich,
diese Anleitungen nochmals durchzustudieren.
Geplantes und geordnetes Arbeiten bringt grofie Vorteile. Man ist dann nicht mehr der Geschobene
und Getriebene, sondern Herr der Lage und seiner Aufgaben. Man hat dann plotzlich Zeit fir dies und das.
Georg Christophe Lichtenberg schrieb:
_Die Leute, die niemals Zeit haben, tun am wenigsten".
GroBe Wahrheit liegt in diesem Ausspruch, denn wer nicht organisiert, wer nicht voraussieht, wer nicht
seine Arbeit plant und einteilt, wer sich nicht standig fordert und aus den Erfahrungen anderer profitiert,
wer sich nicht hie und da Rechenschaft gibt iber sein Tun, dessen Arbeit droht schnell zum Krampf zu
werden.
Zugegeben, es ist leichter dariiber zu schreiben als danach zu handeln. Was aber Verkrampfung ist
und wohin sie fihrt, zeigt uns am besten der Sport. Schon nach wenigen Minuten schmerzen die falsch
beanspruchten Muskelpartien und versagen rasch den Dienst. Auch die meisten Sportunfalle sind Folgen
von Verkrampfung.
Losen wir uns von aulerer und innerer Verkrampfung. Planen wir unsere Arbeit, halten wir von Zeit zu

Zeit innere Einkehr, es ist unser Vorteil.
Mit freundlichen Griilen

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.




Wir suchten vor einiger Zeit den Inbaber eines der fibrenden Detailgeschifte der Biir-
sten- und Parfumeriebranche auf. Bei dieser Gelegenheit erfubren wir, daf dieser fort-
schrittliche Kasufmann als Coiffeurgebilfe startete. Schon friibzeitiy aber schenkte er dem
Verkauf grofie Aufmerksamkeit. Vor einigen Jabren gab er sogar seinen Coiffeur-Salon
anf, um sich ausschlieBlich seinem <Steckenpferds, dem Verkanf widmen zu konnen.
In offenberziger Weise gab uns dieser liebe Kunde Einblick in seine Karten und dient
damit dem Detailbandel wnserer Branche. Wir glauben im Einverstindnis unserer
Kunden zu bandeln, wenn wir diese Aussagen im Namen aller verdanken.

Der Kaufmann mufl mutig wagen!

Wenn ich auf mein Geschiftsleben
zuriickblicke, muf8 ich feststellen,
daf es mir, wenn etwas nicht nach
Wunsch ging, meistens am nétigen
Wagemut fehlte.

Ich glaube, meine vieljahrige Er-
fahrung erlaubt mir zu sagen:
Mutiges Wagen ist einer der wich-
tigsten kaufmdnnischen Grund-
satze. Um aber von vornherein
jedes Miflverstindnis auszuschlies-
sen, verstehe ich unter mutigem
\Vagen nicht uniiberlegtes Hinein-
stiirzen in die Dinge.

Der Geschiftsmann darf nicht an
alten Uberlieferungen und Tradi-
tionen hangen, sondern mufl néti-
genfalls mutig mit ihnen brechen.
Er muf8 voraussehen und voraus-
ahnen. So soll z. B. nicht das In-
ventar allein sein Einkaufsbaro-
meter sein, sondern der Kaufmann
mufl es verstehen, die politische
und wirtschaftliche Entwicklung
voraus zu ahnen und seine Ent-
scheidungen danach zu richten.
Als sich die politischen Verhilt-
nisse anfangs 1939 immer mehr
und mehr zuspitzten, und als dann
im September die Kriegserklarun-
gen erfolgten, brauchte es keinen
besondern Weitblick, um zu er-
kennen, da wir einer Zeit der
Warenverknappung entgegen gin-

gen.
Viele Kaufleute unterlieBen aber
trotz den drohenden Gewitter-
wolken, vorsorglich zu handeln
und einzukaufen. Und schon friih-
zeitig trat bei diesem und jenem
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Mangel an wertvollen Konsum-
tern ein. Ungeachtet der Zeit-
Faugc hiclten sie am Modus — eine
Ware erst dann nachzubestellen,
wenn der ciserne Bestand ange-
griffen ist — fest.
Sie haben dadurch ihrer Aufgabe
als Warenvermittler nicht Geniige
geleistet.

Der Verkaufserfolg beginnt beim
Einkauf!

Eine schone, gediegene Auswahl zu
haben, war von jeher mein Stolz.
Ich legte allen meinen Ehrgeiz
darein, dic besten Weltmarken zu
fithren. Sie konnen bei mir z.B.
cine Kopfkarditsche in allen
Preislagen bis hinauf zu den gedic-
genen Luxusausfithrungen haben,
oder ein echtes Parfum zu 10.—,
20.—, 30.—, 50.—, 100.— und
mchr Franken. Natiirlich braucht
cs einen gewissen Mut, die hohen
Preislagen zu fishren, aber ich sage
mir immer: «Wenn man Geschifte
machen will, mu man den Leuten
etwas bieten konnens.

Eine schone, grofe Auswahl zu

fithren, ist mein eigentliches
Steckenpferd, aus dieser Lieb-
haberei ergeben sich auch die

Grundsitze meiner

Finanzpolitik:

Mein Geschift entwickelte sich
aus sich heraus. Alle erzielten Er-
sparnisse legte ich in Form von
Waren wieder im Geschift an. Von

jeher schien mir das die weitaus
beste und eintriglichste Kapital-
c.

Ein ecinziges Mal lieR ich mich
verleiten, eine Obligation zu kau-
fen. Der Besitz des Papiers freute
mich aber nicht. Das Geld schien
mir cingefroren zu sein, und un-
geachtet des Verlustes verkaufte
ich das Papier bei der erstbesten
Gelegenheit.

Automat oder Verkiufer?

Billige Ware verkaufen ist keine
Kunst. Die Ware dem Kunden
aushindigen, die er wiinscht, das
wird selbst von einem Verkaufs-
automaten prompt und gewissen-
haft besorgt. Um aber den Kunden
zum Kauf der bessern Ware zu
bewegen, dazu braucht es Geschick
und Kénnen.

Die erste Vorbedingung dazu ist
gute Warenkenntnis. Der Verkiu-
fer muf seine Ware innen und
auflen kennen und was noch fast
wichtiger ist, er mufl sie licben
und hochschitzen. Nur der Ver-
kiufer, der weifl, wie schon und
wertvoll seine Produkte sind, kann
ermessen, was er dem Kunden da-
mit bietet.

Dem Verkiufer, der diese Voraus-
setzungen erfiilly, fillt es nicht
schwer, den Kunden vom Mehr-
wert des bessern Artikels zu iiber-
zeugen.

Unser stindiges Bemiihen, den bes-
sern Artikel zu verkaufen, schafft
uns wertvolle zusdtzliche Ein-
nahmen. (Fortsetzung folgt)
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Wenn man von Werbung sprich, dznkzn viele an ein be-
den iibrigen geschiftlichen
Tassichlich ist aber alles Wer-
bung, was cin Geschift unternimmt, von der Herstellung
oder dem Einkauf einer Ware bis zum Verbrauch.

Werbung ist nichts, das man einem Geschiift anhiingt. Das
alle Mirarbeiter sind
Werber, vom Prinzipal bis hinunter zum Lehrling. Nicht nur
Schaufenster, Werbebriefe, Inserate, Prospekte und Plakate,
sondern jeder Mitarbeiter, jede Verkaufshandlung, jeder Brief
Oder denken wir an das
Warenlager, ¢in gesundes Lager wirbt, ein veraltetes aber

grenztes Fachgebiet, an cine von
Mafinahmen getrennte Sache.

ganze Geschift ist Werbeabteilung;

kann werben oder verderben.

stéBt ab.

Betrachten wir deshalb die Werbung als Ganzheit, die alles
erfaflt, was das Gschift nach auflen vertritt.

Der Werbeplan ist der KompaPB, der uns
den Weg weist!

Zu Beginn dieses Jahres wandte sich ein
fortschrittlicher Detaillist  wegen  der
Werbeplanung an uns. Es ergab sich fol-
gendes Bild: «Im verflossenen Jahr be-
liefen sich die Werbeausgaben auf
Fr. 5600.—, wovon Fr. 500.— fiir Schau-
fenster, Fr. 300.— fiir klcinere Werbe-
drucksachen und Fr. 4800.— fiir Inserate
ausgegeben wurden. Der Detaillist, wir
wollen ihn in der Folge Herr Huber
nennen, erklirte, fiir das neue Jahr unge-
:‘ihr den gleichen Betrag vorgesehen zu
aben.»

Als wir nach Priifung der verschiedenen
Faktoren daran gingen, einen Jahresplan
aufzustellen, erklirte Herr Huber er-
staunt: «Seit Jahren habe ich immer von
Fall zu Fall disponiert. Ich habe auch
fiir dieses Jahr mit dtn in Fﬂ},t korn
menden
kleine Zeilenabschliisse getroffen. Es ist
dies eine gewisse Vorsichtsmafnahme.
Die Abschliisse vergrofiern sich bis zum
Jahresende von selbst, so kam ich bei-
spielsweise bei der N. Zeitung letztes
Jahr auf 6000 Millimeter-Zeilen. (Der
neue Abschluf lautete blof auf 2000
Zeilen.)

Die Einstellung, wic sic Herr Huber
gegeniiber der Werbung hegt, ist weit
verbreitet. Viele scheinen sich geradezu
zu fiirchten, im voraus einen bestimmten
Betrag fiir die Werbung auszusetzen und
die Werbemafnahmen im voraus zu
planen. Sie betrachten die Werbung mehr
oder weniger als eine Art Gliickspiel.
Man wirbt aus Furcht, ohne die Wer-
bung eventuell dogh ctwas zu verpassen,
Man wirbt, weil der X und Y werben
und da darf man doch nicht hinten
anstehen.

das Lebensblut des Geschdftes!

der Kreislauf.

sien muf.
Man kann nicht

Dic Werbung wecken.

Wir wissen aber, wie sehr der Erfolg
oder Miflerfolg von unserer Einstellung

abhingr. Die erste Vorbedingung erfolg-
reichen Werbens ist unsere Uberzeugung.
Konnen wir uns nicht zum Glauben

durchringen, daf Wi erbung niitzt, dann
lassen wir lieber die Hand aus dem
Spiel. Laues Mitmachen und Halbheiten
fiihren zu nichts.

Nehmen wir an, wir hitten uns fiir die
Werbung entschlossen. Es dringen sich
nun sofort verschiedene Fragen auf:
Welchen Betrag konnen un wollen wir
in der Werbung investieren?

Was wull:n wir mit der Werbung er-
reichen

\Yelche Artikel wollen wir forcieren?
Welche Werbemittel kommen in Frage?
Wie stuft sich dic Reihenfolge der
Werbemittel ab in bezug auf Wirksam-
keir?

Wie verteilen wir prmcmual den budgc-
tierten Betrag auf die lerbe-

verkaufen und ein Geschift
ohne sich um dic bestehend:
es zu verstehen, fiir seine Ware Kauflust und Interesse zu

b)

von Otto Rohrer

ist das Lebensblut des Geschiftes. Ohne Werbung stockt

Es i falsch, die Trommel als Werbe-Symbol hinzustellen,
sondern das ganze Orchester ist Werbung, die Pisse so gut
wie die ersten Stimmen, die Bliser so
Werbung muf vor allem dem Geschift dienen, nicht den
Zeitungen und Druckern. Werbung ist keine Ausgabe, son-
dern cine Saat, die Friichte bringen mufl.
nicht ernten, wenn man nicht sit, oder wenn man sich
nicht darum kiimmert, wieviel und auf welchem Boden man

ut wie die Streicher.

Man kann aber

aufbauen,
en Bediirfnisse zu kiimmern, ohne

punkte, welche Prozentsitze des Um-
satzes fur die Werbung im allge-
meinen iiblich sind:

Damenmode
Drogerien »
Haushaltartikel
Herrenkleidung
Lebensmittel

Mabe

Papierwaren

Radio

Schuhe
Versandgeschiift nach
Branche

Warenhiuser
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Fiir die Festsetzung des Werbebetrages
ist aber auch mafBgebend, was wir mit
der \Verbung erreichen wollen. Ob es
darum geht, den Kundenstock zu er-
halten, den Kundenkreis zu vergrofern,
einen neuen Artikel cm7ufuhren. Spe-

mittel?

Wie verteilen wir den Werbeeinsatz auf
das Jahr?

Lassen Sie uns niher auf dic cinzelnen
Punkte cintreten!

. Welchen Betrag wollen und konnen
wir in der Werbung mvsucten’

lititen zu forcieren, b Abrei-
lungen in den Vordergrund zu stellen,
usw.
Was man erreichen will, legt man
am besten genau schriftlich nieder.
Dadurch schafft man sich Klarheit.
Nehmen wir an, wir michten einen
neuen Artikel einfilhren. Zuerst miis-
sen wir, dnc Verkaufschancen genau

Dafiir sind zwei Fak

a) Die Hohe des Betrages richtet sich
einmal nach dem Umsatz, dem Brutto-
und Nettogewinn. Wir miissen also
unsere Bilanz zu Rate zichen. Sie er-
moglicht, die Hohe des Werbebetrages
nach rein rechnerischen Gesichts-
punkten festzulegen. Die nachfolgen-
den Ansiitze, die wir den «Briefen an
den Chef», (Organisation und Verlag
fiir Wirtschaftsforderung  Thalwil)
entnchmen,® dienen  als  Anhalts-

zu suchen. Dann gilt es
zu erwigen, welche Mittel nétig sind,
um das gesteckte Ziel zu erreichen.

Der aus der Bilanz heraus rein rech-
nerisch ausgezogene Werbebetrag kann
also unter Umstinden becinfluit wer-
den, indem wir fir die Einfihrung
cines neuen Artikels cinen besondern
Werbebetrag aussetzen. Wir werben
sozusagen auf Kredit, wobei der mut-
maflliche Umsatz als Berechnungs-
Basis dient. (Fortsetzung folgt)
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Das ist eine Frage, die seitens der Kunden immer
wieder an uns gerichtet wird. Seit dem Kriege ist
der geordnete Reiscbetrieb leider aus den Bahnen
gefallen. Die heutigen Verhiltnisse bringen ¢s mit
sich, daf wir oft gezwungen sind, dic Vertreter in
den Betrieb zuriick zu rufen. Sie miissen dort in die
Liicke springen von Mitarbeitern, die sich im Dienst
befinden. So standen z. B. in den Monaten Oktober-
November iiber 50 Betriebsangehorige unter den
Waffen.

Wir mochten wieder einmal
kurz iiber den Widerhall, der
die «Walther-Biirste» findet, be-
richten.

Am meisten freur e uns,
wenn wir feststellen kdnnen,
dal es gelang, mit dieser oder
jener Idee geschiftsfordernd zu dienen. So wurde z.B. die
Anregung tber d Massagebiirsten von  ziemlich vielen
Kunden aufgegriffen und ausgewerter

Herr Schiirch, Drogerie, Monbijoustrae 75, Bern (Deko-
rateurin Frl. N. Peter) reservierte den Massagebiirsten ein
ganzes Fenster. Der Auslage lag das Motto zu Grunde:
«Badebiirsten sind Trumpfs. Aus dem Sujet unseres kleinen
Plakitchens, also mit dem sich biirstenden Manne und der
sich biirstenden Frau macht er eine groBe Jafkarte. Es
entstand  dadurch e¢in werbekriftiger Blickfang. Entspre-
chend gut soll der Verkauf gewesen sein.

Sicher liBe sich das Massagebiirsten-Geschift fiir den Herbst
und Winter 1943/44 noch mehr auswerten. In Illustrierten
Zeitungen und Unterhaltungsblittern sind Artikel iiber den
Nutzen und den gesundheitlichen Wert des Massierens mit
der Biirste erschienen. Diirfen wir alle Kunden, die im
Herbst 1942 gute Erfolge mir der Massagebiirsten-Werbung
erzielten, bitten, uns dic gemachten Erfahrungen bekannt zu
geben.

Auch unsere Vorschlige fiir die Weihnachtswerbung hab

guten Anklang gefunden. 35 Hintergrinde wurden beste
8 davon aus der welschen Schweiz, was wir mit besonderer

en
t,

Freude registrierten.

Die «Waltherbiirstes kann man auch als Einwickelpapier
brauchen

Letzthin erhiclten wir von einem Kunden eine Ansichtssen-
dung in eciner Nummer der «Waltherbiirstes cingewickelt zu-
riick. Das nennt man sparen.

Niitzlicher sind aber die Ideen und Winke, wenn man sie
in der den Kunden zur V gung gestellten Sammelmappen
aufbewahrt. In vielen Fillen wird man froh sein, auf

diesen oder jenen Artikel zuriickgreifen zu konnen.
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bedauern dic Unzulinglichkeiten im jetzigen
Reisebetricb, umsomehr wir wissen, welche Bedeu-
tung dem personlichen Kontakt mit unsern Kunden
zukommt. Um hier so gut als moglich einen Aus-
gleich zu schaffen, haben wir vor einiger Zeit cinen
neuen Reisevertreter eingestellt.

Die schriftlichen Bestellungen, dic cingehen, zeigen
uns, dafl unscre Kunden fiir die heutige Lage gro-
Bes Verstindnis haben. Wir danken Ihnen hiemit
herzlich dafiir. Diirfen wir Sie bitten, uns Thre Be-
stellungen auch weiterhin schriftlich zu iiberweisen?
Unsere Vertreter haben Mitte Januar den Weg zu
unsern Kunden wieder unter die Fiife genommen.
Wir mochten, daf im ersten Quartal 1943 alle un-
sere Kunden wieder einmal persénlich aufgesucht
werden; — wenn, eben wenn nichts dazwischen
kommt.

Vor cinigen Monaten hatten
wir eine Aussprache mit cinem
fihrenden Detaillisten unserer
Branche. Viel wufite er uns
zu erzihlen iiber seine Ge-
schafesfithrung und Erfahrung.
Nach seinen Aussagen ver-
dankt er seinen Erfolg zum grofen Teil den aus Fachschrif-
ten iber Geschiftsfiihrung, Verkauf und Werbung ge-
schopften Ideen und Anregungen.

Daf nun unsere «Walther-Biirste» nebst den «Bricfen an den
Chef», dem «Verkaufs-Dienst» und dem «Organisators scine
ganze Aufmerksamkeit findetr, freut uns.

Dicser Kaufmann scheint erfalt zu haben, worauf es an-
kommt, — oder gibt es cinen einfacheren Weg vorwiirts zu
kommen, als aus der Erfahrung anderer zu lernen und zu
fiti ? Machen wir es wie der socben erwihnte Detail--
list, suchen wir uns die Erfahrung anderer zu Nutze zu
machen, es lohat sich!

Einer unserer Vertreter berichtet:

Ich muflte letzthin in X auf den Zug warten und beniitzre
die Gelegenheir, mich beim Bahnhofcoiffeur «verschonerns zu
lassen Da prangte an der Wand neben der N.Z.Z., der
Schweizer-Illustrierten, der Weltwoche auch die «Walther-
Biirstes. Ich nahm sie in die Hand, blitterte darin und
fragte so nebenbei, was das fir cin Chisblaecli sei?

Aber ohalitz Chisblittli, denn der Coiffeurmeister antwor-
tete mit Nachdruck: «Das ist die Kundenzeitung der Biir
stenfabrik Walther, die bei viclen meiner Kunden gute Be-
achtung findets.

Der Einkiufer eines GroBunternehmens in Z.

Thre Hauszeitung ist die interessanteste unter den vielen
Hauszeitungen, die wir erhalten. Auch meine Mitarbeiter stu-
dieren sic gern. Ich gratuliere zur redaktionellen Leitung.

Und zum Schluf nochmals die freundliche Bitte:

Geben Sie uns lhre Erfahrungen und Resultate bekannt,
die Sie mit unsern Werbevorschligen erzielten. Thre Mit-
teilung ist uns wertvoll fiir die Gestaltung der «Walther-
Biirstes

Die Herstellung der Biirstenhdlzer

3. Fortsetzung

In Nummer 6 der «Walther-Biirstes erliuterten wir die Verarbeitung des
Holzes vom rohen Stamme bis zur Trocknung, die entweder auf natiirlichem
Wege im Lufttrockenlager, oder auf kiinstlichem Wege in der Trocken-
kammer geschicht. Aus den ausgetrockneten Holzleisten (Lamellen) und
den Brettern werden dic rohen Biirstenbrettchen (sogenannte Rohlinge)
herausgeschnitten.

z verschiedener Biirstenkorper
gen, schen wir an erster Stelle

Auf den sicben Tafeln, die uns den Werdeg
vom Rohling bis zum fertigen Biirstenholz z
solche Rohlinge. Sie sind dicker, breiter und linger als die endgiltigen Di-
mensionen. Das ZumaB, die sogenannte Arbeitszugabe, ermoglicht den eigent-
lichen Korper herauszuformen.

In der Regel folgt dem Zuschneiden der Brettchen das Hobeln auf die er-
forderliche Dicke. Spezielle, leistungsfihige Biirstenholzer-Hobelmaschinen
besorgen diese Arbeit. Auf den verschiedenen Tafeln (Tafel 6 ausgenommen)
erschen wir an zweiter Stelle die gehobelten Holzer, die die Hotelmaschinen
in einem einzigen Arbeitsgange so herrichteten. Diese Maschinen hobeln
also in einem Arbeitsgange cin- oder zweiseitig, sic meistern nebst den ge-
raden auch schiefe Flichen (beachten Sie auf Tafel zwei die Giebelform des
gehobelten Schrupper-Holzes. Sie hobeln auch Schweifungen, wie sie z. B.
gewisse Faflbiirsten, Kleiderbiirsten und Schuhglanzbiirsten aufweisen.

Dem Hobeln folgt das Fagonieren. Wir unterscheiden hier ganz verschie-
dene Arbeitsginge je nach der Form. Das gehobelte Holz der Tafel 1 (Feg-
biirste) wird z. B. auf der neuesten automatischen Maschine in einem Arbeits-
gang: geformt, auf der Unterseite an den Bartstellen abgefast, oben abgerun-
det, seitlich mit Griffen und Hohlkehlen versehen.

Biirsten, die auf den automatischen Bohr- und Stanzmaschinen besetzt wer-
den, wie z.B. Fegbiirste, Schrupper usw. kommen nach dem Fagonieren
direkt in die Stanzerei, wo im Gleichtakt links das Holz gebohrt, und reches
das Besatzbiindel eingestanzt wird.

Feinbiirstenholzer (Kleiderbiirsten, Kopfbiirsten) werden vor dem Bohren
geschliffen und poliert.

die Hand-

Die Biirsten, dic fiir die Besetzung entweder in die Pecher
stanzerei oder die Einzicherei kommen, werden nach dem Fagonieren auf
der einfachen oder mehrspindligen Bohrmaschine gebohrt

Einzugshdlzer, also Biirsten bei denen das Besatzmaterial von Hand einge-
zogen wird (z.B. Fafbiirsten, technische Birsten) schneidet man vor oder
nach dem Bohren in Unterteil und Deckel auf

Bei stark ausgestellten Typen (z. B. Mabelbiirsten) wird tiberdies der U
teil entweder mit der Kchimaschine oder der Oberfrise ausgenommen. Das
erleichtert das Einzichen der Borsten und ermiglicht nach dem Einzichen
den Unter- und Oberteil wieder fugenlos zusammenzusetzen

ter-

Bei der Tafel 4, sehen wir, dal der Unterteil und der Oberteil verschieden-
artig sind. So wird fiir diese Kleiderbiirste als Unterteil ein inlindisches
Holz verwertet, dem der auffournierte Riicken aus einem schénen Edelholz
nes Ausschen gibt.

cin gedie;

Mannigfaltig und oft recht kompliziert sind dic Formen und Kombinationen
der Biirstenkdrper, entsprechend ausgekliigelt sind die Holzbearbeitungsma-
schinen und Apparate. Neben den bereits erwihnten Birstenhilzer-Hobel
iigung

maschinen, Vollautomaten und Bohrmaschinen stehen uns zur V

Decoupiersigen, die Copierbank, dic Schablonierpresse, die Band-, Trommel-
und Scheiben-Schlcifmaschine, der Scheibenhobel, die Rundstabmaschine usw

Eine wichtige Rolle spiclen auch die Drehbinke. Wir finden in der Holz
abteilung althergebrachre, einfache Drehbinke, Fagon-Schablonen-Drehbinke,
Halbautomaten und Hoch-
leistungs - Drehautomaten.
Auf ihnen werden dic
in Biirstenhlzern zahlreich
vorkommenden, runden
Griffe, Stile (siche Tafel
7 Handwischer)
Dann gibt es auch Roh-

forme

linge, die ausschlieBlich
auf der Drehbank fago
niert werden, wofiir die

Tafel 6 als Beispiel dient




Frihjohrs-Kehr:  Mit gutem Werkzeug gehts rasch voran!
Ein Slogan der zum Kunden spricht! Ein Slogan der verkaufen hilft!

An unsere Kunden, die den Blidfang durdy unsern Schaufenster-Fachmann zu beziehen wiinschen : Bei der Bestellung wollen sie bitte

angeben, weldse Farbe lbr Fenster batund ob der Hintergrund aus einer festen Wand bestebt, anf der die Buchstaben angebeftet werden konnen

oder ob er lose ist, da die Schrift in diesem Falle auf einen Kartonstreifen geschrieben werden miifte. Die Figur kostet Sie Fr. 15.—

Die Sdbrift kostet Sie Fr.

Unser vorteilhaftes Angebot fisr den Frishjahrs-Kehr

Fegbirste Grofie 20< 6 om

No. 126 Mischung: Reiswurzeln mit Ersatzmaterial
No. 127 Mischung: Unionfiber mit Ersatzmaterial

Schrupper Groge 20 - 7,5 om

No. 14 Mischung: Reiswurzeln mit Ersatzmaterial
Nr. 25 Mischung: Unionfiber mit Ersatzmaterial

Handwischer Groge 50 om
guter Pferdehaarersatz. Holz lackiert

Bodenwischer Grige 31cm

guter Pferdehaarersatz. Holz lackiert

Ober Ersatzmaterialien orientiert Sie die nichste Seite.

No. 71/1 aus besonders clastischen Palmfasern, schwarz gefirbe,

No. 24’2 aus besonders clastischen Palmfasern, schwarz gefirbe,

Fr.
Fr.

S.—

Preis per Drx

8.40
7.20

Fr.

Decken Sie sich frihzeitig ein; werben Sie ansprechend, damit der «Frithjahrs-Kehr» ein gutes Geschift wird!

Rohstoff-Schwierigkeiten
werden gemeistert!

Strobgelber Rispenwedel der
Mobrenhirse (« Sorghsm »)
sogenanntes Reisstrob

Obne Besatzmaterial keine Biirsten

In der ersten Nummer der «Walther-Biirste» versuchten wir Thnen Einblick zu geben
in die Schwierigkeiten der Rohstoffversorgung. Die Lage hat sich seither wie folgt
entwickelt:

1. Mit der Ausweitung des Krieges verschlimmerte sich auch die Beschaffung
der Rohmaterialien mehr und mehr. Regulires Besatzmaterial tierischer
oder pflanzlicher Herkunft, das fast ausschlieflich aus Ubersee importiert
wurde, ist schon seit langem auch im Rohzustande nicht mehr erhiltlich.

2. Dafiir gelang es aber, ganz erfreuliche Fortschritte auf dem Gebiete der
Ersatzmaterialien zu erzielen. So entstanden z. B. aus neuen Pflanzenfasern
Reisstrobspitzen die durch Firben, Bleichen, Imprignieren und Appretieren veredelt wur-

den, sehr gute Besatzmaterialien.

Hand- und Bodenwischer aus Pferdebaar-Ersatz

Pferdehaar ist nur noch sehr schwer zu erhalten. Um den verhiltnismiRig geringen inlin-
dischen Anfall an Pferdchaaren streiten sich nicht nur die Biirsten- und Pinselfabrikanten,
sondern auch die Pferdchaarspinnercien, die jederzeit sehr grofle Verbraucher dieses Roh-
stoffes waren. Die Einfuhr ist nur sehr beschrinkt méglich. Die Preise fiir auslindisches
Pferdehaar sind zudem stark iibersetzt, ja wir mochten sagen: Fiir die Biirstenfabrikation
unerschwinglich.

Es war nun etwas vom Schwierigsten, fiir das geschmeidige und elastische Pferdehaar
ein Ersatzmaterial zu beschaffen. Nach langem Suchen wurde eine befriedigende Losung
gefunden in einer gespaltenen Palmfaser siideuropiischer Herkunft.

Durch das schwarz Firben und Priparieren entsteht ein geschmeidiges, elastisches Mate-
rial. Die daraus hergestellten Boden- und Handwischer erméglichen ein weiches Wischen.
Auch ein Hinweis in preislicher Hinsicht diirfte Sie interessieren:

Die priparierten Palmfasern kommen uns heute teurer zu stehen als gutes echtes Pferde-
haar in normalen Zeiten. Die Preissteigerung auf den Wischern von ca. 25% bewegt
sich im Vergleich zur allgemeinen Teuerung in angemessenem Rahmen. (Bodenwischer

Braungefarbter

Piasava-Ersatz 24/2 und Handwische 71/1 sifid aus solchem Material hergestellt.)




Die Entstehung und Entwidlung der
Biirstenfabrik Walther A .-G.

August 1914.

Der Kriegsausbruch brachte auch
unserem Betriebe eine fast vollige
Lahmlegung. Der grofite Teil der
Belegschaft mufite einriicken, die
Zuruckgebhebenen harrten bangend
deér Dinge, die da kommen sollten.
Nach einigen Wochen zeigte sich
aber, dafl das Leben trotz Krieg
und Generalmobilmachung weiter-
geht, daf auch weiterhin gefegt und
geputzt wurde, wofiir man Biirsten
bendtigte. Der Bestellungseingang
stieg von Tag zu Tag. Die Zuriick-
geblicbenen wuflten sich der Arbeit
kaum zu wehren. Die ganze Last
der Geschiftsleitung ruhte wieder
auf den Schultern des Seniorchefs
Adolf Walther-Walther und seiner
Frau.

Das Exportgeschift setzt wieder ein.

Um dic Jahreswende 1914—1915
setzte auch wicder die Nachfrage
des Auslandes ein, dazu kam der
schr grofle Bedarf an Biirsten der
verschiedenen Armeen. Diesbewegte

Sortiment von schweizerischen und
auskindischen Militirbiirsten

uns, im Zusammcnhang mit der
Einsicht, daf mit einem jahrelangen
Krieg zu rechnen sei, das Leistungs-
vermdgen mit allen Mitteln zu stei-
gern. Neue Maschinen wurden an-
geschafft, neue Arbeitskrifte wur-
den angelernt, dazu brachten die
Ablésungsurlaubeeine willkommene
Lockerung der Arbeiterfrage.

Biirstenmaschinen werden in eige-
ner Werkstatt konstruiert.

Gegen das Jahresende 1915 war
es nicht mehr moglich Maschinen
aus dem Auslande hereinzubekom-
men. Wir sahen uns somit plotz-
lich vor der Alternative, stehen zu
bleiben oder selbst den Bau von

Biirstenmaschinen an die Hand zu
nchmen. Wir entschlossen uns fiir
das Letztere, und dem Entschluf
folgte auch sogleich die Tat.

Wihrend eines Ablosungsdienstes
machte sich Adolf Walther jun. an

denBauder erstenEinstanzmaschine.

Drei der von uns gebauten Biirsten-
cinstanz-Maschinen

Diese erste Maschine bewihrte sich
in der Praxis ausgezeichnet, sodafl
der Bau einer ganzen Serie an die
Hand genommen wurde. Aber auch
die Konstruktion anderer Maschi-
nen und die technische Verbesse-
rung alter Maschinen wurde an die
Hand genommen.

Auf diese Weise entstanden wert-
volle Neuerungen, die die Fabri-
kationskapazitit ganz wesentlich
zu steigern vermochten. Der Ma-
schinenbaumit Hilfeder inzwischen
mit verschiedenen neuen Werkzeug-

" maschinen ausgestatteten mechan.

Werkstitte blieb in der Folge ein
cigentliches  Steckenpferd  von
Adolf Walther.

3. Fortsetzung
in Oberentfelden

Robstoffschwierigkeiten.

Schon der erste Krieg brachte uns
gewisse  Rohstoffschwierigkeiten.
So mufiten wir zum Teil auf tber-
seeische Pflanzenfasern verzichten
und auf Reisstroh, Esparto- und
Alfafasern umstellen. Auch Bor-
sten und Pferdehaar wurden in be-
scheidenem Umfange im eigenen
Betriebe zugerichtet.

In der Holzbeschaffung vollzogsich
eine fiir uns giinstige Entwicklung.
Eines schonen Tages fiel das
Ausland als Licferant der Buchen-
spilten aus. Wir muflten also ver-
mehrt auf einheimisches Holz zu-
riickgreifen. Im Gegensatz zu frii
her bezogen wir dieses nicht in
Spilten, sondern am Stamm, um
diese selbst aufzuarbeiten; und so
entstand das eigene Sigewerk.

Wir bereiten auf die Nachkriegs-
zeit vor.

Dic starke Beanspruchung durch
die Armeelieferungen hielten uns
nicht ab, dem zivilen Bedarf un-
sere besondere Aufmerksamkeit zu
schenken.

Die Toiletten- und Fein-Biirscen-
Herstellung wurde stark ausgebaut,
um bereit zu sein, die ganze Fabri-
kation wieder auf Friedensbedarf
umzustellen.

Auch damals hief es wie heute:
Sich auf die Nachkricgszeit riisten
und vorbereiten.

Neubau des Jahres 1916 in welchem ein Teil des stark angewachsenen

M

k bracht wurde
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‘;ebe\‘ g'-r&&’(nj ist fgymLo,.’

Ob der Winter hart und streng wie letztes Jahr, oder ob er mild wie dieses Jahr,
stets von neuem erwacht daraus der Frihling. Immer und immer wieder bricht sich
das neue Leben Bahn.

Jeder Baum, jeder Strauch, jedes Blimlein, jedes Graslein zeugt von ewigem Leben
und von géttlicher Kraft.

Gehen wir oft hinaus dieses Frihjahr, freuen wir uns an der Natur, freuen wir uns
an jedem Sonnenschimmer; schopfen wir aus dem neuen Werden Kraft, Lebens-
freude und Zuversicht!

Die Welt mag noch so dunkel scheinen, so, wie nach jeder Nacht ein neuer Tag auf-
steigt, so, wie aus jedem Winter neues Leben erwacht, so werden auch diesem Kriege
Friede, neues Leben und Aufbau folgen.

Bauen und trauen wir darauf. — Jeder Frithling ist Symbol!

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.

Mﬂ‘m




Dem Zusatzverkauf schenken wir
die grofite Beachtung.

Wir Detaillisten diirfen nicht nur
Warenvermittler sein, sondern miis-
sen auch Bedarf wecken. Wenn
ein neuer, besscrer Artikel auf
den Markt kommt, so ist es unsere
Aufgabe, den Kunden darauf auf-
merksam zu machen und ihn zu
orientieren, damit auch er Nutz-
nieBer des Fortschrittes wird.

Mit andern Worten, wir diirfen
cine neue Ware nicht nur auf La-
ger legen, sondern wir miissen sie
dem Kunden zeigen, wir miissen
dafiir Bedarf wecken.

Ein Verkauf, in diesem Sinne auf-
gezogen, wird zum Rede- und
Antwortspiel.

Je besser es der Verkiufer versteht,
zu fragen und den Kunden in die
Verkaufshandlung eingreifen zu
machen, umso grofler die Ver-
kaufs-Chancen.

Unser Bestreben mufl dahin zielen,
den Bedarf nicht nur irgendwie zu
decken, sondern aufs Beste zu
decken. Wenn man den Beruf des
Verkiufers von dieser Seite be-
leuchtet, sicht man, daf dem De-
tail-Verkdufer im Wirtschaftsleben
eine wichtige Rolle zufille,

Was wversteht das Publikum wvom
Wert der Ware?

Ganz allgemein fillt auf, wie we-
nig das Publikum iiber den Wert
der Ware weifl. Da kommt z. B.
eine elegante Dame. Sie trigt einen
wunderbaren Pelzmantel und ver-
langt ein billiges Kimmchen.

2

Hindigt nun die Verkiuferin der
Kundin dieses Kimmchen so mir
nichts dir nichts aus, so verstéfic
sie groblich gegen ihre Pflichr als
Verkauferin.

Eine solche Kundin mufl man, da
sie anscheinend nicht weifl, dafl es
etwas Feineres und Schoneres gibt,
aufkliren, indem man ihr die bes-
seren Ausfithrungen zeigt und rich-
tig beschreibt. Die meisten Kun-
den sind dafiir dankbar.

Verlangt cine Kundin ein echtes
Parfum, das Fr. 50.— kostet, so ist
das cine Person, die iiber die ndtigen
Mittel verfiigt, und in den meisten
Fillen bereit sein wird, fiir ein neucs
Parfum noch mehr auszugeben. Mit
ciner cinfachen Gesprichsanwen-
dung It sich dafiir Interesse
wecken:

«Kennen Sie schon das neue Par-
fum X? Darf ich es lhnen ein-
mal zeigen?»

Dazu noch ein bis zwei Worte iiber
die Vorziige des neuen Parfums, und
schon habe ich die Kundin dafiir
«glustigs gemacht. Natiirlich muf
man hier von Fall zu Fall richtig
vorgehen. Wiinscht jemand cinen
Schwamm, ist es verfehlt, einen
Zusatzverkauf einleiten zu wollen
mit der Frage: «Brauchen Sie auch
ein Parfum?» Der zusitzliche Ar-
tikel, den ich hier anbicten muf,
ist entweder cine Schwammschale
oder ein Schwammetui.

Verlangt ein Kunde cine billige
Toilettenseife, wire es ein falsches
Unterfangen, wollte ich ihm dar-
iiber hinaus ein teures Parfum an-
bicten. Wenn ich aber in diesem
Falle richtig vorgehe und dem

1. Fortsetzung

Was versteht das Publikum vom Wert der Ware ?

Kunden die Beschaffenheit der
Seifen erklire, kann ich ithn mei-
stens iiberzeugen, dafl er mit der
qualitativ wertvolleren Seife besser
fahre. Aber auch damit ist ein
Kleiner Zusatzverkauf getitigt, der
sich im Jahr, wenn er sich tausende
Male wiederholt, ganz nert sum-
miert.

Wiinscht ein Kunde einen Artikel,
den man niche fithrt, darf man ihm
nie direkt sagen: «Das fithren wir
nicht». Ich sage meinen Verkiufe-
rinnen immer wieder, selbst wenn
jemand den Laden betritt und eine
Lokomotive wiinscht, diirfen wir
ihm nicht erwidern: «Das fiihren
wir nicht», sondern die Verkiufe-
rin mufl versuchen, durch Fragen
den Kunden auf einen Artikel zu
leiten, der sich am Lager befindet.
Gerade Leute mit extravaganten
Wiinschen sind in den meisten Fil-
len leicht zu fithren. Es sind die
Wankelmiitigen, die nie wissen, was
sic wollen. Geht der Verkiufer bei
solchen Verkaufshandlungen ziel-
bewuflt vor, wird es thm nicht
schwer fallen, den Kunden zu be-
cinflussen.

Ich méchte nochmals zusammen-
fassen:

Einem Kunden etwas verkaufen,
das er verlangt, ist nicht schwer.
In ithm aber Wiinsche wecken, ist
Verkaufskunst. Dazu ist allerdings
sportliche Begeisterung und Freude
am Verkauf unerliflich. Die Zu-
satzverkidufe spiclen bei uns eine
sehr grofle Rolle. Sehr oft iiber-
steigen sic den eigentlichen Ver-
kauf, fiir den die Kundin den La-
den betrar, bedeutend.

Wir erwarten Sie in Basel . . . .

Letztes Jahr wurde auf
die Messe hin eine neue,
grofle Halle eingeweiht,
die einen seit Jahren
bestechenden Platzmangel
beheben sollte. Heute
steht die Messe-Leitung
schon wieder vor den
gleichen Platz-Schwierig-
keiten, denn die dies-

jihrige  Teilnchmerzahl
soll die letztjihrige um
cinige Hundert iiber-
steigen.

Dicser und jener alte
Aussteller mu8 sich ein-
schrinken, damit die Neu-
Beteiligten ihr Plitzchen
finden. Auch die von uns geplante Standvergroferung fillt
damit ins Wasser. Schade, denn uns schwebte ein groBerer
Innenraum vor, um mit den e¢inzelnen Kunden weniger
gedringt verhandeln zu kdnnen.

Aber da niitzt nun einmal kein Nachgriibeln und kein Nach-

denken, sondern es heific
einfach, sich mit der
Tatsache abfinden, und
das  fille uns umso
leichter, als wir wissen,
da unsere Kunden fiir
die Situation Verstindnis
haben. Sicher liflt sich
deswegen niemand abhal-
ten, dic Messe und somit
auch uns aufzusuchen.
zeigen und er-
kliren wir TIhnen an
Hand der schonen Kol-
lektion, wie wir die
Rohstof f - Schwierigkei-
ten zu meistern wufiten.
Manch neues und verbes-
sertes Stiick finden Sie darunter, manch niitzlichen Hinweis wer-
den Sie mitnehmen konnen, der Thnen fiir den Verkauf dient.
Die Messe finder dieses Jahr vom 1. bis 11. Mai statt. Sie
finden uns in der Halle III Stand Nr. 711. Wir erwarten
Sie gerne und sagen Thnen auf Wiederschen.

Gerne

Sichern Sie sich lThren Anteil am Ostergesdhift!

Ostern ist eine natiirliche, saisongegebene Gelegen-
heit der Verkaufsforderung. Dabei darf man das
Geschift aber nicht einfach dem Zufall iiber-
lassen, sondern es gilt durch guten und frithzeitigen
Werbeeinsatz sich einen Anteil zu sichern.

Das unten abgebildete Fenster will Thnen als Vor-
lage dienen. Im weiteren méchten wir auf die

Nummer 3 vom Mirz/April 1942 der «Walther
Biirste» verweisen. Sie finden darin auch Vor-
schlige iiber dic schriftliche Werbung und die
Insertion.

Der farbige Oster-Blickfang im Fenster kostet Sie,
durch unsern Fachmann bezogen Fr. 20.—. Grifle
110 cm breit, 80 cm hoch, passend in jedes Fenster.




Reise-Necessaire LRG 526

9-teilig, in echtem Leder Fr. 20.50

Celluloid-Kastengarnitur Ct 65,
7-teilig, in verschiedenen Farben Fr. 9.70

Wir erinnern Sie bei dieser Gelegenheit
aud an unsern Welhnaditsprospekt 1942.
Die darin aufgefiihrten Garnituren sind
noch zu gleichen Preisen erhaitlich.
Sollen wir Ihnen vielleihit nocymals einen
soldven Prospekt zusenden 7

Bitte sdweiben Sie uns.

Geschenk-Garnitur, EH 353,
fiir Damen und Midchen.

Enchaltend: Kopfbiirste, Naturholz
poliert, graue Borstmischung, Kleider-
biirste, Naturholz poliert, graue Borst-
mischung, Friverkamm Fr. 4.80

Gefallige Gesdenkkartons hellblau
berzogen, mit Goldkanten und mit
einer Goldpapier-Fitterung helfen
diese Garnituren leidit zu verkaufen

Geschenk-Garnitur, EH 352,

fiir Minner und Jiinglinge

Enthaltend: Kopibiirste, Naturholz poliert,
grave Borstmischung, Kieiderbirate, Natur-
holz poliert, graue Borstmischung, Frisicrkamm

Fr. 4.25

Kammbiirste fiir Damen Nr. 10241
la. graue Borsten mit Celluloidgriff, in
Farbe und Struktur sortiert, in

Geschenkschachtel verpackt  Fr, 7.30

Herren-Kopfkarditsche Nr. 10242

Ia. grave Borstmischung, Ahorn-Unterteil
mit echtem Palisanderdeckel, geschraube, E
in Geschenkschachtel verpackt  Fr, 4,30 Geschenk-Garnitur EH 351,

fitr Midchen und Jiinglinge Fr. 1.95

Enthaltend : Kopfbiirste in weiSlem Fiber, Frisierkamm

Die Preise verstehen sich netto!

m ir wiinschen allen

&

unsern Kunden ein recht gutes

Oster-Geschaft!

Wenn wir die Hohe des Betrages,
den wir fiir Werbung auszugeben
gewillt sind, festgesetzt haben, miis-
sen wir uns iiber das Wie, Wo und
Wann unseres Werbeeinsatzes schliis-
sig werden.

Grundsitzlich unterscheiden wir
einmal zwischen Massenwerbung
und gezielter Werbung.

Unter Massenwerbung versteht man
eine Werbung, die sich an die breite
Masse wendet, wie: Zeitungsin-
serate, Flugbldtter, Plakate usw.
Sie eignet sich bei Artikeln, die
fir Jedermann in Frage kommen.
Gezielte Werbung ist die person-
liche Bearbeitung eines bestimmten
Abnehmerkreises.  Sie ist ange-
zeigt bei Artikeln, fiir die sich die
Interessenten im voraus bestimmen
lassen.

Nchmen wir an, ein Haushaltungs-
artikelgeschift mochte den Verkauf
von Kiihlschrinken fordern. Wir
wissen, dafl fiir Kiihlschrinke nur
die hohern Kaufkraftklassen in Be-
tracht kommen. In diesem Fall
werden wir mit Werbebriefen mchr
erreichen als mit Inseraten. Eine

p
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Insertion wire in Anbetracht des
beschrinkten Abnehmerkreises zu
kostspielig.

Ein anderes Beispiel:

Ein Optiker hat einen neuen Kom-
pafl anzubieten.

Es kommen dafiir in Frage:
Offiziere, Unteroffiziere, Touristen,
Skifahrer, Pfadfinder, Kadetten.
Wir konnen uns die fraglichen
Adressen beschaffen. Eine person-
liche Werbung ist also angezeigt.
Es ist die wirksamste und zugleich
billigste Art.

Wir konnten unsere Werbebe-
miihungen sogar noch erweitern,
wenn wir z. B. die Vorstinde der
verschiedenen Vereine  begriiffien
wiirden, um eventuell gemeinsam
einen Kurs in Kompaflesen durch-
zufiihren.

Gezielte Werbung zu treiben, lohnt
sich auch bei besondern Anlissen.
Der Textilkaufmann kann sich
beispielsweise leicht die Adressen
der Konfirmanden und Konfir-
mandinnen beschaffen und die El-
tern fiir die Ausstaffierung schrift-
lich begriifien.

Die erste Yoraussetzung einer erfolgreichen Werbung ist gute Ware :

von Otto Rohrer

Oder denken wir an das Geschift
mit Brautleuten. Es ist nicht not-
wendig, daf auswirtige Firmen
diese fetten Brocken wegschnap-
pen, sondern auch der ansissige
Detaillist hat die Méglichkeit, das
Geschift zu machen, sei es durch
briefliche Bearbeitung oder gar
durch personliche Kontaktnahme.
Dann kénnen aber auch Berufs-
gruppen und Vereine mit Werbe-
briefen erfallt werden. So sandte
ein fortschrittlicher Detaillist an
alle Mitglieder des Mdnnerchors vor
der Sidngerreise cinen Werbebrief
mit Mustern, in dem die Vorteile
des Polohemdes geschickt beleuch-
tet wurden. Der Verkaufserfolg
war iiberaus erfreulich.

Oder haben Sie vielleicht schon
einmal probiert, Thre Stammkun-
den mit einem Brief zu erfassen?
Solche Aktionen lohnen sich im-
mer.

Einiges Uberlegen lifit uns auch
hier den richtigen Weg finden und
schafft uns Klarheit iiber die Frage:
Gezielte Werbung oder Massen-

=

werbung?

Mit «Walther-Birsten» schaffen Sie sich die solide Grundlage




Sortieren der rohen und schmutzigen
Borsten, wie sie uns aus den Schlache-
hiusern, Metzgereien und Bauern-
betrieben anfallen.

< Aufnahme aus der Gefliigelfarm und Fucterfabrik Kunath
in Aarau.

Rohstoff-

SchwierigKeiten
werden gemeistert!

Sicher haben Sie auch schon an einem Ameisenhaufen herumgestupft.
Der Eingriff brachte dann das ganze Volk in Aufruhr. In fieberhafter
Eile gingen die Tierchen an das Ausbessern des Schadens.

Genau gleich ist es bei uns Menschen. Entsteht irgendwo in einem
Lande eine Schwierigkeit, tritt z.B. Rohstoffmangel cin, hebt ein
emsiges Suchen und Forschen nach einem Ersatz an, um den Ausfall
wett zu machen.

Aus solcher Not heraus wurde schon manch neuer Werkstoff, manch
ebenbiirtiger Neustoff geschaffen.

Auch in der Biirstenindustrie kiindet sich eine solche Entwicklung an.
Die vollsyntetischen Borsten wie Nylon und Perlon sollen sich ausge-
zeichnet bewihren.

Und doch diirfen wir sagen: «Ohne Natur-Borsten geht es heute noch
nicht.»

Vor dem Kriege war das Beschaffen des Biirsten-Besatzmaterials ein-
fach. Die Nartur-Borsten erhielten wir sauber gewaschen, gebleichr,
nach Dicke und Linge sortiert, in schone Biindel zusammengefafit

aus den Spezial-Zurichtereien Deutschlands, Frankreichs, Polens,

NaB-Auskimmen der zum Bleichen
geeigneten Borsten. Ein junger Ar-
beiter kimmt dic gereinigten, nassen
Borsten aus und legt sie auf recht-
eckigen Sieben fiir’s Bleichbad bereit.

Nebenstehendes Bild

Zupfmaschine:
Die ausgekimmuen, geradegebundenen und geradegekochten
Borsten werden von Hand oder auf der Zupfmaschine nach
Lingen sortiert.

Bild im Kopf der Zeitung:
Wir sehen, wic eine Arbeiterin
die gereinigten Borsten aus-
kimmt und zum Gerade-

binden ordnet.

Nebenstehendes Bild:

Die Borsten werden gerade-
gebunden und dann geradege-
kocht.

Oberes Bild: Ein Rost mit ge-
radegebundenen und gerade-
gekochten Borstenbiindelchen,
bereit zum Einschieben in die
Trockenkammer.

Rufllands und Chinas. . .

Wenn heute aus dem Auslande einmal ein Péstchen Borsten herein-

Die Siebtrommel scheidet noch die
letzten verkehre liegenden Borsten

Die Durchreibmaschine ordnet die Borsten so, dafl
alle Spitzen in der gleichen Richtung laufen.

Die beiden Bilder (oben und unten)
zeigen einen Blick in die Wascherei:
Die Borsten werden zuerst in grofien
Bottichen eingewcicht und so vom
grobsten Schmutz befreit. Nachher
folge cine griindliche Reinwaschung
in den Waschmaschinen.

sickert, werten wir das als einen besonderen Gliickstreffer.

In dieser Situation griff man nun selbst auf die unzugerichteten, ein-
heimischen Rohborsten, die man zuvor keiner Beachtung wiirdigte. Das
Zurichten dieser Rohborsten, wie sie uns von den Schlachthiusern,
Metzgereien und Bauernbetrieben anfallen, aber auch das Zurichten
des einheimischen Pferde- und Kuhhaars und der Ersatzpflanzen-
fasern bringen uns grofle Mchrarbeit und eine gewaltige Belastung.
Neue Fabrikationsriume mufiten gebaut, zirka 60 Personen muften
neu eingestellt und angelernt werden. Wie Sie sehen, ein gewagter
Schritt, und doch mufite er getan werden, denn nur so gelang es, die
Rohtstoffschwierigkeiten einigermaflen zu iiberbriicken.

Dic Bilder-Reportage auf dieser und der niichsten Seite geben Thnen

einen Uberblick iiber das Zurichten der Borsten in unserem Betricbe.

Links sortierte und gebiin-
delte Borsten.

Rechts ein unsortiertes Die Borsten werden mittels

Borstenbiindel. cines Apparates abgebunden.

Besatzbereite Borsten im Regal »
P




Im Jahre 1921 trat Eduard Walther
ebenfalls als leitender Chef in die

Firma ein

Der Prophet im eigenen Lande
Wir waren nicht wenig erstaunt,
als wir eines Tages feststellten, dafl
gewisse Typen, die wir exportier-
ten, wieder in die Schweiz zuriick-
kehrten.

Wie war das moglich?

Wie schon oben erwihnt, muflten
wir die Fabrikation ausbauen und
auch neue Modelle schaffen, um
uns auf dem Weltmarkt behaupten
zu konnen.

Wir boten natiirlich diese Modelle
auch unserer Schweizerkundschaft
an, fanden damit aber keinen An
klang; man traute dem eigenen
Propheten nicht so recht.

Als dann aber auslindische Kauf-
leute mit unsern neuen Modellen
kamen, griff man gerne zu; — das
Ausland wiirde doch sicher das
Richtige bringen! ...

4 tiichtige

Natiirlich blieb dieser Umweg
nicht ohne Einflufl auf die Preise.

Die schipferischen Krifte werden
fiir den weitern Ausbau frei

Als das Exportgeschift einmal so
richtig im Schwung war, und wir
mochten fast sagen, von selbst
lief, wurden die schopferischen
Krifte des Betricbes fiir neue Auf-
gaben frei. Wir schenkten nun ein
besonderes Augenmerk dem Ausbau
der Fein- und Toiletten-Biirsten.
Dabei machten wir auch Ver-
suche mit neuen Materialien. Be-
sonders viel versprachen wir uns
von Celluloid, und es gelang uns
dann auch bald, nebst den Zahn-
biirsten auch Kopf- und Klcider-
biirsten aus Celluloid herzustellen.
Diese Neuschépfungen fanden weit
iiber unsere Grenzen hinaus An-
klang und Beachtung.

Mitarbeiter

NUMMER 10 — 1943
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Erholung, Ausspannen, auch das ist notwendig, auch das gehort zum Leben.
Wie herrlich eignen sich dazu Ferien, fern vom hastigen und geschaftigen Alltag!
Ferien konnen und sollen uns eine Zeit der Starkung und des Besinnens sein, eine Zeit der

stillen Einkehr. Schopfen wir aus der Natur: sie hat uns viel, sehr viel zu sagen und zu geben!

Der Neubau des Jahres 1919. Die Cel- | Welch' seelische und geistige Erquickung bietet uns der See! Wie froh und leicht wird es uns
luloid-Abteilung und Maschinenkon
struktionswerkstitte wurden darin un ums Herz, auf einer Wanderung durch Wiesen und Wald! Wenn wir verstehen, so ganz
tergebrache

ruhig zu sein, um in die Stille hinauszuhorchen, dann wird es ruhig und stille auch in uns selbst.

In diesem Entspannen und Losgelostsein von verkrampfter Unrast offnen wir uns dem Zuflul
G. Suter, Werkfiihrer |

seit 1899 im Betrieb

Prokurist H. HochstraBer
Buchhaltung never Krafte. Nur wer fahig ist, sich von Zeit zu Zeit zu entspannen, wird Uberlegen, planen
seit 1911 im Betricb |

und entschlieBen, wird klar den Weg erkennen, den er gehen muB, wird offen fir Erkenntnisse

in grofien und kleinen Dingen.
Solche Ferien der Erholung, der Starkung und des Besinnens winschen wir allen unseren lie-
ben Kunden.
\
] Entspannung tut gerade heute doppelt not.
BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
Feinbiirstensortiment aus den Jahren Prokurist O. Hunziker, Verkauf W. Hagmann, Werkstittechef { P >
1925—1930 seit 1919 im Betrieb seit 1919 im Betrieb i
i
: i




Wer nicht wirbt, wird vergessen!

Es laBt sich schwer feststellen, in
welchem Ausmafe ein Geschifts-
erfolg der Werbung zuzuschreiben
ist.

Am Jahresende, beim Uberpriifen
des Werbekontos kam mir auch
schon der Gedanke: Wie wire es,
wenn du cinmal fiir ¢in Jahr mit
der Werbung aussetzen wiirdest? Du
kénntest dadurch schon im voraus
Tausende von Franken einsparen!
Trotz dieser einfachen und schénen
Rechnung habe ich mich nie zu
diesem Schritt entschlieRen kénnen.
Die Uberlegung: «Wer nicht wirbt,
wird vergessens, hat immer gesiegt.
Als bestes Werbemittel fiir den
Detaillisten erachte ich das Schau-
fenster, zumal, wenn das Geschift
an verkehrsreicher Lage ist. Schon
seit vielen Jahren stelle ich auch
das Ladeninnere in den Dienst der
Werbung. Jeden Abend werden
die Abschlulvorhinge der Schau-
fenster gedffner, wodurch der
Blick ins Ladeninnere frei wird.
Bei brennendem Licht ergibt sich
auf diese Weise ein wirkungsvoller
Werbeeffekt. Die Auslagen fiirs
Licht betragen wihrend eines
Abends nicht einmal ganz einen
Franken, also eine billige und zu-
gleich gute Werbung!

Ein guter Slogan pragt sich ein
und wirbt!

Schon friih machte ich mir diese
Wahrheit zu nutze. Mein erster
guter Slogan war: «Alles fiir dic
Schénheitspflege!s Dieser Werbe-
satz wurde mit der Zeit von den
verschiedensten Firmen iibernom-
men, wodurch er natiirlich seinen
Werbewert verlor.

Eine ebenso gliickliche Wahl war
die Benennung meines Geschiftes:
«Das Haus der Geschenkes.

Folgende Uberlegungen brachten
mich auf diesen Gedanken: In
ciner GroR-Stadr gibt es tiglich
Hunderte von Leuten, die in dic
Lage kommen, etwas zu schenken
und sich oft iiber das «Was» den
Kopf zerbrechen.

Durch diesen Slogan hoffte ich
nun, dafl sich beim Gedanken an
das Schenken als logische Folge-
rung der Gedanke «Das Haus der
Geschenke» meldet. DaB ich dabei
richtig kalkuliert habe, beweisen
dic vielen Interessenten, die tig-
lich kommen, um sich Geschenke
auszuwihlen.

Auch telephonisch werden wir schr
oft angefragt. Da ldutet z. B. der
Fabrikant X auf: «Herr S, unser
Vertreter aus Schweden, ist mit
sciner Frau hier. Wir mochten der
Frau ein schones Andenken iiber-
reichen — was schlagen Sie uns
vor? Der Slogan «Das Haus der
Geschenke» war also auch thm der
rettende Gedanke.

Sportgeist im Geschift!

Ein gesunder Sportgeist mufl unter
dem Personal herrschen. Der Ver-
kauf ist ja in gewissem Sinne ein
Wettstreit; hier wie dort, wird nur
der gewinnen, der sich mit sport-
lichem Elan und Schwung und
einer Dosis Ehrgeiz hinter seine
Aufgabe macht.

Wie im Sport, so gilt es auch hier,
Preise auszusetzen, um die ge-
kdmpft wird. Die Beteiligung des
Verkaufspersonals am Umsatz ist
ein guter Ansporn.

Zugegeben, dieses System hat viel-
leicht auch seine Schattenseiten.
Auch der Sport kann ausarten und
iibertricben werden. Wie ich er-
fahren habe, kommt zwar die Op-
position gegen das Provisions-Sy-

2. Fortsetzung

stem meistens von Seiten, die selbst

noch nie Versuche damit unter-
nommen haben. Ich selbst machte
nicht mechr davon abgehen. Der
gesunde Ehrgeiz und der Sport-
geist, die dadurch gepflanzt wer-
den, sind gut.

Man lernt nie aus!

Schon als junger Bursche habe ich
mich nach allen Seiten umgesehen,
habe ich beobachtet, wie cs andre
machen, um von ihnen zu lernen.
Ich studiere seit Jahren regelmifig
Fachschriften, lese gute Biicher
iiber Geschifrsfithrung und Forde-
rung. Es ist dies ein gutes Riche-
mal fiir sein eigenes Tun und Las-
sen. Man kann auch immer wieder
gute Ideen und Anregungen daraus
schopfen.

Liebe und Begeisterung zur Sache!

Die Ursache von Erfolg und MifR-
erfolg liegt in uns. Es kommt da-
rauf an, wie wir eingestellt sind.
Ein Geschaftsmann, der nicht mit
Liebe, Freude und Begeisterung
seinem Geschift anhangt, der sich
nicht jung und beweglich hilt, der
nicht versucht, von andern zu ler-
nen, kann nicht erfolgreich sein;
denn meines Erachtens sind das
wichtige Voraussetzungen.  Aus
ihnen schilt sich unsere Einstellung
heraus, die schlieflich immer iiber
Erfolg und Miferfolg entscheider.
Und dafl Herr S. sein Geschift
nicht nur liebt, sondern mit wahrer
Leidenschaft sich ihm widmer,
sahen wir bei der Aussprache.
Mit cinem wahren Feuerei&r gab
er uns seine Ansichten bekannt.
Mit grofler Leidenschaft, wie ein
eingefleischter Markensammler, um-
sorgt er sein Lager.

.‘;
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Vor ciniger Zeit wandte sich
ein Papeterist in folgendem
Sinne an uns:

«Ich habe hier am Platze das
grofte Papeteriegeschift. Der

Umsatz befriedigt mich jedoch X J
nicht. 65 Prozent meiner Verkiufe o
erzicle ich mit Geschenkartikeln in
den Monaten November/Dezember. Es
fehle die Nachfrage fi¢ dic tiglichen Bedarfsarti-
kel wie: Schreibpapier, Couverts, Tinte, Farbbinder,
Kohlepapier usw.»

Als wir nach der Ursache dieses einseitig gelager-
ten Umsatzes forschten, stellten wir fest, dafl sich
die Werbung auf dic Monate November/Dezember
konzentrierte. Damit driickte der fragliche Papete-
rist seinem Geschift den Stempel auf: in Geschenken
besonders leistungsfihig zu sein. Mit dieser Wer-
bung beschrinkte er sich selbst die Verkaufsmoglich-
keiten. .

Dieses Beispiel zeigt, wie gefihrlich es ist, die Wer-
bung auf einen gewissen Zeitraum zu konzentrieren;
man unterbindet dadurch die Gesamt-Entwicklung.
Dieses Beispiel Iehrt uns aber auch, da gute Wer-

Reicmi. A ubbail

| einer

Bud.
P 9

- Quartal Monate Januar/Februar/Mirz.
Diese Monate bicten uns als besondere Mog-
lichkeiten der Inventur und den damit ver-
bundenen Inventurverkauf, Wintersport, Fast-
nacht, Frithjahrs- und Ostervorboten. Wir
disponicren dafiir 15 % des Jahresbudgets von Fr. 3000.—

also Fr. 450—

{2

Quartal Monate April/Mai/Juni mit folgen-
den besondern saisonbedingten Werbemog-
lichkeiten:  Friihjahr, Schulbeginn, Ostern,
Pfingsten und Sommerauftakt. Wihrend dieses
Quartals beabsichtigen wir iiberdies den
Artikel X. zu forcieren. Wir setzen fiir dieses
Quartal 30 % aus.

. Quartal Monate Juli/August/September, Bade-

r. 900.—

-

saison, Sommerferien, Herbst 15 % Fr. 450—

4. Quartal Oktober/November/Dezember, kalte
Jah it, Weihnach hife 40% Fr. 1200.—
Total Fr. 3000.—

Wir haben somit ¢in Grundgerippe und kénnen nun jeweils
zu Beginn cines Quartals festlegen: .-
Was wir unternchmen wollen. Welche Mittel wir einzu-
setzen gedenken.

Der zeitliche

Illw'bee//ls
&y
o

von Otto Rohrer

bung den Verkauf wesent-
lichzubeeinflussen vermag.
| «Wie verteile ich den
Werbeeinsatz auf das ganze
Jahr?s
Bei dieser Verteilung ist im
voraus zu beriicksichtigen:
Was wir erreichen wollen?
> Wollen wir die Saisonmoglichkeiten
besonders ausniitzen, z. B. Forcierung des
Weihnachts-Geschiftes, oder mochten wir den Ver-
kauf in den bis anhin ruhigen Monaten steigern?
Wollen wir einige oder mehrere Artikelgruppen for-
cieren ?
Wenn wir uns dariiber klar sind, konnen wir eine
grobe Budgetaufteilung vornchmen. Wir teilen z. B.
das Jahr in Quartale ein und setzen fiir jedes Quartal
cinen prozentualen Einsatz aus, der sich ergibr aus
der Uberlegung : « Was wir erreichen wollen » und aus
den saisonbedingten Moglichkeiten.

Der folgende Plan will lediglich als Vorlage dienen,
er variiert je nach der Absicht, je nach der Branche
und je nach der Lage des Geschiftes:

So disponieren wir die Fr. 450.—, dic wir fiir das erste
Quartal aussetzten wie folgt:

Schaufenster 4mal wechseln. Kosten fiir zwei

Blickfinge durch den Schaufensterfachmann

und verschied Dekorati ial Fr. 65.—

1 Zirkular anliBlich des Inventur-Verkaufs auf

dem ecigenen Verfielfaltiger hergestellt (Auf-

lage 4000) Fr. 40.--

Inserate Fr. 300.—

Unvorhergesehenes Fr. 45—

Wir kénnen nun die liche Disposition vorneh

Fiir dic Insertion stehen uns im ersten Quartal Fr. 300.—

zur Verfiigung.

Davon lassen wir erscheinen:

2 groflere Inserate (13—16 cm hoch 2spaltig) im

Januar fiir den Inventur-Verkauf i 35.— Fr. 70—

1 groBeres Inserat Ende Mirz als Friihjahrs-

aufrake Fr. 35—

30 Klein-Inserate, also jeden zweiten Tag eines

wihrend den Monaten Februar/Mirz Fr. 200.—
Fr. 305.—

Durch eine solche Planung sorgen wir fiir cinen geordneten
Werbeeinsatz, der sich auf das ganze Jahr verteilt und somit
der gesamten Geschiftsforderung dient.




AlsBlickfang haben wir hier ein Borstentier, bespickt mit Zahnbiirsten aus Schweizerborsten

An unsere Kunden, die den Blickfang durds unsern Schaufenster-Fachmann beziehen wollen:

Grifeder San: 75.cm lang, 45 cm bodh, farbiy . . . o oo Fr. B30
Preis mit Plakat : « Sdwweizer-Borsten, friiber kaum beadbtet . . . .» Fr. 17—
Preis mit allen Beschriftungen . . . . . . . . .. o 00 e a0

Porto und Verpadkung nicht_inbegriffen

Biirsten und Pinsel aus
Schweizer-Borsten!

Angebot:

Rasierpinsel  No. 10260 Ia. weifle Borsten,  per Drx.
gemantele . . . . .. . Fr.24—
No. 10259 la. weile Borsten . Fr. 17.40

Zahnbiirste  No. 10258 la. weile Borsten . Fr.11.40
No. 10257 TIa. weifle Borsten . Fr. 12.90

B

Pinselware Im Schaufenster in der rechten
Ecke sehen Sie das Pinsel-Sorti-
ment aus Schweizer - Borsten

per Dz

Flapinsel  No. 10261725 mm halbweile Borsten Fr. 7.20
No. 10261 /40 mm halbweifle Borsten Fr. 9.60

Kluppenpinsel No.10262/4 = 17mm @ halbw. Borsten Fr. 7.80
No. 10262/8 = 25mm @ halbw. Borsten Fr. 13.20
No, 10262712 = 30mm @ halbw. Borsten Fr. 22.20
No. 10262/16 = 35 mm @ halbw. Borsten Fr. 30.—

Plafondbilrste No. 10263 Ia. graue Naturborsten, dicht
besetzet, Grofle 65 = 150 mm  per Stlick  Fr. 21.—

Neue Wege

in der Rohstoff -Versorgung

Die Natur liefert uns fertige Bausteine

Schon seit lingerer Zeit verwenden wir in der Biir-
sten-Industrie Crinolfasern. Crinolfasern sind ein
inldndisches Kunstseidenprodukt. Sie eignen sich
sehr gut als Beimischungsmaterial fiir Biirsten, die
nicht oder nur wenig mit Wasser und andern Fliis-
sigkeiten in Beriihrung kommen.

Was ist iiberhaupt Kunstseide? Wir wissen alle, dafl
sic aus Zellulose gewonnen wird. Und schon stellt
sich eine zweite Frage: Wie lassen sich aus Zellulose,
also aus der Geriistsubstanz pflanzlicher Zellen,
Faserstoffe machen?

Die Antwort ist verbliiffend einfach. Die Natur
liefert uns zum Teil ja schon fixfertige Fasern, wie
Baumwolle, Hanf usw. Die Bausteine, aus denen
sich diese Fasern zusammensetzen, sind nun aber in
allen Zellulose-Arten wie Holz, Stroh, Schilf, Kar-
toffelstauden usw. enthalten.

An uns Menschen liegt es, diese Elementarbausteine
aufzuschliefen und in der gewiinschten Form an-
cinander zu fiigen. Das Holz muf also z. B. in seine
Grundmolekiile (kleinste Urteilchen) zerlegt wer-
den. Das geschicht, indem man es zerhackt und

Eine Beige geschilter, runder Holzspilten, wie sie fiir die
Kunstseiden- und Papier-Industric verwendet werden.

Wertvolle Angaben iiber diesen Artikel entnehmen
wir der « Ubersee-Post » 1942, Nr. 34

dann zu Brei macht. Dieser Brei wird nun durch
feine Diisen gepreft, dic Grundmolekiile (Elemen-
tarbausteine) werden also so zusammengefiigt, dafl
ein Faden entsteht.

Kunstfasern aus Kohle

Obwohl in der AufschlieBung und der Verarbeitung
der Zellulosetriger ganz erhebliche Fortschritte er-
zielt und immer vollkommenere Zellulosefasern
hergestellt werden konnten, strebte dic Faserstoff-
chemie dennoch seit langem nach der vollsynthe-
tischen Faser, die nicht mehr aus natiirlichen Faser-
einheiten, sondern aus allerkleinsten, chemischen
Bausteinen (Atome) aufgebaut ist; dabei sollen die
wertvollen Eigenschaften der Wolle mit denen der
Pflanzenfasern vereinigt werden. Die Faser soll
also gut firbbar, warmhaltend und fest sein und
auflerdem die Nachteile der natiirlichen Fasern, die
geringe Widerstandsfihigkeit gegen chemische Ein-
fliisse, gegen Angriffe der Bakterien, der Motten und
Schaben, sowie die leichte Brennbarkeit vermeiden.

5




Velolaternengas wird zum Ausgangsmaterial neuer
Fasern

Ehe man die Vorteile des clektrischen Betriebes fiir
die Beleuchtung des Fahrrades ausnutzen lernte,
bediente man sich der Karbidlaternen. Karbid, ge-
nauer gesagt, Kalziumkarbid ist cine aus Kohle und
Kalk im clcktrischen Lichtbogen entstandene Ver-
bindung, dic unter Einwirkung von Wasser das
brennbare Azetylengas entwickelt. Dieses, heute fiir
den Radfahrer veraltete Gas, ist das Ausgangs-

Mikroaufnahme eines Nylon-Drahtes. Das Material ist ganz

glate, auBerordentlich zih und elastisch.

material fiir eine synthetische Faser geworden. Aze-
tylen verbindet sich namlich mit Salzsiuregas zu
einem neuen Stoff, der bei entsprechender Behand-
lung eine harzihnliche Spinnlsung gibr. Und so
entstand aus dem Brennstoff der Fahrradlaterne eine
Faser, die unter dem Namen Pe-Ce-Faser inzwischen
Weltruf erringen konnte.

Dieses neuc Gespinst weist gewisse Nachteile der
Pflanzenfaser nicht mchr auf. Es quillt im Was
ser kaum auf, vertrigt ein stundenlanges, ja tage-
langes Bad in fressenden Sduren, ohne sich merk-
lich zu verindern, brennt nicht und fault nicht,
sodal es sich hervorragend zur Herstellung von
Schutzanziigen oder Seilen und Gurten in Saure-
betrieben oder auch zu Fischnetzen ver-
arbeiten laflt.  Kleider lassen sich
allerdings nicht daraus herstellen, weil
die Faser bei Wirme- vorlaufig noch
k falten in
Anziigen wiirden nicht halten.
Die Faserstoffchemie muflte also weiter-
suchen und hat das inzwischen auch er-
folgreich getan.

Gespinste und Gewebe aus Benzol und
Kohleabfillen

In der Chemie spielt seit etwa 50 Jahren
der sogenannte Benzolring eine grofle
Rolle. Es ist der in der Form eines
Sechsecks gedachte, chemische Grund-

icke von dem an der Messe gezeigten

Einige

Toilet

ten-Biirsten-Sortiment, hergestellt aus Plexi

rn und vollsynthetischen Borsten

baustein des Benzols, der aus je sechs Wasserstoff-
und Kohlenstoffatomen aufgebaut ist.

Dieser Benzolring, der in unzdhligen, chemischen
Verbindungen immer wiederkehrt, ist nun zunichst
zum Ausgangsmaterial einer neuen vollsynthetischen
Faser geworden.

Es gelang durch chemische Prozesse den Benzol-
ring zu spalten, um ihn dann in cin langes Ketten-
gebilde (Molekiil) zu verwandeln, das, dhnlich der
ticrischen Faser, auch Stickstoff enthilt, sich dhnlich
farben laflt wie die natiirliche Wolle, die Natur-
faser aber an Festigkeit ibertrifft. Diese Faser hatte
den Nachteil: Thre Erzeugung ging auf Kosten der
Treibstoffgewinnung. Deshalb wurde weiterge-
forscht, umaus den bei der Kohlenveredelung (Brenn-
stoffgewinnung usw.) entstchenden Neben- und Ab-
fallprodukten Ausgangsstoffe fiir Fasern zu gewin-
nen. Die Bemithungen waren von Erfolg gekront. Aus
Abfallprodukten der Kohlenveredelung wird eine
hochwertige synthetische Faser, die «Perlon-Faser»
gewonnen. Sie ist um 50 % haltbarer als die beste
Naturseide.

Auch in Amerika haben dhnliche textilchemische
Forschungen zu Erfolgen gefithrt. Die uns allen be
kannte Nylon-Faser wird cbenfalls aus Kohle ge-
wonnen.

Diesen Kunstborsten sagt man nach, daf sie, prak-
tisch genommen, unverwiistlich seien. Wieweit sie
sich bewidhren, zeigt aber eigentlich erst ein Ge-
brauch in grofem Umfange.

Diese Kunstfasern waren fiir uns bei den heutigen
schwierigen Verhiltnissen der Rohstoff-Beschaffung
sehr willkommen. Leider ist es nun aber ebenso
schwer, sic zu erhalten, wie das andere Besatz-
material.

Dazu ist der Preis auflerordentlich hoch, sodaf
gegenwirtig auch von diesem Gesichtspunkte aus
der Verwendung Grenzen gesetzt sind.

Allen Schwierigkeiten zum Trotz war es uns mog
lich, die Biirstenfabrikation aus vollsynthetischen
Borsten in bescheidenem Rahmen aufzunchmen. Wir
bitten alle Kunden, dic sich niher dafiir interes-
sieren, mit uns in Verbindung zu treten.

Ll

Die Entstehung und Entwidlung der
Biirstenfabrik Walther A .-G. in Oberentfelden
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Kriegsende 1918:

Friede, Friede, alles atmer auf.
Wie der Ubergang vom Frieden
zum Krieg, so wirkte sich natiir-
lich auch der Wechsel von der
Kriegs- auf die Friedenswirtschaft
umwilzend aus. In erster Linie
gab es einmal einen ganz gewalti-
gen Stopp in der Fabrikation durch
den plowzlichen und ginzlichen
Ausfall der Herstellung von Mili-
tarbiirsten.

In diesen Tagen zeigte sich nun,
wic gut es war, daf wir unsere
Fabrikation und unsere Kollektion
schon seit langem auf den Frieden
hin orientierten und wie gut es
war, daf wir auch wihrend des
Krieges bestrebt waren, einen mog-
lichst engen Kontakt mit der
breiten Schweizerkundschaft auf-
recht zu erhalten, und diese bevor-
zugt zu bedienen.

So fallen z. B. auf diese Periode
die ersten Herstellungsversuche der
Zahnbiirsten zuriick; Anfinge, aus
denen sich dann die grofe Spezial-
abteilung der Celluloidbiirsten ent-

wickelre.

Der Welteroberer:

Trotz den vorbereitenden Mafinah-
mcen, Un\i “b\\"‘hl dil: ncue K(‘”(l’\'
tion guten Anklang fand, gelang
es nicht, den Fabrikationsausfall
wett zu machen. Wir mufiten des-
halb nach weitern Mitteln und
Wegen suchen, um den wihrend des
Krieges auf 120 Personen ange-
wachsenen Arbeiterstamm voll zu
beschiftigen und den stark ver-
groflerten Maschinenpark ganz aus-
zuniitzen. Eine eingehende Priifung
der Lage zcigte, dafl das Problem
ohne die Wiederaufnahme des Ex-
portgeschiftes nicht zu ldsen war.
Das war natiirlich leichter gesagt,
JI\ }:L‘[.‘n. r'\ t,:\“g nun an Ci“
Suchen und Forschen. Welcher
Artikel eignet sich und kommt

dafiir in Frage?

4. Fortsetzung

Dann begannen wir mit dem Her-
stellungs-Studium des Artikels vom
rohen Stamm, iiber die Holzbe-
arbeitung, diec Besetzung mit Fiber
bis zum fixfertigen, versandberei-
ten Paket. Jeder Arbeitsgang wurde
genau iiberpriift, und das Ergebnis
waren neue, hochleistungsfahige
Maschinen, die in der eigenen Werk-
statte konstruiert wurden. So ent-
stand z.B. die erste vollautoma-
tische Bohr- und Einstanzmaschine
fir konvexe und konkave Stan-
zung.

Im Sommer 1919 konnten wir mit
der serienweisen Fabrikation be-
ginnen. Die Hoffnungen, di€ wir
in den Artikel setzten, gingen voll

und ganz in Erfiillung. Die dop

pelseitige Handwaschbiirste wurde

zum Welteroberer. Sie wanderte

Die doppelscitige  Handwasch-
biirste fand sehr guten Anklang,
aber infolge komplizierter Fabri-
kationsginge war sie zu teuer, um
auf den verschiedenen Weltmirk-
ten durchzudringen.

Wir sondierten, zu was fiir einem
Preise der Artikel in grofem Um-

fange iiberall verkauft werden

Konnte. ”

nach allen europiischen Lindern,
nach der Levante, Canada, Siid-
und Nordamerika, Australien und
Afrika.

Bald nahmen wir noch zwei wei-
tere verwandte Artikel in die Fa-
brikation auf; sic halfen mit, die
Waltherbiirsten in  fernen und
fernsten Landen zu einem Begriff

werden zu lassen.




,Zz.vvei (\G,,’:/lynarrs:/‘y Usse

Dem Fotografen ist es gelungen, die beiden leitenden
Herren des Betricbes, Adolf und Eduard Walther mit
der Kamera zu iiberraschen.

Wir sehen oben Adolf Walther, wie er bei ¢inem Rund-
gang kritisch ein Biirstenholz priift.

Jubiliums-Nummer

1868 — 1943

Kalkulieren und Ausarbeiten der Angebote ist das Ar-
beitsgebiet von Eduard Walther. Das Preisproblem ist fiir
jeden Fabrikanten und Kaufmann heute keine leichte
Sache.

Bild unten:

Ne. 11 - 1943

So sicht der Betricb von hinten aus.
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Der schlanke Kamin, das Wahrzeichen der Biirstenfabrik ., ’ IN TREUER KUNDENS FOCK,
Wialther, iiberragt das ganze Fabrik-Areal. DAS SICHERSTE. BETRIEBSK APITAL!

Das weile Gebiude in der Mitte mit dem hellen Dach
und den groBen Fenstern ist eine Partic des im Jahre
1942 erstellten Neubaues fiir die Zurichterei.

Grobe Wahrheit liegt in diesem Sprichwort. Die Kunden sind wertvoll: sie sind das
solide Fundament eines Geschiftes: sie sind der feste Fels. Kein Geschiiftserfolg ist mog-
lich ohne den Kreis trever Abnechmer.

Ist es verwunderlich, wenn wir anliflich unseres 75-jihrigen Jubildums mit besonderer
Wertschiitzung jedes einzelnen Kunden gedenken? Am liebsten hiitten wir Sie, hiitten wir
alle unsere Kunden aufgesucht, um lhnen die Hand zu driicken und um Ihnen fiir Ihre
Kundentreue herzlich zu danken.

Thr geschiftlicher Aufbau, Thr Vorwirtskommen interessiert uns, ist doch Ihr Erfolg gleich-
sam ein Baustein zu unserem Hause.

Wir liefen es uns nicht nehmen, mit cinigen Kunden der alten Garde, die seit Jahrzehnten
treu zu uns hielten, Fiihlung zu nehmen. Den interessanten Aussagen wollen wir in dieser
und in den niichsten Nummern einen Ehrenplatz widmen.

75 Jahre! Gar manchem Sturm hielten wir stand. Wir stehen auch jetzt wieder in einer
Zeit der Girung. Kein Mensch weib, wohin die Wege fiihren. Hoffen wir. sie werden uns
i Menschen einander niiher bringen.

"!‘ 'll !l!-i .~~"‘l ksl l l .‘ .‘. Kein Mensch kann leben ohne seine Mitmenschen. Kein Geschiift kann bestehen ohne seine
" » Kunden. Dessen wollen wir uns stets bewubt sein und unser Tun und Schaffen auch in
der Zukunft Ihnen und allen anderen Kunden widmen.

Mit freundlichem Gruf

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.

BURSTENFABRIK WALTHER AG.. OBERENTFELDEN 7oL 57107 wd 3716 Araceir=F flaz
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Fliegeraufnahme der

Biirstenfabrik Walther A.-G. in Oberentfelden

Die Entstehung und Entwidklung der
Biirstenfabrik Walther A .-G. in Oberentfelden

Die grofie Weltdepression:

Ende der 20er Jahre begannen die
bésen Jahre in Amerika, und nach
und nach wurde Land um Land
in den Strudel hineingerissen. Die
meisten Linder suchten sich durch
Zollschranken zu schiitzen. Selbst
England, das bis anhin fiir freien
Handel und Wandel eintrat, er-
richtete um sich hohe Zollmauern.
Auch die Abwertung in den fiih-
renden Lindern des Welthandels
spielte unlichsam mit hinein.

Uber diese Schwierigkeiten konnte
nur initiatives’ Handeln hinweg
helfen. Diec Spezialeinrichtungen,
die uns iiber ein Jahrzchnt cinen
guten Platz auf dem Weltmarke
sicherten, wurden ciner genauen
Priifung unterzogen.

Wias ldft sich verbessern? Wie wer-
den wir leistungsfihiger? Dies wa-
ren die Fragen, die wir uns zwangs-
laufig stellen mufiten. Neue, gut-
durchdachte  Automatisierungen
waren dic erste MaBnahme. Sie er-
moglichten, die Herstellungskosten
zu senken, und schafften einen
teilweisen Ausgleich gegen die Zoll-
schranken und die Wihrungshin-
dernisse.

Ein weiterer, wichtiger Schritt war
die In-Betriebnahme einer Dampf-
krafterzeugungsanlage.

Dic Energie, die wir bis anhin mit
gutem, teurem Geld kaufen mufi-
ten, wurde nun durch die Loko-
mobilanlage erzeugt. Den Brenn-
stoff dazu licferten uns die man-
nigfaltigen, kaum in Rechnung zu
stellenden Fabrikationsabfille.
So beférdert beispielsweise eine
pneumatische Saug- und Entstau-
bungsanlage die Holzspine und das
Sagemchl direkt von den Bearbei-
tungsmaschinen weg in den Feuer-
schlund des Lokomobils.

Diese cigene Energie- und Dampf-
erzeugung war cin grofler Vorteil,
zumal der Bedarf an Dampf in-
zwischen stark gestiegen war. Wir

benétigten diesen nicht mehr nur
fir den Antricb der Maschinen,
sondern in starkem Mafle fiir die
Fabrikation in der Celluloidabrtei-
lung und fiir das Firben und Blei-
chen von Pflanzenfasern und die
Zurichtung von Borsten und Haa-
ren.

Auf diese Weise wurden wir auf
dem Weltmarkt wieder konkur-

Schlu

renzfihig. Das Exportgeschift zog
erneut an, und bis zum Ausbruch
des jetzigen Krieges ging ein scho-
ner Teil unserer Produktion ins
Ausland.

Ausdebnung des Fabrikations-Pro-
grammes:

Wir wollten uns aber auch noch
in anderer Richtung «krisenfests

Pncumatische Spinetransport- und Entstaubungsanlage. Sie befordert Holzspine,
Sagemehl und Fabrikstaub dirckt von den Entstehungsstellen weg in die Feuerung

des Lokomobils.

Lokomobil-Anlage. Vorn im Bild sehen wir den Mindungsschacht der pneu-
matischen Spinetransport- und Entstaubungsanlage. Die cigentliche Krafterzeu-
gungsanlage ist durch eine Glaswand vom Feuerraum getrennt.
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machen und sahen uns nach neuen
Fabrikations-Moglichkeiten  um.
Dabei stellten wir fest, daR Pinsel-
waren zum groflen Teil noch im-
portiert wurden. Warum sollten
wir nicht einen Teil dieser, der
Biirstenherstellung verwandten Fa-
brikation an uns zichen kénnen?
VerhiltismiRig rasch vermochten
wir damit Fu zu fassen. Die Ein-
fihrung wurde uns erleichtert; so

kamen z.B. fiir Rasierpinsel di
gleichen Kunden in Frage wie fiir
die iibrigen Toilettenbiirsten.

In vermehrtem Umfang nahmen
wir auch die Fabrikation von
Holzwaren auf, wozu uns der
weitgehend selbstkonstruicrte Spe
zialmaschinenpark der Biirstenkor-
perfabrikationsabteilung besonders
befahigte. Auch fiir den Finissage
standen die modernsten Spritz-
und Tauchverfahren, die dic Hand-
arbeit mit Pinsel und Policrballen
weitgchend ersctzt haben, zur Ver-
fiigung.

Dank dieser Mafinahmen mufiten
wir dic Arbeiterzahl nicht ab-
bauen, sondern vermochten den
Beschiftigungsgrad zu halten. In
allem geschen, waren also die Kri-
senjahre fiir uns doch Jahre des
Fortschrittes.

Gliick im Ungliick!

Im Sommer 1932 gingen wir knapp
an einer groflen Katastrophe vor-
bei. Fiirio! Fiirio! im Maschinen-
haus brennt’s!! Rasch griffen die
Flammen auf das angrenzende
Gebidude iiber. Ebenso rasch war
aber die Fabrikfeuerwehr zur
Stelle und griff in Verbindung mit
der Ortsfeuerwehr mutig ein. Es
gelang bald, den Brand zu lokali-
sieren und zu meistern. Die Loko-
mobilanlage blieb intakt.

Dieser Vorfall zeigte uns, wie gut
man beraten ist, wenn man sich
in Friedenszeiten iibt und vorbe-
reitet. Tritt Gefahr und Bedring-
nis an cinen heran, bleibt fiir's
Uben keine Zeit, dann vermag
nur kundiges und rasches Eingrei-

Fiir die Lackierung der Biirstenkérper und Holzwaren stechen uns moderne >
Spritz- und Tauchverfahren zur Verfiigung ten zu retten.
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Arbeit fiir Alle!

Letzthin wurde im Radio verkiin-
det, dafl die Zahl der Arbeitslosen
einen ganz erfreulichen Tiefstand
erreicht habe. Von iiber 100000
Arbeitslosen wihrend der Zeit der
grofiten Arbeitslosigkeit, ist sie auf
ca. 3000, also wir diirfen sagen,
auf einen Stand ohne Arbeitslose
zuriickgegangen,

Wiceso dieses erfreuliche Ergebnis?
Natiirlich steht abwechsungsweise
cin grofer Teil unserer minnlichen
Arbeitskrifte an der Grenze. Viele
andere fanden Arbeit durch den

-

gesteigerten Arbeitseinsatz fiir den
Mchranbau; dann miissen wir aber
auch an den guten Beschiftigungs-
grad in der Industric denken, zum
groflen Teil geschaffen durch for-
schen Unternchmergeist.

Lassen Sie uns als kleines Beispiel
unsern Betrieb anfiihren:

Vor dem Krieg bezogen wir das
Besatzmaterial fix und fertig zu-
gerichtet aus dem Auslande. Diese
Rohstoffquellen  versiegten bald
nach Kriegsausbruch. Was uns ver-
blicb und was wir mit Schwierig-
keiten noch erhalten konnten, wa-

In unserm Betrieb zugerichtete Borsten, Haare und Pflanzen-Besatzmaterialien.
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ren lediglich rohe Haare, Borsten
und Pflanzenfasern, sozusagen im
Urzustande.

Was tun? Die Hinde in den Schof
legen und bessere Zeiten abwarten?
Nein, natiirlich nicht. Wir fiihr-
ten aus, was so viele andere im
Groflen und im Kleinen taten. Wir
nahmen das Risiko auf uns, ent-
schlossen uns zur Eigenzurichtung,
lernten neue Arbeitskrifte an und
scheuten auch nicht vor dem Bau
der notwendigen Raumlichkeiten
und der Anschaffung der Betricbs-
cinrichtungen zuriick. Die Arbei-
terzahl erhéhte sich dadurch um
ca. 60 Personen auf nahezu 300
Arbeitskrifre.

Sollte es mit der Beschaffung des
Besatzmaterials noch schwieriger
werden, sind weitere Beschifti-
gungsmoglichkeiten schon erwo-
gen. Unser heimischer Rohstoff,
das Holz, bildet dabei die sichere
Ausgangsbasis,

Eine Anschauung von der Lei-
stungsfahigkeit unserer modernen
Holzbearbeitungs-Maschinen  gibt
Ihnen der Uberblick iiber cine Se-
rie Holzartikel auf der Seite 5.

Wie wird es nach dem Krieg auf
‘1"”1 /Irbf’jfl"ld’kl -"‘J)f})(’lr
Hoffen wir das Beste; vertrauen
wir in die schopferischen Krifte
in uns,

Wir wissen, daf in Bern grofle
Projekte der Arbeitsbeschaffung
vorliegen.

Es wire aber toricht, wenn wir
nur auf den Staat bauen und ver-
traven wollten. Die Arbeitsbe-
schaffung ist weitgchend ein Pro-
blem der privaten Initiative; ja, cs
ist eine Angelegenheit des guten
Willens jedes Einzelnen.

Einc enge Zusammenarbeit, ein
aufrichtiges Zusammenspannen Al
ler ist notwendig. Wir miissen, auch
wenn der Krieg und die Gefahr
von auflen voriiber ist, zusammen
marschieren. Es gilt, auch in Frie-
denszeiten unsere Schritte auszu-
gleichen. Der eine mufl den Schritt
verkiirzen, der andere mufl ihn
verlingern, damit wir nicht ausein
.\H\lk’rkun‘nn]k’n l“ld uns \'L‘r“l‘rtn.

® o
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Adolf Walther-Walther

war der eigentliche Griinder des jetzigen Betriebes.

An der Entwicklung des Unternehmens hat er sehr grofien
Anteil. Er war ein unermiidlicher Schaffer und Kimpfer.
Uberall sah er zum Rechten: er besorgte den Einkauf, lei-
tete die Fabrikation und ging in den ersten Jahren selbst
auf die Reise, um durch den Verkauf der Ware den Betrieb
in Schwung zu halten.

Bis zu seinem Tode im Jahre 1933 inter rte er sich fiir

den Betrieb und blieb in enger Fihlung mit der Leitung.



Gute Inserate
sind wirkungsvolle Verkaufshelfer!

Die Insertionswerbung soll Hand in Hand mit den an-
dern Werbeanstrengungen gehen. Wir miissen also auch
damit frithzeitig cinsetzen. Die Erfahrung hat gezeigt,
daf sich cin Einsatz vom 20. November bis Mitte De-
zember besser lohnt, als von anfangs Dezember bis zum
24. Dezember.

éa (fofthenk

mit Umsicht
und liebe ausgewshit
macht

Auf Weihnachten hin wird im allgemeinen viel mehr in-
seriert als gewdhnlich. Unsere Inscrate sollen dessen un-
geachtet angenehm auffallen und gut wirken. Wir lieen
es uns deshalb nicht nchmen, einen tiichtigen Graphi-
ker zuzuzichen, um die Weihnachtsinserate ansprechend
aufzubauen.
Der Text kann beliebig eingesetzt werden. Er ist je-
weils der Zeit entsprechend zu wihlen. Der Text des
Inserates 1 eignet sich sehr gut fiir den Werbecinsatz
im November.
Die Inserate 2 und 3 entsprechen in der Grofle ein-
spaltigen Anzeigen. Mit der Verteilun auf drei Spal-
ten haben wir versucht, sie aus dem Rahmen der Klein- .
Inserate zu heben.
Von diesen drei Inseraten geben wir unsern Kunden
Matern oder Sterco-Klischees zum Selbstkostenpreis
ab. Matern sind Kartonprigungen, nach denen jede
grofere Druckerei die Klischees gratis gieft.
Bei Inserat 2 kann der ganze Text beliebig gewechselt
werden; bei Inserat 1 der Text im Felde unter der Gar-
nitur und bei Inserat 3 der Text im weilen Feld rechts.
Der gewiinschte Text ist vom Drucker jeweils einzu-
setzen. Achten Sie darauf, daf er
cine gefillige Anordnung trifft.
Die hier abgebildeten Inserate die-
nen als Vorlage.
Selbstkostenpreis fiir den Bezug
der Klischees oder der Matern:
Inserat 1 Mater Fr. 1.90
Klischee Fr. 6.20
Inserate 2 und 3 Marer Fr. 1.30
Klischee Fr. 4.10

In unsern Schaufenstern
und im Ladeninnern fin-
den Sie Vorschldge ge-
diegener, nitzlicher
Geschenke
E.STEINER
Barstenwaren und Parfimerie
Marktgasse, Bern

Der Text des untern Telles kann vom Drucker 1
eingesetst werden

®ediegene Gefchente

von prattijgem Wert
finden Sie in der

Parfiimerie - Kingle
Hauptgajje 123, Olten

Klischees senden?

Und nun méchten wir lhnen noch-
mals empfeblen, das Weibnachts-
geschift gut auszuniitzen. Schauen
Sie nach, wie es mit den Geschenk-
artikeln steht, erganzen Sie lbre
Auswabl an Garnituren an Hand
des Prospektes. Nebmen Sie die
Planung und Vorbereitung der

e helfen wif thnen

ern sy wahl treffen

eine

Diirfen wir Thnen Matern oder ‘

£ZIALGESCHAFT

'RSTEN-SP
B BROHLMANN
pe, Aarau

Poststra

Der Text im weiSien Fald rechts wurde vom Drucker eingesetzt

Weibnachts-Werbung unverziiglich
an die Hand und profitieren Sie
weitgehend von den fir Sie aus-
gearbeiteten Werbe-Unterlagen.

Der Erfolg
wird sich bestimmt einstellen.

BURSTENFABRIK WALTHER AG. OBERENTFELDEN TeL 57107 wd 37108
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Nr. 12 - 1943

M DANK LIEGT SEGEN!

Raschen Schrittes geht es Weihnachten entgegen. Damit kommt die Zeit, wo man in seinem
Gange innehilt. um sich iiber das Tun und Lassen zu besinnen. Wir Schweizer haben sicher
allen Grund. frohen Herzens zu sein. Wo wir hinschauen bittere Not, und in Mitten der Wirren
und der Schrecken steht unser Land als eine Insel des Friedens.

Dafiir wollen wir von Herzen danken. Mit dem Danken hat es iiberhaupt seine eigene Bewandt-
nis. Im Dank liegt Kraft und Zuversicht. Wenn wir am Abend fiir einen Augenblick stille sind
und unser Tageswerk itberdenken, werden wir feststellen, dab jeder Tag irgendwie Anlab bietet
zu danken. Eine solche innere Einkehr fordert uns geistig. Es keimt daraus eine gesunde Ein-
stellung. Wir werden uns bewufit, wie wunderbar Gott alles eingerichtet und geregelt hat. Wir
entdecken, wie kostlich das Leben ist, und wie gut das Leben es mit uns meint!

Wir beginnen, Schwierigkeiten nicht mehr fiir so wichtig za nehmen: denn im Grunde genom-
men birgt jede Schwierigkeit Gutes in sich. Uberdenken wir einen Augenblick unser Leben,
und wir kénnen feststellen, daf das Schwere, das uns zustief, unser Leben oft mafigebend beein-
flufite.

Eine Schwierigkeit bleibt aber nur eine Méglichkeit, wenn wir uns ungeachtet des Stachels zu
einer bejahenden Einstellung durchzuringen vermogen.

Wir Menschen neigen gerne dazu, das Gute fiir selbstverstindlich hinzunehmen und iiber das
Schwere zu hadern. Ist das richtig? Macht uns nicht gerade diese Einstellung verstockt und
unzufrieden? Denken wir nur an unsere Gesundheit und welchen guten Grund wir haben, dafiir
zu danken. Es ist zu spit, ihr in kranken Tagen nachzutrauern, sondern wenn wir gesund sind,
miissen wir dafiir danken und uns dariiber freuen.

Haben wir uns zu dieser lebenshejahenden Einstellung durchgerungen, beginnt es in uns zu
dimmern. Im Dank liegt Freude, Zuversicht, Ruhe und Friede.

Im Dank liegt Kraft und Stirke. Lernen wir danken, das Leben bekommt fiir uns einen ganz
andern Sinn und Gehalt.
Mit freundlichem Grub

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
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Die Zeit der guten
Gesdiiftsmoglidkeiten naht!

Die weihnachtliche Vorzeit ist
fiir den Detaillisten eine eigent-
liche Zeit der Ernte. Aber soll
die Frucht innert niitzlicher Frist
eingebracht werden, gilt es, sich
zu regen. Wir miissen alles daran
setzen, die vielen, schonen Ge-
schenkartikel der Bestimmung,
jemanden zu erfreuen, zuzufiih-
ren. -

Das Schenken ist keine leichte
Sache. Ein Geschenk, das man so
schnell, schnell in letzter Stunde
ersteht, ist meistens eine Ver-
legenheitslésung, die niemand er-
freut.

Es liegt also nicht nur in unse-
rem ureigenen Interesse, friih-
zeitig mit der Weihnachtswer-
bung einzusetzen, sondern wir
leisten damit auch dem Publi-
kum einen wertvollen Dienst.
Wie laBt sich dieses Problem
losen? Was denken Sie zur ldee,
eine weihnachtliche Vorwerbung
zu starten? Es wird sich bestimmt
lohnen, diesem Zwecke ungefahr
ab 20. November Schaufenster-
raum zu reservieren. Eine Deko-
ration, die Sie in dieser Richtung
anregen will, oder Thnen gar als
Vorlage dienen kann, finden Sie
auf der niichsten Seite oben.
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Zwischen dem 5. und 10. Dezem-
ber konnen Sie dann die eigent-
lichen Weihnachtsfenster herrich-
ten. Auch dafiir haben wir Ihnen

einen netten, einfachen Vor-
schlag.
Weihnadhtsstimmung

im Ladeninnern

Bei der ganzen Weihnachtswer-
bung miissen wir uns vom Ge-
danken leiten lassen, Weihnachis-
stimmung zu schaffen und dem
Kunden bei der Wahl des Ge-
schenkes helfend beizustehen. Da-
zu gehort auch das Hineintragen
einer weihnachtlichen Stimmung
in das Ladeninnere. Schon mit
cinfachem Dekorations-Material
lalt sich eine festliche Atmo-
sphiire herzaubern. Die beiden
Abbildungen einfacher Innen-
dekorationen, die wir fiir Sie
herrichten lieBen, konnen IThnen
sicher als Anregung dienen.

Der Garnituren-Prospekt,
ein wirksames Werbemittel
Vom beiliegenden Garnituren-Pro-
spekt haben wir eine Anzahl fiir
unsere Kunden reserviert, und
da man ja bekanntlich nie einen
Prospekt ohne Begleitbrief ver-
senden soll. haben wir auch

cithnac

gleich einen solchen fiir Sie ent-
worfen. Die Druckerei Sauerlin-
der in Aarau druckt ihn fiir un-
sere Kunden zu einem Vorzugs-
preis.

Damit diese Prospekt-Werbung
personlich wirkt, mul} sie per-
sonlich aussehen. Auf dem Felde
auf der Riickseite, wo unsere
Firmabezeichnung steht, lassen
wir zu ganz vorteilhaften Bedin-
gungen Thre Firma-Bezeichnung
eindrucken. Stellen Sie uns bitte
zu diesem Zwecke allfillige Kli-
schees zur Verfiigung.

Auch auf dem Werbebrief kann
lhre Firma direkt mitgedruckt
werden. Fiir den Musterbrief be-
dienten wir uns unseres Namens-
zuges, damit Sie sehen, wie schon
und sauber der fertige Briel
wirkt.

Die Kosten fiir diese Werbung
sind bescheiden:

Den farbigen Prospekt geben wit
Ihnen gratis ab.

Eindruck Threr Firma auf de:
letzten Seite, das Hundert

Fr. 4.
Werbebriefe, das Hundert
Fr. 5-

Wieviele Prospekte und Werbe-
briefe wiinschen Sie? Reservie-
ren Sie sich dieses Werbemate-
rial unverziiglich.

;

-

Fenster 1

Das Schaufenster, ein wirkungs-
voller Verkaufshelfer!

Dieses Fenster eigne! sich ouch fir die Vor-
werbung im November, Der Text; «Ein Ge-
schenk, mit Umsicht und Liebe ousgewdhlt,
mocht doppelt Freudes erinnert den Beschouer
daron, fruhzeitig on dos Auswohlen der Ge
schenke v denken.

Als grund eignen sich b die Farb-
tone: hellblov, hellgrau, heligrin, gelb.

Der forbige Nikolous (Gr. 90 cm hoch, 64 cm
breit) durch unsern Schoufensterfochmann be-

zogen Fr. 14.50
mit Schrifistreifen (Text noch Wunsch) zusom-
men Fr. 16.50

Porto und Verpackung nich! inbegrifien
Bitte bei der Bestellung angeben, ob das Fen
ster esinen festen oder losen Hintergrund hot

Fenster 2 >

Hier hoben wir einen fotogrofischen Blickfong
Dieses Ploka! wirkt sehr vornehm. Uatergrund
leicht blaulich getont, die Gornitur hebt sich
gut davon ob. Die rote Schrift gibt dem gon-
zen einen wormen Ton. Die Sterne on der
Rickwand des Schoufensters tragen die weih-
nachtliche Stimmung in die Ausloge hinein.
Als Forbe fir den Schoufensterhintergrund sind
2y empfehlen: grou, gelb mit blaven Sternen,
bellgrin,

Dieses Plokot, dos wns ouf Fr. 30.— zu stehen
komm?, geben wir wnsern Kunden zu Fr. 20.—
ob. Grofle 65cm X 90 cm.

Porto und Verpackung nicht inbegriffen.

Frohe Weihnachtsstimmung im
Ladeninnern macht kauflustig!

Auf dem Bild unten sehen wir eine Innendeko
ration. Es wurde dofir eine Lodenecke reserviert
Ein Kronz ous Tonnenzweigli, drei elekirische
Kerzli und ein Doppel-Stern mit dem Slogon
«Geschenke, die Freude bereitens, geben die
ser Ausstellong eine worme, festliche Note.
Den Stern konnen Sie selbst onfertigen, indem
Sie einen groBeren und einen kleineren Stern
ous Karfon ousschoeiden und zusommenfugen
Der k wird ous gerollt
Oben fugen Sie eine elekirische Famung ein
und uberzichen donn den Kerzenstock mit einem
weiflen, beglimmerten Weihnachtspopier

Unser Schaufensterfachmonn fertigt Ihnen den
Stern und die Kerzli zu einem Vorzugspreis on
Eine Kerze Fr. 3.50 (ohne Gidhbirne)
Der Doppel-Steen mit Slogan Fr. 6.50

Zu der Innendekoration auf Seite 2 oben be-
merken wir

Es hondelt sich hier um eine ganz einfoche
Dekoration, die von Ihnen selbst hergestellt
werden kann.

Der Lodenkorpus wurde mit einem helibloven
Crépe-Popier Gberzogen. Vorn on der Stirn
seite konnen einige Sternli befestigt werden
Hinten bildet eine Ruckwond, Uberzogen mit
dunkelblovem Dekorations-Korton, den Abschiuf
Das weihnochtliche Motiv darouf besteht ous
einem Kerzli, dos ouf einem weien Tellerchen
ruht. Links hangt eine grole, weile Schnee
bolle, rechts ist ein Tonnenzweig befestigt
Dos Kerzli ist ous gelbem Wellkarton herge
stellt, die Flomme ous rotem Wellkorton ous
geschnitten, eingefafit mit einem gelben Rond
Links des Motives steht der Slogan «Wertvolie
Geschenkes, rechts «Frohe Weihnochtens,




Bilder-Reportage
unsrer Jubiliums-Fahrt!

Harzlich begrieBi alli Gescht

Zu eusem Jubiliumsfescht.

Fiir alli eschs en groBe Tag

Voll Freud’ und oni jedi Chlag.

Er ischt en Markstei schwer und wechtig
Und jiir eus alli e Verpflechtig

Zum Werk wo d'Ahne eus hand gloh
Mit Chraft und Muet drininezstoh.
Verliire wammer nie de Muet

Auf «Hoher Sees

«Prosts. In Twann wurde uns auch
die Ehre zuteil, die lieben Twanner
Kunden in unsrer Mitte 7u be-
grillen

Wenns alli wind, wird's sicher guet.
Drum heiBf's ja jetz im ganze Land:
Me mue8 halt rede mitenand.

Das wimmeris in Zuekunft merke
Und eusi Gmeinschaft so versterke
DaB d’Arbet: Zjriedeheit und Freud
I euses churze Labe streut,

Mer mueB statt iiber andri z'flueche
De Fahler bi sich selber sueche

Nid welle alls elei erraffe

Denn cha mer erscht richt zimeschaffe.

Wenn dlli das :um Grundsatz wihle
So wird in Zuekunft niit meh fihle. Ja so drei, wie wir drei — —

F.AW

Der eviterliche Appells

Die <Jungmannschaft» sucht Riickendeckung
am dicken Kamin

Schon am Morgen sorgte der Betriebs
méinnerchor fiur Stimmung

Eduard Walther auf der <Lauers.
Auch die Ehefrauen waren dabei. Hier ist ein
Griipplein «Innenministers im Bilde festge

halten

Auf dem Tessenberg

Das erhabene Ringen zwischen Sonnme und
Nebel ging fiir die freundliche Sonne sieg-
reich ans wiirts

Frohgestimmt geht es wieder heim-

Die «Walther-Families vertraut sich dem
Dampfer an

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN TeL. 57107 ud 37108
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Branchenorientierung
und Winke
der Geschifisforderung

Nr.1-1944

ERTRAUEN, RUHIG WEITER BAUEN!

Wir stehen schon im fiinften Jahr an unsern Grenzen, um den blutigen Kampf von unserem
Lande fern zu halten. Solange der Soldat das Zepter auf dieser Welt fiihrt, diirfen wir
in unserer Wachsamkeit nicht nachlassen. Aber auch wenn die Vilker die Waffen nieder-
legen, ist der volle Einsatz eines jeden vonniten, um einen guten Frieden zu gewinnen.

szeit Schwierigkeiten nicht ersparen. Wir alle wissen

Bestimmt wird uns die Nachkrie
sehr gut, dab es schwerer hilt, aufzubaven als niederzureifen: wir wissen alle, daf man
sich, wenn iufiere Gefahr droht, zusammenschart und die inneren Zwistigkeiten zuriickstellt.

Warum sollte aber eine gemeinsame Anstrengung fiir den Frieden, fiir den Aufbau der
Welt und fiir das Wohl der Menschen nicht méglich sein?

Vermogen wir einzelne Menschen das groBe Weltgeschehen zu beeinflussen? Scheint es
nicht sehr oft, daf wir den Dingen ohnmichtiz gegeniiberstehen? Und doch sind der
einzelne Mensch und der Familienkreis die Urzellen der Gemeinschaft. Die Gesundung

und Befriedung mub von ihnen ausgehen.

Wir sollten versuchen, wieder mehr in uns hineinzuhorchen. Lassen wir uns nicht zu sehr
von den dufiern Geschehnissen bluffen und beeindrucken, lassen wir uns nicht nur von
unserem Verstande leiten. Oft gestaltet sich alles weiser, wenn wir ruhig Einkehr halten

und tun, was unsere innere Stimme uns sagt.

Komme, was kommen mag, wenn wir vertrauen und ruhig weiter bauen, dienen wir uns
selbst, dienen wir der Gemeinschaft und helfen mit, einen guten Frieden zu gewinnen und
eine gesunde Wirtschaft aufzubauen.

Mit freundlichem Gruf

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
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Ansporn und Aufmunterung

Ein fortschrittlicher Detaillist aus Davos schreibe
uns:

«Der Geist, der aus lhrer geschitzten Kunden-
Zeitung spricht, freut mich ganz besonders; denn
man liest da nichts von Klagen und Jammern, son-
dern von frischem Anpacken und mutigem Kimp-
fen. Das ist es, was unserem Detaillistenverband
not tut. Ich habe mir viele Threr markanten Sitze,
die immer auf der ersten Seite stchen, cingeprigt
und schon oft an meine Kollegen weitergegeben,
weil ich der Ansicht bin, daf wir Detaillisten ein-
ander aufmuntern und anspornen sollen, statt zu
schimpfen und zu verzagen.»

Mit den in der Jubiliums-Nummer begonnenen
Kundenaussagen und den in fritheren Nummern
erschiencnen Erfolgsberichten strebten wir die ge-
genseitige Aufmunterung und Férderung an. Bitte,
nchmen Sic diese Berichte in diesem Sinne auf, be-
trachten Sie sie als cinen niitzlichen Erfahrungs-
austausch.

Der Grossist hat seine Lebensberedhtigung
wiithrend des jetzigen Krieges bewiesen

«Auf lhre Frage, ob wir mit der Bedienung der
Biirstenfabrik Walther zufrieden seien, kann ich
Thnen nur antworten:

«Wenn wir es nicht wiren, hitten wir schon lange
unsere Bezichungen zu Thnen abgebrochen. Seit mehr
als 50 Jahren bezichen wir Biirstenwaren aus Ober-
entfelden. Ich glaube, wir kénnten keinen besseren
Beweis unserer Zufriedenheit geben. Man hat uns
auch immer gut beraten.

Das Geschift in Biirstenwaren hat bei uns Gros-
sisten wihrend des Krieges stark angezogen. Dies
ist auf folgende Ursache zuriickzufithren:

In den Jahren vor dem Krieg wurde der Grossist
mehr und mehr ausgeschalter. Man sprach ihm jede
Existenzberechtigung ab. Die Fabrikanten aller
Branchen fingen an, die kleinen und kleinsten Lideli
selbst zu besuchen.

Hat nun aber nicht gerade die schwere Kriegs-
periode bewiesen, wie bedeutungsvoll dic Vermittler-
Rolle des Grossisten ist?

Sein gut assortiertes Lager ermoglicht, die kleinen
Bestellungen der Detaillisten umgehend auszufiih-
ren. Der Fabrikant kann im Grunde genommen
kein Interesse an diesen kleinen Bestellungen und
der damit verbundenen Lagerhaltung und Verkaufs-
belastung haben. Die erste Aufgabe des Fabrikan-
ten ist, zu fabrizieren.

Jedem guten Fabrikanten halten wir Treue. Wir
sind in dieser Bezichung stark konservativ. Das
ist zum Nutzen beider Teile, denn es ist immer gut,
wenn sich der Hindler auf den Fabrikanten und
der Fabrikant auf den Hindler verlassen kann.»
In der geschiftsreichen Altstadt befindet sich das
Geschiftshaus  Francillon. Die Lagerriume er-
strecken sich iiber einen groflen Hiuserblock mit
Ausgang auf die Rue Central. Die Griindung der
Firma Francillon geht auf das Jahr 1722 zuriick.
Der Griinder Frangois Francillon war der Sohn
eines franzosischen Fliichtlings, der vor den Glau-
bensverfolgungen im Jahre 1685 in Genf Zuflucht
suchte.

Im jetzigen Geschidftshaus hat die Firma scit 1776
ihren Sitz. Uber 100 Angestellte und Arbeiter sind
in dem Unternehmen titig. Geleitet wird das Un-
ternehmen von einem direkten Nachkommen in der
sechsten Generation, Herrn M. Paul Francillon.

®
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In Most- Indien . ..

Wie ich nach Hiittlingen komme, scheint mir das
Gliick nicht gerade hold. Das Dorf ist wie ausge-
storben und der Laden der Frau Wwe. Deppe ge-
schlossen.

Eigentlich nicht zu verwundern bei diesem ersten
schonen Tag nach der langen, kalten Regenperiode.
Wer finde heute Mufle zu «kromen» oder hinter
dem Ladentisch zu stehen, wenn drauflen cilige
Ernte-Arbeiten warten?

Ich setze mich ins schattige Plitzchen vor dem
Hause und iiberlege, was zu tun sei.

Warum sollte ich unsere Kundin nicht drauflen auf
dem Felde aufsuchen? Letzten Endes liefe es sich
schon machen, ein paar Worte so neben dem Erbsen-
pfliicken zu wechseln.

In diesem Moment biegt eine braungebrannte Bauers-
frau um die Ecke. Auf meine Anrede erklirt sie,
die Mutter werde gleich kommen.

Frau Wwe. Deppe lidt mich sofort in die Stube
ein, und kauni habe ich Platz genommen, bietet sie
mir auch schon ein Glas Saft an. Ich sage gerne
zu, denn wenn man ins Thurgi hinaus kommt, mufl
man’s doch benutzen; sie verstehen sich dort draufien
besonders gut aufs Obsten und Saften.

Auch das Brot, das mir Frau Deppe auftisch, ist
gut. Es ist selbstgebackenes Brot aus eigener Frucht.

Frau Deppe kann es kaum begreifen, daR wir sie
aufsuchten, um iiber sie in der Kunden-Zeitung zu
berichten: «Ich bin der Firma Walther ein kleiner,
unbedeutender Kunde. Mein Bedarf an Biirsten-
waren ist nicht grof. Hiittlingen und Mettendorf
sind zwei kleine Dérfchen. Dann kommen seit jeher
immer viel Hausierer mit Biirsten in diese Gegend.
Die Leute kaufen ihnen zwar fast mehr aus Erbar-
men ab, denn mit den Biirsten von Walther bin ich
natiirlich gut konkurrenzfihig.

Im Jahre 1898 croffnete ich den Laden. Zuerst
hatte ich nur Geschirr, nach cin paar Jahren nahm
ich auch noch Biirsten in den Verkauf auf, und
seither ist Walther mein einziger Lieferant.

Ich wurde immer gut bedient. Auch dic Vertreter
verstanden es, mich richtig zu beraten. Nie schwatz-
ten sie mir unverkdufliches Zeug auf.

Mecin Mann kiimmerte
sich wenig um meinen
Laden. Er hatte auch
keine Zeit; denn nebst
dem Bauerngewerbe be-
trieb er noch einen um-
fangreichen Obst - Ex-
port nach Deutschland.
Heute bin ich mit bald
80 Jahren nicht mehr
sehr viel nutz.»

Dabei betreut aber die
Frau Deppe allein den
Laden, besorgt im Som-
mer fiir eine 5kopfige
Familie die Kiiche, und
wenn’s Not tut, hilft
sie auch noch leichtere
Arbeiten auf dem Felde

verrichten. -

Ein gutes Fenster. der beste Verkaufshelfer

In der Avenu du Midi in Sion fillt mir die Eisen-
handlung Pfefferlé durch die gut dekorierten Fen-
ster angenchm auf. Jede Auslage ist getragen von
einer Verkaufs-Idee. Herr Pfefferlé ist nicht an-
wesend, und so benutzte ich die Gelegenheit, mit
dem jungen Verkdufer, der die Auslagen herrichtert,
einige Worte zu wechseln. Dieser junge Mann hat
cine gute, gesunde Einstellung zu seinem Beruf:
«Das Fenster ist immer unser bestes Werbemittel.
Man sollte jeder Auslage irgend eine Verkaufs-Idee
zu Grunde legen. Dabei heifit es aber aufgepafit,
man darf nicht ausstellen, um zu gefallen, sondern
um zu verkaufen.

In unserer Branche mit den tausenderlei Artikeln
ist die Versuchung grof}, die Fenster zu iiberladen;
und dann entstechen die bekannten Auslagen, in
denen man vor lauter Biumen den Wald nicht sicht.
Der beste Wertmesser fiir eine Auslage ist der Ver-
kaufserfolg. Eine gutgelungene Dekoration bringt
auch sofort cine gesteigerte Nachfrage.

Wihrend den 8 Monaten, seit denen wir hier im
neuen Lokal sind, richtete ich 4 Biirstenfenster her,
und wir haben dadurch den Umsatz in Biirstenwaren
erfreulich gehoben.

Die Biirstenfabrik Walther kenne ich schon von
meinem Lehrort im Rheintal her, und als ich nach
Sion kam, freute es mich, dal wir auch hier die
Biirsten aus Oberentfelden bezichen.

Die «Walther-Biirste» studicre ich immer mit grofem
Interesse. Wir erhalten auch noch 3 andere Kun-
denzeitschriften, die «Walther-Biirstes finde ich am
besten, weil sie immer wieder neue Ideen in anregen-
der Art vermittelt.»

Ich freue mich, anschlieend auch noch einige
Worte mit Herrn Pfefferlé wechseln zu konnen.
Die Firma wurde im Jahre 1832 vom Grofivater
des jetzt leitenden Chefs gegriindet. Daf die Firma
all die Jahre hindurch jung und beweglich geblicben
ist, beweist die vor ecinigen Monaten erfolgte Er-
offnung cines zweiten Geschiftes an der Avenu du
Midi.

Dieses Lokal ist in ganz vorbildlicher Weise iiber-
sichtlich eingerichtet und erméglicht eine rasche,
gute Bedienung.




Vorerst mochten wir an dieser Stelle allen unsern Geschifts-
freunden fiir dic gute Aufnahme, die sic der Jubiliumsschrift
und der «Walther-Biirstes iiberhaupt entgegenbringen, danken.
Das gibt uns Mut, auch im neuen Jahre die Zusammenarbeit
weiterhin zu férdern und zu p!lqen Wir -nmh:e.\ heu'r'
nun wieder einmal einige K veroff

Der Direktor einer Detail-Organisation:

«Wir danken Thnen fiir dic regelmifige Zustellung Threr
Kundenzeitung «Die Walther-Biirstes. Wir lesen Ihre Aus
fihrungen jeweils mit Interesse und haben aus Threr Mo
natsschrift schon ganz wertvolle Anregungen fiir den Einkaof
wie zur Aushildung unserer Verkauferimnen entnommen.»
Aus dieser Zuschrift ergibt sich der wertvolle Rat, die
Ideen und Anregungen der «Walther-Biirstes dem Verkaufs-

rsonal zuginglich zu machen. Je mehr jede einzelne Ver-
E;ufcrin um die Ware und den Verkauf weifl, umso erfolg
reicher wird sie mitarbeiten.

Die Dircktion der Ostschweiz. Blindenanstalten:

«Wir médchten nicht unterlassen, Thnen fiir die Zustellung
Threr gcdu-gcncn Hauszeitung freundlich zu danken. Sie
wird mit groflem Interesse und mit Freude gelesen. Das
handwerkliche Biirstenmachen, auf das Sie auch “schon hinge-
wiesen haben, ist cines der wenigen Handwerke, das den
Blinden erlaubt, einen Gebrauchsartikel sozusagen ohne
fremde Hilfe fertig zu stellen. Ohne diesen wertvollen Er-
werbszweig wiire die tatkriftige Blindenhilfe in der Schweiz,

wie auch in andern Lindern, kaum denkbar.
Dafl sich der prominenteste Vertreter der Schweizerischen
Biirstenbranche mit so viel Zuversicht und Mut an die kom-
menden Zeiten heranwagt, ist auch ermutigend und stimu-
lierend fiir die andern, und dafiir mochten wir Ihnen danken
und Thnen fiir die sympathische Initiative gratulieren.»
Fast zu gleicher Zeit erhielten wir noch von einem blinden
Reisenden aus Basel eine Zuschrift. Er schlicBt scinen Brief
mit den folgenden 2 Versen, aus denen grofie Lebenserfah-
rung spriche:

«Wer da fihrt nach hohem Ziel

Bleib am Steuer ruhig sitzen

ungeachtet, wenn am Kiel

Lob und Tadel hoch aufspritzen.

Nicht tadeln, Peter,
Denn das kann jeder
Doch besser machen
Das sind so Sachen.»

Freundlichkeit siegt!

Besten Dank fiir die «Walther-Biirstes. Auch ich méchte
Thoen cinmal ein kleines Erlebnis mitteilen, das zeigt, wie
gut Freundlichkeit wirke.

«Ein ilterer Herr, der sich regelmifig bei mir bedient, fragt
mich eines schonen Tages: «Wissen Sie, warum ich bei Thnen
kaufe?» Ich sagte darauf: «Ich habe immer versucht, Sie gut
zu bedienen, den besondern Grund, warum Sie zu mir kom-
men, kenne ich nicht.»

Der Kunde fuhr fort: «Gut, dann will ich es Thnen sagen.
Es war vor lingerer Zeit. Ich und meine Frau bestiegen den
Zug in X. Das Abrteil war vollstindig besetze. Da sind
Sie und Thre Frau bereitwillig aufgestanden und haben uns
alten Leutchen Platz gemacht. Ich kannte Sie damals noch
nicht, aber ich habe nachgeforscht und erfuhr, daf Sie der
Nachfolger von Frau D. seien, und seither komme ich zu
thnen.»

Ich konnte mich an jene Fahrt nicht erinnern, da es fiir
mich eine Selbstverstindlichkeit ist, kleine Gefilligkeiten zu
erweisen. Aber gefreut hat es mich zu erfahren, dafl sie
Friichte tragen.»

Aus der Zuschrift des Herrn Rumpf spricht Zuversiche;
die Schaufensterdekoration zeugt von Unternehmergeist!
«Fiir Thre Jubiliumsnummer danke ich bestens und ich méchte
Thnen zu diesem Feste herzlich gratulieren. 75 Jahre Arbeit
und Aufbau darf man nicht sang- und klanglos iibergehen.
Auch wenn die Zeiten gegenwirtig hart sind, wollen wir
mutig durchhalten.

Wir sind Thnen zwar nur ein kleiner Abnchmer, Thre Pro-
dukte waren aber immer vorziiglich und dic Verbindung die
langen Jahre hindurch schr angenchm.»

Gute Geschifte durch zweckmifige Werbung

Unsere Dekorations-Vorschlige in der Weihnachts-Nummer
fanden schr gute Aufnahme. Uber 50 Blickfinge wurden
bestellt und @iber 30 Klischees und Matern.

Einer unserer Kunden in A., der, durch unsere Ideen an-
geregt, der Dekoration der Schaufenster und des Ladeninnern
besondere Aufmerksamkeit schenkte, berichrer:

«Noch nie war das Biirstengeschift an Weihnachten so gut
wie diesmal. Es hat alle Erwartungen iibertroffen.»

Wir hoffen nur, dal viele unserer Kunden so iiber das Weih-
nachtsgeschiift urteilen konnen.

Solange der Soldat das Zepter
auf dieser Welt fiihrt, lassen sich
Storungen in der Fabrikation
nicht vermeiden

Dic zwei Ziige in der Mitte stellen die Diengt-
pflichtigen unserer Belegschaft dar. Aus
threr dienstlichen Abwesenheit ergeben sich
begreiflicherweise Stockungen und StSrungen
in der Fabrikation, was dann unweigerlich
zu Verzbgerungen in der Licferung und Be-
dicnung der Kunden fihre.

Fiir uns ganz besonders erfreulich ist das
Verstindnis, das unsere Kunden dieser Situa-
tion entgegenbringen. Wir danken erneut
recht herzlich dafir. Sie konnen versichert
sein, da wir diesem Punkte grofie Auf-
merksamkeit schenken.

Jedes Geschift fiihrt Artikel, deren V
kauf mehr oder weniger saisonbedi
ist, und Artikel, die man als Speziali-
tit forcieren mbchte.

Der Werbe- und Verkaufserfolg hingt
nun weitgchend vom zeitlich richtigen
Werbceinsatz ab, Wird z.B. cin Artikel
in der Schublade iiberschen, fihrt das zu
ciner Umsatzeinbufle; wird cine Saison-
ware zu spit angeboten, beecintrachrigt
das weitgehend das Verkaufsergebnis.
Um solche Versiumnisse und Verluste zu
vermeiden, bedienen wir uns am besten
des Monats-Verkaufskalenders.

Ein solcher
fach!

arenkalender ist sehr ein

zuerst Saison-Ubersichts-

Darin registriert man in
Gruppenkategorien unterteilt alle Ar
tikel, die gefilhrt werden und fiir den
Verkauf wihrend der jeweiligen Sai-
son in Frage kommen.

2. Nach diesen Saison - Ubersicheslisten
erstellt man nun den Warenkalender
fiir den cigentlichen Werbeeinsarz.
Wie das gemeint ist, zeigt uns das
unten angefithrte Beispiel eines Waren-
UObersichtsplanes, den ein fortsc
licher Drogist in freundlicher W
fiir uns zusammenstellte. Diese Auf
stellung will nur als Vorlage dienen,
denn je nach der Art des Geschiftes
wird sie ein anderes Gesicht haben:

1. Man stellt
listen auf.

Jansar:
Bei Erkiltung hilft
Kriuter, Hustenbonbons, Husten-

sirup, Inhalationsapparate, Heizkissen,
Katzenfell-Bandagen, Nasensalbe, Pa-
pier-Taschentiicher.

Zur Stirkung:
Lebertran, Lebertran-Priparate, Kraft-
wein, Wacholderextrakt, Bienenhonig,
Biomalz,

Fiir Ball und Theater:
Hautcréme, Puder, Puderdosen, Wan-
genrot, Lippenstifte, Gesichtswasser,
Nagellack, Nagelweiff, Handpflege-
mittel, Parfum, Eau de Cologne, Bril-
lantine, Haarwasser, Schampoo, Haar-
entferner.

Februar
Fiir den Siugling:

Kindermehl, Nuggi, Sauger, Milch-
flaschen, Windeln, Seife, Puder, Sal-

ben, Kinderdl, Kinderwaagen, Schwim-
me, Haarbiirsteli, Zahnhalsbinder,
Veilchenwurzel.

Gewiirze und Kriuter:

Anis, Birnbrotgewiirze, Coriander,

Pfeffer, Nelken, Muskat, Zimmt, Brust-
tee, Salbei, Islindisch Moos, Linden-
bliten, Stechpalmen, Eibischblitter,
Eibischwurzel, Bibernellwurzel etc.
Fiir die Haarpflege:
Haarwasser, Brillantine,  Fixativ,
Schuppencréme, Schampoo, Haarnetzli,
Kimme, Biirsten,

Wacholderextrakt,

Lebertran, Ichnun Priparate, Kraft

Biomalz.

tensimereien, Diinger, Blumen-
diinger, Pflanzenschutzmittel.

Sanititsartikel:
Damenbinden, Watte,
Duschen, Irrigatoren, Ficberthermo-
meter, Krankentassen, Augenbadglisli,
slyzerinspritzen, Gummikissen, Des-
infektionsmitzel

Verbandstoff,

April:
Frithjahrsputzete:
Biirstenwaren,
flissig, Stahlspine,
denwichse, Bodenbeizen,
Waschmittel, Fleckenwasser.
Eier-Einmachen:
Garantol, Consei, usw.
Zum Avuffirben:
Stoffarben, Entfirbungsmittel, Rost-
fleckenmittel.
Ostern:
Geschenkpackungen,
Parfum, Eierfarben,

Bodenreinigungsmittel
Stahlwolle, Bo-
Seifen,

Kalnischwasser,

Mai

Mottenmittel:
Campher, Naphtalin, Paradichlor, Flit,
Rorbasan, Mitol, Romit, Motten-
sicke.

Farben und Lacke:
Ulfarben, Lacke, Pinsel, Fensterladen-
auffrischmittel, Schwimme, Hirsch-
leder, Weilelpulver, Stoffarben, Holz-

beizen
Zum Muttertag:
ecau de Cologne, Stirkungsmittel,

Biirstengarnituren.

Juni:

Trotz Zuckermangel selbst einkochen:
Opekta, Pec, Einmachtabletten, Pa-
raffin, Cellux, Cellophan, Pergament-
papier.

Pflanzenschutzmittel:

Div. Ungeziefermittel Maag, Xex,
Rorbasan, Unkrautvertilger, Morten-

miteel.
P

- von Otto Rohrer

Altes wird wieder neu:

Wilbra l.cd:rhrl»en Schuhpflege-
mitzel, Mob en, Fleck &
Juli:
Ferienzeit:
Taschenapotheken, Meta - Apparate,

Metabrennstoff, FuBpflegemittel, Sont
nenbrandmittel, Insektenstifte, Im-
prignierungsmittel, Ovo Sport, Kola,
Braunungsmittel.

Einmachen 1st vorsorgen:
Einmachmittel, Einmachtabletten, Cel
lux, Paraffin, Korke, Senfkdrner,
Estragon, Dill.

Schadlingsbekampfung:
ﬁcnzdlmt,xbel\.xmplungsmnuel fiir Haul
und Garten.

Aungust:

Spezialfenster zum 1. August:
Feuerwerk (event. schon Ende Juli).
Durststillende Kriuter:
Karkade Tee, Lindenbliiten, Maté
Tee, Himbeersirup, Mineralwasser.
Fiir Ferien und Sport:
Sonnenschutzmittel, Taschenapotheken,
Meta, Rasierapparate, Rasierpinsel,
Scifenblitter, Touristenflacons Kirsch,
Cognac, Zahnpasta, Hithneraugenmit-
tel, FuBlpflegemittel.

September:

Der Fachdrogist hilft Thnen sparen:
Opa fiir Schuhe, .\lig;su‘. Sroff
farben, Panamarinde.

Leere Flaschen und Topfe konnen
nachgefiille werden.

Zum Umzug:
Weilelpulver,
denpflegemireel.

Man badet wieder daheim:
Badezusitze, Meersalz, Badeseifen,
Badebiirsten, Badefrottiergiirtel, Bade-
handschuhe, Risabad z. Reinigen der
Badzimmer.

Pinsel, UOlfarben, Bo-

Oketober:

Ratschlige «Zum Einkellerns:
Korke, FaBhahnen, Faftalg, Schwefel-
schnitten, FaBputzmittel, Obstkonser-
vierungsmittel.

Zahnpflege ist wichtig:
Zahnpasta,  Zahnbiirsten, Mund-
wasser, Zahnbiirstenkdcher, Rialco 6,
Stera Kleen usw.

Ein Obersichtskalender der Werbung for-
dert ganz wesentlich den zeitlich rich-
tgen Einsatz der Werbung. Er wird
sich fiir jedes Geschift lohnen




et

Gute Warenkenntnis fordert den Verkauf

Damit Sie moglichst viel von unseren Erlauterungen iiber das
Dachshaar pwmuren empfeblen lur Ihnen, den Artikel mu
entsprechendem Ansch. durch

men. Dachs-Imitations-Pinsel aus Bonl(vx und Haaren kénnen
wir in nachster Zeit auch wieder liefern.

Sollen wir lhnen je cinen solchen, sobald greifbar, zusenden?

Fiir Sie als Wiederverkiufer ist die rich-
tige Orientierung iiber die tausenderlei
von Artikeln, die Sie verkaufen, sehr
schwer. Der Fabrikant und die Vertreter
sind oft die cinzigen Stellen, die Thnen
cine genaue Warenkenntnis _vermitteln
konnten. Unterbleibt nun diese Orien-
ticrung, so ergibt sich daraus eine zwangs-
liufige Verlagerung des Verkaufs von der
guten Ware auf die preislich niedrigere.
Wie sollte man Kunden fiir die bessere
Ware gewinnen konnen, wenn derjenige,
der sie anpreist, diese nicht griindlich
kennt und somit von den Vorteilen und
dem wahren Wert innerlich nicht iber-
zeugt ist.

Unsere «Walther-Biirstes bietet gute Ge-
legenheit, um auf dem Gebiete der
Branchenkunde bahnbrechend zu wirken.
In den bis anhin erschienenen Nummern
versuchten wir, Thnen einen Uberblick
iiber Fabrikations-Vorginge und Roh-
stoffprobleme zu geben.

Heute méchten wir eine neue Aufsatz-
seriec beginnen, indem wir Artikel um
Artikel durchzunchmen gedenken, um Sie
so mit der Ware vertraut zu machen,
und um Sie aufzukliren @iber den Ge-
brauch, die Aufbewahrung und die Be-
handlung der Artikel.

Wir bitten Sie freundlich mitzuarbeiten.
Sic als Wiederverkiufer schen viel, Sie
lernen die  Wiinsche der Verbraucher
kennen. Lassen Sie uns lhre Erfahrungen
wissen. Wir konnen diese zum Nutzen
und zur Férderung unserer Branche ver-
werten.

Wenn Sie als Wiederverkiufer und wir
als Fabrikant wieder mehr und mchr
dazu Gbergehen, der Qualitit die Be-
deutung beizumessen, die sie verdient,
lohnt sich das unbedingt. Das Wissen
um die gute Qualitdt, der richtige Ein-
satz der guten Warenkenntnis in der
Werbung und im Verkauf ist das beste
Preisdriickereien zu  parieren.
Wir errcichen mehr, wenn wir uns mit
Uberzeugung fiir die gute Qualitit ein-
setzen, als wenn wir gegen den billigen
Preis in den Kampf zichen.

Bild 1. «Jagdgliick»

Die beiden schonen Dachse brachte unser
Kunde Herr Beat Meier-Benatti, Woblen,
zur Strecke

Bild 2

Auf diesem schonen Dachsfell erkennen
wir in der Mitte den Kern der guten
«Mantels-Haare, in den Abgrenzungen
rechts und links davon die Partien der
«Einlages

Bild 3

Die Haare werden zuerst mit einer elek-
trischen Schermaschine abgeschoren und
anschliefend sehr sorgfaltig sortiert. Wir
sehen awf dem Bild einen Arbeiter beim

Wissenswertes iiber das
Dadishaar

Ein Rasierpinsel aus Dachshaaren ist das
Wertvollste, was dem Selbstrasierer an-
geboten werden kann. Zugegeben, robuste
«Gemiiters zichen hic und da den Borsten-
pinsel vor, aber dies dndert an der obigen
Feststellung niches.

Wir freven uns, Thnen in bezug auf die
Versorgung mit Dachshaaren gute Nach-
richt geben zu kOnnen. Seit cinigen
Monaten richten wir in einer cigens dazu
eingerichteten Spezialabteilung unter Lei-
tung eines bewihrten, erfahrenen Che-
mikers und Haarfachmannes Dachshaare
vorziiglicher Qualitit zu. Dadurch ist
es uns moglich geworden, die guten
Schweizer Dachsfelle richtig aufzuarbei-
ten und zu verwerten.

Diese Mitteilung freut sicher jeden Biir-
sten-Detaillisten. Die unten folgende
Beschreibung der Struktur des Haares
und der damit verbundenen vorziig-
lichen Qualitdtseigenschaften riicken den
Dachspinsel ins richtige Licht und zeigen,
daB er seines Preiscs wert ist.

Die Struktur des Haares

Das Haar ist wie alle Kérpersubstanz

aus Zellen zusammengesetzt, und zwar

unterscheiden wir

a) die Markschicht, mit
ringférmigen Zellen

b) die Rindenschicht mit langen, spin-
delformigen Zellen

<) die Deckschicht (das Oberhiutchen),
die sich bei gewissen Haarsorten aus
ringformigen Zellen, bei andern aus
dachziegelartig iibereinander angeord-
neten  Schiippchen zusammensetzt.
(Siche auch die Skizze eines Lings-
schnittes durch ein Haar in starker
Vergroflerung auf der nichsten Seire,
Spalte links oben).

Beim Dachshaar ist nun dieser Aufbau

auBlerordentlich dicht und homogen. Die

Deckschicht ist so kriftig und «fugenlos»,

dafl man figlich von ciner Panzerung

reden kann.

rundlichen,

Auskdmmen der kurzen, unbrauchbaren
Wolle. Das Haarbiindel, das der Arbeiter
in der Hand halt, wurde bereits vorge-
kammt am festgemachten Kamm (auf
dem Bild im Vordergrund sichtbar).

Bild 4

Beim Zupfen der Lingen (wir verweisen
auf den Text, Seite 7, mittlere Spalte)
Bild 5

Das Bleichen will verstanden sein (wir

verweisen auf den Text, Seite 7, mittlere
Spalte)

Bild 6

Fertiges, besatzbereites Dachshaar

Langsschnitt durch ein Haar in starker
Vergroferung

Der Glanz, die Haltbarkeit und die
bochgradige Elastizitat des Dachshaares
sind uniibertroffen, sic ergeben den hoben
Wert.

Wir unlcrschcldcn beim Dachshaar (siche

Abbildung 2

a) Den -M:mzlm Das sind die erstklas-
sigen lange.’ Riickenhaare (bis zu
einer Linge von 100—120 mm) mit
der schonen und klaren Zeichnung.
Der besondere Vorzug der «Mantel-
haare» ist cin krifuger Schaft mit
schr feiner Spitze, genannt die «Sil-
berspitzes, dic sich durch cine schéne,
helle Farbe abhebt. Das Touché (Be-
rithren) ecines Biindchens oder eines
fertigen Dachspinsels ist seidenweich

b) Die «Einlages: Sie ist verschwomme-
ner und unklarer in der Zeichnung.
Aber auch bei der «<Einlages ist die
bandférmige Zeichnung mehr oder
weniger vorhanden. Sie kommt jedoch
im Bund und im fertigen Pinsel weni-
ger gut zum Ausdru
Das wire an sich nur ein Schén-
heitsfehler. Die «Einlages ist aber
auch etwas weniger kriftig im Wuchs
und daher etwas weicher. Dic <Ein-
lages ist aber trotzdem cin Dachs-
haar mit den oben erwihnten Vor-
ziigen der Haltbarkeit, Weichheit und

Angebot in Rasierpinseln aus

Ne. 1730
Edelhol:

spitzen, grau

ceifs
Fr. 17.50 per Stick

&, feinste Qua-
litat Dachshaar mit Silber-

Glitte. Wir mochten besonders her-
vorstreichen, daf die «fugenloses
Glitte der Deckschicht das Auf-
weichen und Verfilzen verhindert, ein
Nachteil, der sich bei billigen, weichen
Haaren (Zlqgtnhnre, Kuhhaare,
Mihne) ungiinstig auswirke.

Unter «Wolles versteht man die ganz
kurzen, wolligen Haare, die sich fiir
die Pinselfabrikation nicht eignen.

<

Wissenswerte Argumente fiir den Ver-
kauf, die sich aus der Zurichterei der
Dachshaare ergeben

«Zupfs und «Stock» sind dic fachtech-
nischen Ausdru.k: beim Sorticren der
Haare. Wir sehen auf der Abbildung 4
cine Arbeiterin beim «Zupfens, also beim
Sortieren der Haare in die verschiedenen
Lingen. In die Mitte des Biindels komme
cin Stibchen. Bei ganz schonen Quali-
titen weist das erste Stibchen eine Linge
von 10 oder gar 12 cm auf. Es werden
nun die Haare aus dem grofien Biindel
herausgezupft, die dariiber hinausragen.
Nachher wird ein 5 mm kiirzeres Stib-
chen eingefiigt, und e werden nun wie-
der alle Lingen herausgezupft, die dar-
dber hinausgehen. Auf diese Weise wer-
den die Haare in Lingen von 5 auf 5
mm sortiert. Und zwar geht man so vor
bei Mantelhaaren und bei den Haaren
der «Einlages. Der letzte «Zupf» bei
der «Einlages betrigt bei uns 5 cm. Die
Unterlingen, die zuriickbleiben, bezeich-
net man als «Stocks

Das Bleichen (Bild 5)

Das Bleichen des Dachshaares und natiir-
lich auch das Bleichen der Borsten und
anderer Haare ist eine Prozedur, die
verstanden sein will. Bevor wir hier
niher eintreten, mochten wir ganz kurz
cine Erginzung der bereits erliuterten
Struktur des Haares geben. Wir sprachen
von einer Markschicht (a)

ciner Rindenschicht (b)

einer Deckschicht (c).
Die Rindenschicht enthilt die Farbe (Pig-
ment) des Haares. Die Deckschicht ist

reinem Dadishaar

Ne. 1733

Edelbolzgriff, feine Quali-
tiit Dachshaar

Fr. 14,50 per Stiick Fr

Fr. 1550 per Stiick

.

No. 1735

Edelholzgriff, gute Quali-
tit, in weiSer Einlage
7.— per Stlick

glashell und dient eigentlich nur als
Schutz.

Bei der richtigen Bleichprozedur verfirbt
sich also das Haar nicEt. Die schwarze
Zeichnung behilt ihre natiirliche Farbe.
Die weiflen Partien werden lediglich ein-
wenig aufgehellt. Ein solches Haar ist
auch nach dem Bleichen absolut voll-
wertig.

Bei Dachshaaren aber, an denen die
schwarze Zeichnung ins rodiche zieht,
die weilen Teile schneewei sind, ist
die Deckschicht zerstért worden. Ein
solches Haar ist also seiner natiirlichen
Schutzhiille beraubt, und die Wider-
standsfihigkeit ist ganz gewaltig herab-
gemindert.

Die Verwertung des Dachshaares in der
Pinselfabrikation

Ein Rasierpinsel aus reinem «Mantels ist
das edelste Produkt, das wir auf dem
Pinselmarkt kennen.

Der Rasierpinsel mit einer Mantelung aus
«Mantelhaarens und cinem Kern aus
«Einlages darf als handelsibliche Quali-
tatsware bezeichnet werden.

Es sind dies die beiden unverwiistlichen
Rasierpinsel, dic dem Gebraucher Freude
machen. Das weiche Einseifen wird von
den meisten angenchm empfunden. Die
hohe Elastizitit des Dachshaares for-
dert die Schaumbildung. Die feinen ge-
schmeidigen Spitzen dringen in dic Poren
der Haut ein und bereiten so den Bart
in vollkommener Weise fiir die Rasur
vor.

Der hohere Preis fiir einen solchen Qu:-
lititspinsel wird durch diese einfache Er-
liuterung erklirlich und gerechtfertigt.
Jeder Gclhslms:crcr der sich zu einem
Dachspinsel entschlieit, hat gut und vor-
teilhaft gekauft.

Wir kennen auch den Dachspinsel, der
ausschlieBlich aus «Einlages besteht. Er
ist preislich vorteilhafter, qualitativ aber
immer noch wertvoller als jeder Pinsel
aus anderem Besatzmaterial.

Fortsetzung in der nichsten Nummer iiber
«Dachs-Imitations.

DOPPELT VULKANISIERT

NV alzso

REIN DACHS - PUR BLAIREAU

No. 1737
Edelholzgriff, guce Quali-
tiit, in graver Einlage
Fr.'6.50 per Stk
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GUT EINGEKAUFT —~ ﬁg‘q/ﬂéﬂ _

IST HALB VERKAUFT!

Grofle Wahrheit liegt in diesem Sprichwort; es mahnt
uns aber zugleich, beim Einkauf aufgeschlossen zu
sein.

Jeder neue Artikel, der dem Charakter des Geschif-
tes entspricht, jede fabrikationelle Verbesserung eines
bereits eingefithrten Gegenstandes bietet neue Ge-
schiftsmoglichkeiten.

Wir sind gut beraten, allen Angeboten offen gegen-
tiberzutreten; ja, wir miissen sogar neue Artikel
suchen und aufstébern. Wo bietet sich dazu bessere
Gelegenheit als an der Mustermesse in Basel?

Jeder Kaufmann, der es richten kann, sollte sich diese
wertvolle Schau nicht entgehen lassen, und wir
mochten unsere Kunden zum Gang nach Basel be-
sonders aufmuntern.

Wenn Sic dann von der Halle IT durch den mittle-
ren Durchgang in die Halle III hiniiberwechseln,
gehen Sie direkt auf unsern Stand zu, der auch die
ses Jahr dic Nummer 711 trigt. Wir erwarten Sic

gerne in unserer Kabine und freuen uns, Ihnen
unsere Kollektion zeigen zu diirfen. Wir kdnnen
Ihnen heute schon verraten, manch ncucs, gutes Stiick
ist dabei. Wir mochten Sie freundlich bitten, sich
iiber die neuen Modelle auszusprechen, denn das Ur-
teil unserer Kunden, die stindig in Kontakt mit den
Verbrauchern stehen, ist uns wertvoll und in vieler
Hinsicht mafigebend.
Bitte sind Sie so freundlich und schenken Sie auch
unsern Auslagen Thre Aufmerksamkeit. Die Aus-
schnitte aus der Fabrikation, mit denen unsere Fen-
ster aufgebaut sind, wollen der Branchenorientierung
dienen. Die sich daraus ergebenden Kenntnisse und
Verkaufsargumente sind fiir den Wiederverkauf
wertvoll und wichtig.
Wir hoffen auf lhren Besuch und heiffen Sie jetzt
schon recht herzlich willkommen.
Die Mustermesse findet statt vom

22. April — 2. Mai 1944,

Bald, bald,
kehrt hier reges Leben und
Treiben ein

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN et 7107 ua 37108
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Oster- und Messe-
Nummer

Nr.2- 1944

REUEN WIR UNS DES LEBENS!

lus d-r Aussprache mit einem erfolgreichen Detaillisten

«Ich verstehe darunter nicht eine oberflichliche Art, froh und lustig zu sein, sondern cine
Frohmut, die tief im Innern griindet.

Diese Frohmut gibt Halt, Zuversicht und Vertrauen. Durch sie sieht man die Welt mit
ganz anderen Augen an. Die materiellen Giiter verlieren ihren falschen Glanz. Sie bedeu-
ten einem nicht mehr als tote Materie. Diese Einstellung macht das Herz froh und leicht,
und es lost sich jede innere Verkrampfung.

Ich kenne viele erfolgreiche Menschen, die ihres Erfolges nicht froh werden. Es gibt auch
viele Menschen, die ihr Leben lang iingstlich nach materiellem Erfolg haschen. Jahraus.
jahrein schauen sie mit furchtbar ernster Miene in die Welt hinein, und so furchtbar ernst
und eisig sieht es inwendig in ihnen aus.

Aber das ist doch nicht der Sinn unseres Erden-Daseins. Nein, tausendmal nein. Wir diir-
fen uns des Lebens freuen, wenn wir nur wollen. Frohsein, lachen, sich freuen an dem
vielen Schinen, dus uns im Leben zufillt. dann bekommt alles einen anderen Sinn.*
Aus dieser Einstellung stromt Kraft, Wirme und Zuversicht. Ein Mensch, der innerlich
froh ist, ist andern eine wertvolle Stiitze.

Erst wenn wir verstehen, uns dessen, was wir haben, zu freuen, wird das Leben lebens-
wert und bekommt Gehalt.

Mit freundlichem Gruf

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.




VOM RECHTZEITIGEN WERBEEINSATZ HANGT VIEL AB

Schon steht Ostern wieder vor der Tir; die Tage
und dic Wochen scheinen zu fliegen! Haben Sie den
Werbeeinsatz fiir das Ostergeschift schon vorberei-
tet? Wenn nicht, so méchten wir den freundlichen
Appell an Sie richten, es unverziiglich zu tun.
Ostern bictet fiir den Verkauf von Biirstenwaren
sehr gute Moglichkeiten, und wir konnen die er-
freuliche Feststellung machen, dafl sehr viele unse
rer Kunden es verstanden haben, die fiir unserc
Branche entstandene giinstige «Geschenk-Konjunk-
tur> der letzten Jahre auszuniitzen. Solange Eier,
Schokolade, Gebicke, Textilien, Schuhe usw. ratio-
niert sind, entsteht zwangsliufig eine Verlagerung
auf nicht rationierte Waren. Schr viele Biirsten-Arti
kel eignen sich schr gut zu Geschenkzwecken an
Ostern:

Eine gute Haarkarditsche ist dem jungen Mann, der
konfirmiert wird, cin schones und willkommenes Ge-
schenk. Ganz sicher wird sich jede Konfirmandin
an ciner guten und zweckmiBigen Auskimmbiirste
freuen.

Wie wertvoll ist z. B. cine Zelluloid-Kastengarnitur.
Sie ermoglicht, die Toilettensachen auf kleinstem
Raum zweckmifig und geordnet beicinander zu
haben.

Oder denken Sie an cin Reise-Nécessaire oder an
cine schéne Toiletten-Garnitur; es sind dies geradezu
fiirstliche Geschenke.

Jeder Beschenkte, der mit ciner solchen Gabe be-
dacht wird, freut sich sicher ehrlich daran.

Unsere grofle und wichtige Aufgabe ist es, das Pu-
blikum friihzeitig auf die schonen und vielseitigen
Geschenkmiglichkeiten, die wir zu bieten haben,
aufmerksam zu machen. Das kann in den Schau-
fenstern geschehen. Reservieren Sie Thre Fenster dem
«Ostergeschenk», es wird sich lohnen.

Denken Sie auch an das Ladeninnere. Eine frohe,
festliche Stimmung erhoht die Kauflust. Mit wenig
Mitteln 1dfc sich Fest-Stimmung schaffen. Eine ge-
fillige Gruppe von Geschenk-Artikeln hier auf die-
sem Korpus, eine Gruppe dort bei der Kasse, und zu
jedem Arrangement ein freundliches Frithjahrs-Bou-
quet, und schon herrscht im Laden-Innern frohe
Oster-Atmosphire. Mit einem hiibschen Friihjahrs-
straufl it sich auch die Schaufenster-Dekoration
ansprechend und gefillig aufbauen.

Dic Werbeanstrengungen im Schaufenster und im
Ladeninnern konnen durch Inserate und Werbe-
bricfe zu einer geschlossenen, wirksamen Werbean-
strengung koordiniert werden. Unsere Werbevor-
schlige mochten Sie anregen und Thnen behilflich
sein. Wir freuen uns, Thnen auf diese Weise dienen
zu konnen, und wir wiinschen Thnen ein gutes
Ostergeschift.

Beachten Sie, bitte, unsere Geschenk -Vorschisge in
den Schaufenstern und im Laden-Innern

Parfiimerie GroBmann, Postsirabe, Olten

Die ganze Osterwerbung lifle sich auch auf dem obigen Ge-
danken aufziehen. Die Schlagzeile

«Punktfreie, vollwertige Ostergeschenke!s

kann schr gut zu cinem Plakat zusammen gestellt werden.
Durch unsern Schaufenster-Fachmann bezogen, stelle sich
dieses in der Grofie 40 X 60 auf Fr.9.25.

Das Stereo-Klischee fiir Inserate geben wir Thnen zum Selbst-
kostenpreis von Fr. 2.— ab

Oster-Stimmung
im Schaufenster

Es handelt sich auch hier
wicder um cine Dekoration,
die Sie selbst aufbauen kén-
nen. Durch unsern Schau-
fenster-Fachmann bezogen
kostet Sie der farbenfrohe
Blickfang, solid und stabil
gemacht, Osterhas mit Text
«Die Oster-Uberraschungs,
Hohe 85 cm Fr. 13.50
Die vier Eier mit

den Untertexten Fr. 2.50
2 Drz. kleine far-

bige Eier Fr. 1
Be: der Bestellung eines
Blickfanges wollen Sie uns
bitte folgende- Angaben
machen:

. Grofle des Fensters,
Tiefe...m, Front...m
Ob Hintergrund fest
oder lose.

Die Farbe der Riick- und
Seitenwiinde, da die Far-
be fiir den Blickfang ent-
sprechend gewihlt wird.

N~
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Etul-Garnitur EH 335
opt- und K

in weiBer Borst-Fibermischung, buntes

Dessin, Handspiegel und Frisierkamm

netto Fr. 9.20 per Stiick

Reise-Nécessaire LRG 8556
7teilig, In echtem Leder
netto Fr. 18.— per Stick

Relse-Nécessaire LRG 8557
9teilig, in echtem Leder
netto Fr. 22.50 per Stiick

Etul-Garnitur EH 354

enthaltend Kopibirste In weiBem

Fiber, Handspiegel und Frisierkamm
netto Fr. 4.90 per Stick

Celluloid-Kasten-Garnitur Ct 8559
steilig, In verschiedenen Celluloid-

Celluloid-Kasten-G.
ny B-Garatior 4988 farben netto Fr. 14— per Stick

7teilig, in verschiedenen Cellu
loldfarben netto Fr. 9.90 per Stick

Kopfkardstsche No. 8560
tir Herren, la grave Borstmischung,
teil, mit echtem
Deckel, in Geschenkpackung
netto Fr. 4.40 per Stick

Geschenk-Garnitur EH 351
tar und Ji Kopt-
blrste in weiem Fiber, Frisierkamm

netto Fr. 2.05 per Stick

Geschenk-Garnitur EH 353

tur Damen und Herren, enthaltend
Kopt- und Klelderbirste, Naturholz
poliert, graue Borstmischung, Frisier-
kamm netto Fr. 4.80 per Stick

Kammburste No. 8561
1Ur Damen, |a weiBe Borstmischung, in ver-
Ci In Sk

packung netto Fr. £.50 per Stick
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Die Natur hat uns viel zu sagen!

Der Mehranbau wurde in unserem Betriebe stark gefordert.
Die von uns veranstalteten Gartenbaukurse fanden unter der
Arbeiterschaft grofies Interesse, iiber 70 Lernbelflissene nah-
men bis anhin daran teil. Die Bilder-Serie vermittelt Thnen
einen Uberblick iiber einen solchen Kurs. Dieses Zuriick
zur Scholle war sicher fiir jeden Menschen segensreich. Die
Natur hat uns viel zu sagen. Sie lehrt uns hastige Menschen
Geduld iiben, sie zeigt uns, daf auf dieser Welt nichts forciert
werden kann, sondern dab jedes Ding seine Zeit braucht.

Zuerst muf man den Boden beackern, dann die Saat legen.
Aus dieser Saat entwickelt sich ein zartes Pflinzchen, bald
triigt dieses Bliiten und aus den Bliiten bildet sich die Frucht.
Nun kann man aber noch nicht ernten, sondern muf gedul-
dig warten, bis die Frucht reif ist. Das einzige, was man in
dieser Wartezeit zu tun vermag, ist, das Pflanzchen zu hegen

und zu pflegen, damit es sich gut entwickelt.

Genau so ist es im Leben, genau so ist es bei der Arbeit.

Man mufi zuerst sien, man mufi zuerst leisten und dienen.
Auch die Friichte unsrer Arbeit brauchen ihre Reifezeit. Man
kann nicht pressieren, man kann es auch nicht erzwingen.
Gerade die Pflege, das Erfiillen seiner Pflicht zwischen dem
Beackern und der Ernte ist es, was unglaublich viel Zeit und
Geduld erfordert.

Der Mensch, der nicht geduldig warten kann, der Mensch,
der die Flinte ins Korn wirft und davon lauft, bevor die
Frucht der Arbeit reift, wird um den Erfolg seines Bemiihens,

wird um den Segen seiner Arbeit betrogen.
Wir tun gut, von Zeit zu Zeit in unserem Hetzen und Jagen
inne zu halten, die Natur zu beachten, denn Sie hat uns viel,

sehr viel zu sagen.

U Friih iibt sich, wer ein Meister werden will!
Zuerst gilt es, den Boden zu beackern
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Die Beetchen werden abges;
4 Die Instruktion vor der Saat.
8 Das Sien will verstanden sein.
6 Ein gut gelungenes Beet.

7 Die erste Ernte.
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CHWIERIGKEITEN SIND MOGLICHKEITEN!

~Herr S., wir haben gehirt, das Ladenlokal sei lhnen gekiindet worden, Sie miifiten ausziehen, stimmt das
.Ja das stimmt!*

«Dieser Vorfall kommt Ihnen sicher sehr ungelegen. Ihr Geschiift liegt an giinstiger, verkehrsreicher
Lage und wir kénnen mitfiihlen, wie peinlich Thnen die ganze Situation sein mufi.*

»Theoretisch stellt man sich das alles viel schlimmer vor, als es in Wirklichkeit ist. Es scheint
nun einfach einmal mein Schicksal zu sein, daB alle Geschiftshiiuser, in denen ich einziehe,
friither oder spiter abgebrochen werden. Auf jeden Fall ereilt mich dieses Los nun schon
zum fiinften Mal. Dariiber hinweg hilft kein Hadern und Verzagen.

Am besten ist, man finde sich mit einer gegebenen Tatsache maglichst rasch ab und handle.
Wenn man mutig zugreift, zeigen sich immer wieder Wege, die aus der vermeintlichen Sack-
gasse herausfiihren.

Ein solcher Wechsel hat aber auch seine Vorteile. Es gibt fiir den Detaillisten keine interes-
santere Aufgabe, als sich von allem, was sich nicht bewiihrte, entledigen zu kénnen, um von
vorne Lllllllf'd":_’t‘n.

Es gibt nichts Schineres, als ein neues Geschift einzurichten und aufzubauen. Ich freue mich

ehrlich, auf diese Weise meine grofien Erfahrungen nutzbringend verwerten zu kénnen.”
Hut ab vor solchem Unternehmergeist. Schweren Herzens gingen wir zu Herrn S., denn der Schlag,
der ihn traf, diinkte uns bitter und hart. Aufgeriumt und frohen Mutes verlicfen wir ihn. Aus
seinen Worten stromte Vertrauen, Zuversicht und Glaube in die Zukunft. Dieses Beispiel zeigte uns
wieder erneut, wie weitgehend doch alles von unserer geistigen Einstellung abhiingt.
Fiir den Zuversichtlichen und Mutigen sind Hindernisse da, um iiberwunden zu werden. Er hadert
nicht mit seinem Schicksal, sondern er weif jeder Situation positive Seiten abzuringen. Schwierig-
keiten bedeuten ihm Maglichkeiten.

Mit freundlichem Gruf
BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
Oberentfelden
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Auf Besuch bei
Herrn Schitili, in Speicher...

Wie das Bihnli in Speicher hilt, frage
ich den Wagenfiihrer, wo dic Eisenhand-
lung Schittli sei. «Gerade hier zu unsrer

Linken,» antwortet er mir.

Ich steige aus und stehe vor einem statt-
lichen Geschiftshaus mit drei grofen
Schaufenstern in der Front. Davor liegt
ein gutgepflegtes Girtchen und gibt dem
ganzen einc freundliche Note.

Herr Schitdi erwartet mich vor dem Ge-
schift und heiflt mich freundlich will-

kommen.

Wir treten zusammen in den groflen, lich-
ten Verkaufsraum. Kurz nach uns folgen
zwei Kunden, es scheinen Feriengiste zu
sein. Sie verlangen dies, sie verlangen je-
nes, und was siec wiinschen, bringt ihnen
Herr Schittli. Potz! Das Lager des Herrn
Schittli muf noch gut assortiert sein, geht
es mir durch den Kopf.

Ich freue mich deshalb, wie mich Herr
Schiteli zu cinem Rundgang durch dic Ge-
schiftsriume einlide.

Wir beginnen driiben im kleinen Neben-
haus, wo Herr Schittli vor 45 Jahren
ganz bescheiden begann. Ich weifl niche
mehr genau, durch wieviele Ausstellungs-
und Lager-Riume ich schritt. Auf jeden
Fall waren es mehr als zehn, Dabei fiel
mir ganz besonders auf, wie gefillig die
Sachen prisentiert waren. Das Besteck
lag z. B. auf Tablaren, die mit Stoff aus-
geschlagen waren und kam auf diese
Weise sehr zur Geltung. Im Ausstellraum
des Porzellangeschirrs beeindruckte mich
die fir Landverhaltnisse iiberaus reiche
Auswahl, In diesen Lagerriumen spiirt
man noch nicht viel von Mangelwirt-

schaft.

Als wir im Biiro anlangten, war ich so
richtig gwundrig geworden, Niheres iiber
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die Geschiftsprinzipien des Herrn Schitli

zu erfahren. Ich beginne also zu fragen:
«Herr Schituli, aus welchen Erwigungen
filhren Sie ein so grofles, ich mdchte fast
sagen, fiir Landverhiltnisse riesenhaftes
Lager?»

«Sie wissen, ,Spiecher’ liegt nahe bei St
Gallen. Wenn nun jemand gegen die
Stadtkonkurrenz aufkommen will, so mufl
er den Leuten etwas zeigen konnen. Eine
schone Auswahl, vorteilhafte Preise und
cine freundliche Bedienung sind die besten
Mittel, dem Zug in die nahe Stade zu
stevern. Ich habe sogar crreicht, daf oft
Grofstidter bei mir kaufen. Feriengiste
aus allen Landesteilen zihlen zu meinen
Kunden.»

«Herr Schiuli, welches sind Thre Ge-
schiftsgrundsitze?»

«Ich habe cigentlich nur cinen Grundsatz,
und das ist: solide und saubere Arbeit zu
leisten. Schon als Lehrling machte ich ihn
mir zu eigen, sodal mich der Meister
schnell nachnahm. Auf der Wanderschaft
brachte mir diese Einstellung immer wie-
der die interessantesten Arbeiten cin,
Arbeiten, an denen ich so recht ertiich-

Herr Schittli vor seinem Laden

tigen konnte. Ein schwerer Unfall zwang
mich leider zum Aussetzen. Daheim suchte
ich Erholung, und anstatt Kupfer schmie-
dete ich Pline.

So reifte langsam der Wunsch in mir
heran, mich auf cigene Fiile zu stellen.
Auf dem Platz war bereits ein Hand-
werksmeister meiner Branche etabliert.
Als er von meiner Absicht erfuhr, bot er
mir sein Geschift an, bestchend aus einem
kleinen Verkaufsladen und cinem schwar-
zen ,Budeli’. Kurz entschlossen schlug ich
ein.

Sofort nahm ich das Erstellen von
kupfernen Waschherden in mein Arbeits-
programm auf. Diese fanden sehr guten
Absatz und schafften mir cinen guten
Namen.

Dann kam die Zeit der Mechanisierung.
Auch ich sah mich vor die Alternative
gestellt, entweder mitzumachen, um kon-
kurrenzfihig zu bleiben, oder mich mehr
und mehr dem Detailverkauf und dem
sanitarischen  Installationsgeschift  zu
Ich entschlof mich fiir das
Letztere, und mein Geschift entwickelte

widmen.

sich dann gut in dieser Richtung.

Auf IThre Frage: ,Hat das Handwerk
auch heute noch einen goldenen Boden?*
mibchte ich antworten:

Ein guter Handwerker, der seinen Beruf
versteht, ist auch heute noch nicht ver-
legen; wenn ich noch jung wire, so
wiirde ich mich ohne Zogern wieder fiir
das Handwerk entscheiden.

Gewifl ist der Konkurrenzkampf hirter
geworden, aber die heutige Zeit bictet
den Jungen dafiir ausgezeichnete Bil-
dungsmoglichkeiten und schafft damit
einen Ausgleich.

Oft scheint mir, den Handwerkern gehe
das nétige kaufminnische Riistzeug ab.
Das ist gefihrlich, denn ¢in Handwer-
ker, der sein Geschift nicht nach kauf-
minnischen Grundsitzen leitet, kann
kaum bestehen.

Viel, sehr viel hingt im Leben von unserer Einstellung ab.
Mut und Zuversicht sind notwendig. Erfolgreich wird im
Geschiiftsleben nur der sein, der im Zweifelsfalle entschlos-
sen zu entscheiden vermag, der nicht zuriickschreckt, ein
Wagnis einzugehen, der sich nicht scheut, ein Risiko auf sich
zu nehmen.»

«Herr Schireli, Sie sind mit Thren 70 Jahren noch aufler-
ordentlich riistig und beweglich. Darf ich noch etwas iiber
die Kunst ,Jung und beweglich zu bleiben® erfahren?s

«Das Rezept dazu ist einfach: Wenn man sein Geschift auf
der Hahe halten will, mufi man mit der Zeit gehen, und dabe:
bleibt man jung. Ich niitzte deshalb auch alle sich bictenden
Méoglichkeiten aus, um niche ins Hintertreffen zu kommen.
In der Porzellanbranche sind beispielsweise grofe Wand
stellungen blich. Nie unterlieR ich es, diese Ausstellungen zu
besuchen.

Von Zeit zu Zeit suche ich meine hauptsichlichsten Lieferan-

ten auf, um mich an Ort und Stelle iiber Neuerungen zu er-
kundigen. Ich war auch schon in Oberentfelden. Ich fehlte
auch nic an einer Messe-Ausstellung in Basel.

Auf solchen Erkundungsreisen erfihrt man, was Trumpf ist;
die dafiir aufgewendete Zeit lohnt sich reichlich.

Dann ist auch die Arbeit eine gute Medizin gegen das Al-
werden. Ich bin auch heute noch, wenn am Morgen die Werk-
state aufgeht, immer mit dabei.

Und nun, Herr R., machen Sie bitte aus meinen Aussagen kein
grofles Aufheben. Dann lasse ich die Herren Walther in Ober-
entfelden herzlich griilen. Die Biirstenfabrik Walther gehdre
2u meinen guten und zuverlissigen Lieferanten. Seitdem ich
Biirstenwaren fiihre, beziche ich den grofiten Teil aus Ober-
entfelden, und ich bin damic zufrieden!s

Von Generation zu Generation . ...

Mein nichstes Reiseziel ist Olten. Herr Scheurmann sen. in
Firma Scheurmann & Co., Hauptgasse 34, lautete die mir
aufgegebene Adresse.

Vor der alten Holzbriicke, die iiber die Aare fiihrt, bleibe ich
einen Augenblick stchen. Eine romantische Ecke, die mich
immer wieder packt. Dann geht’s iiber die gedeckte Holz-
briicke, und schon stehe ich im Herzen der Altstade, in der
Haupt-Gasse, wo sich Detailgeschift an Detailgeschift reihe.
Dic Nummer 34, der Sitz der Firma Scheurmann, ist ein
stattliches Geschiftshaus, das sehr gut in den alwstidtischen
Rahmen hincinpafit. Sechs grofie Schaufenster bicten reichlich
Gelegenheit, zu den Passanten zu «redens, und man scheint sich
darauf gut zu verstehen, denn die Fenster schen ansprechend

aus.

Herr Scheurmann, der mich freundlich empfingt, gibt mir
bereitwillig Einblick in den Aufbau des Unternchmens. Viel,
sehr viel Interessantes gibe es iiber dieses Geschift, das iiber
120 Jahre besteht, zu berichten. Aus kleinen Anfingen ent-
wickelte es sich zu cinem der filhrenden Unternchmen des
Eisengroflhandels. Der Grofivater des jetzigen Seniorchefs war
der Griinder.

Ein solcher Aufbau war nur moglich auf einer gesunden
Grundlage. Herr Scheurmann sagte dazu: &

Ladenfront Scheurmann

«Streng reclle Bedienung, peinlich saubere Art der Geschifts-
fithrung, waren seit jeher unsere Geschiiftsgrundsitze.

Vir haben immer versucht, den geraden, chrlichen Weg zu
gehen; er ist vielleicht nicht immer der schnellste, auf jca«-n
Fall aber der zuverldssigste und beste.

Die gleiche Einstellung erwarten wir von unseren Licferanten.
Dic Biirstenfabrik Walther zihlt zu diesen. Herr Hug, der
Leiter des Detailgeschiftes, kann Thnen iiter diese Beziehungen
bessere Auskunft geben.»

Herr Hug betritt das Biiro. Ich erkenne in ihm den Herrn,
der mich, als ich den Laden betrat, freundlich begriifite.

Er fithrt aus: «Ich ibernahm im Jahre 1920 die Detail-Abtei
lung. Walther war schon dazumal Lieferant, und ist es seit-

her durch alle Jahre hindurch geblicben.

Mit den Walther-Biirstenwaren sind wir immer sehr zufrieden.
Auch die Biirsten mit den Ersatz-Materialien sind recht gut,
— man darf natiirlich mit den Vorkriegs-Qualititen keinc
Vergleiche zichen wollen. Im Detail-Geschiift verfechten wir
cbenfalls das Prinzip, nur Qualitits-Waren zu fiihren.

Es war nicht immer leicht, diesen Standpunkt durch dick
und diinn zu verfechten. Ich kann mich noch gut erinnern:
In der Zeir, da die Tendenz billig, billig und noch billiger
aufkam, war dic Versuchung sehr groB, diesen Rummel mit-
zumachen. Heute sind wir froh, daff wir dazumal widerstan-

den haben.

Verhiltnismifig bald kehrte der Handwerker zum guten
Werkzeug zuriick. Auch das breite Publikum begann langsam
zu merken, da88 billige Preise auf Kosten der Qualitit gingen.
Seit dem Krieg spielt der Preis iiberhaupt cine untergeordnete
Rolle. Das gute Werkzeug aus bestem Material erhilt den
Vorzug.

Wie wird es nach dem Kriege aussehen?

Wir hoffen das Beste. Wir werden mit allen Mitteln ver-
suchen, den Weg der Qualitit einzuhalten, und wir rechnen
aus den Kreisen der Fabrikanten auf Unterstiitzung. Die un-
gesunde Politik der Preisdriickerei und Unterbieterei brachte
niemandem Vorteil. Viele Leute schen nach dem Krieg alles in
rosa. Ich glaube aber, dafl cine oberflichliche, zu optimistische
Auch nach dem
Krieg werden wir mit Schwierigkeiten rechnen miissen, und

Einstellung uns gefihrlich werden kann.

uns daraufhin vorzubereiten, ist ein wichtiges Gebot der
Stunde.»




Ich muBite letzthin fiir einen Geschiftsmann, der sein Ge-
schift verlegte, einen Brief entwerfen. Von diesem Brief er-
wartete er Wunder. Er glaubte, die ganze Einwohnerschaft
kime nun zu thm, um sich bei ihm zu bedienen.

Solche Wunder-Werbe-Mittel gibt es nun aber nicht. Wenn
wir im Leben, wenn wir im Geschift und in der Werbung
Erfolg haben wollen, diirfen wir nicht miide werden in un-
seren Anstrengungen.

Wir diirfen es nicht machen wie jener Holzhacker:

«Mit einer guten Axt aus bestem Schweden-Stahl zog er aus
in den Wald, Baume zu fillen. Im Wald angekommen, sah er
sich um. Eine michtige, schén gewachsene Tanne fiel ihm
besonders in die Augen. Er trat auf sic zu, stellte sich breit
vor sie hin und holte zum wuchtigen Schlage aus. Hell klang
es auf, das Holz splitterte, aber die Tanne stand nach wic
vor hoch und gerade.

Enttduscht iiber diesen Mierfolg, wandte er sich einem nich-
sten Baume zu, cbenfalls hoch gewachsen, aber etwas schlan-
ker im Whchs.

Wiederum stellte er sich in Positur, und mit aller Kraft fihrte
er cinen wuchtigen Hieb. Ein grofler Splitter flog weg, aber
die Tanne schwankte und wankte niche.

Das Spiel wiederholte sich bei einem dritten, bei einem vier-
ten, und noch vielen anderen Biumen. Uberall der gleiche
MiBlerfolg, bei allen dieselbe Enttiuschung. Mifimutig und
verstimmt kehrte der Holzhacker dem Walde den Riicken.
Die gute Axt warf er ins Tobel, — es hat ja doch keinen
Sinn.»

Wie cinfaltig und wie albern dieses Gebahren! Gibt es iiber-
haupt einen Holzhacker, der so vorgehen wiirde?

Denken wir an den oben erwihnten Geschiftsmann. Auf
einen einzigen Brief hin erwartete er cinen Sturm auf sein
Geschift. Diese Einstellung trifft man in der Werbung schr
oft an. Viele Geschiftsleute glauben, mit einem einzigen Hicb
cinen Baum fillen zu kénnen.

Solche Werbemittel gibt es aber nicht. Nur wer mit grofer
Ausdaver immer wieder in die gleiche Kerbe schligt, wird

Erfolg haben.
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Ausdauer in der Werbung

el allem voran!

von Otto Robrer

Fin erfolgreicher Detaillist driicke sich dariiber wie folgt aus:
Etwas vom wichtigsten in der Werbung scheint mir die Aus-
dauer! Bei der Einfithrung von Kihlschrinken erlebte ich das
erneut mit aller Schwere.

Im ersten Jahr versandte ich drei Briefe an ausgesuchte

Adressen und verkaufte cinen cinzigen Schrank.

Die zwei Briefe im zweiten Jahr fihreen iiberhaupt zu kei-
nem Verkaufsabschluf.

Trotz diesem MifBlerfolg stellte ich mein Bemithen nicht ein,

sondern versandte im dritten Jahr nochmals zwei Briefe.

Das war mein Gliick. Der tote Punkt war iberwunden. Im
dritten Jahr konnte ich 5 Schrinke absetzen.

Im vierten Jahr stieg der Verkauf sogar auf 10 Schrinke, um
nachher bis zum Kriegsausbruch Jahr fiir Jahr zwischen 10
und 15 Schriinken zu schwanken, ohne spezielle Werbung fiir
diese Artikel. Das war ein Erfolg der Ausdauer.

Nirgends wie in der Werbung hiingt der Erfolg von der néti-
gen Ausdauer ab.

Alles will verdient sein, niemand kann ernten, bevor er den
Boden beackert, bevor er sit. Ja, selbst wenn die Saat gelegt
ist, mul man geduldig auf die Reifezeit warten konnen, will
man nicht des Erfolges verlustig gehen.

Ich kann in der Werbung immer und immer wieder beobach-
ten, daBl es gilt, einen toten Punkt zu iiberwinden. In einem
Fall geht das vielleicht etwas schneller, im andern etwas mih-
samer. Hate ich bei der Kithlschrank-Aktion nach dem MiS-
erfolg der ersten beiden Jahre dic Flinte ins Korn geworfen,
wire alles Bemihen, wiren alle Ausgaben umsonst gewesen.
Hite ich das Gliick nach zwei Jahren einfach mit einem
neuen Artikel versucht, um in der Folge immer und immer
wieder auf einen andern Artikel iiberzugehen, wiire ich stets

von neuem enttiuscht worden.

Wenn es an der Ausdauer und Geduld fehlt, bleibe das Ge-
schiften und Werben ein wirkungsloses, zermiirbendes Be-
mithen ohne Erfolg, ohne Ernte. Uber diese Grundwahrheit
wollen wir Menschen uns leider zu oft hinwegsetzen.

ébxxc sivmitationen

Ein so wertvolles und begehrtes Material wic das Dachshaar
ist begreiflicherweise Nachahmungen ausgesetzt.

Man kann wohl das Ausschen imitieren, indem man Haare
und Borsten entsprechend zurichretr; aber aus einem andern
Haar oder aus Borsten lassen sich
durch alle Eingriffe keince dem
Dachshaar ecigenen Qualitdtsvor-
ziige erzielen. Es handelt sich
also bei diesem Imiticren aus-
schlieBlich um cine optische An-
gleichung, qualitativ steht ein sol-
cher «Imitationspinsels  zuriick
und stellt sich somit auch preis-
lich niedriger.

Wie lassen sich Imitationen von
echtem Dachshaar unterscheiden?

Der Dachspinsel fiihlt sich seiden-
weich an, und wenn man mit der
Hand auf den Pinsel driicke, fille
cinem dic hohe Elastizitit auf.
Der aus Borsten imitierte Pinsel
wirkt im Gegensatz dazu steif und
ravh. Am besten wird die Fihl-
probe an der sehr empfindlichen
Gegend der Halsschlagader vor-
genommen.

Merkmale der Farbe

Der Ubergang vom gefirbten zum farblosen Teil ist bei
Imitationen ein schroffer, bisweilen wie mit dem Messer ab-
geschnitten, der obere weifle Teil ist bei Borsten dunkler und
matter. Beim Dachshaar dagegen fillt ganz besonders der
seidige Glanz auf.

Wir wollen nun gemeinsam einige Fragen durchnehmen, die
aus Wiederverkiufer- und Selbstrasiererkreisen immer wieder
aufgeworfen werden!

Wie soll der Dachspinsel gebraucht werden?

Einen Pinsel aus echtem, richtig pripariertem Dachshaar kann
man gebrauchen wie man will, der Selbstrasierer kann sich
also mit kreisrunden Bewegungen oder mit geraden Strichen
nach x-belicbig welcher Seite cinscifen. Das hochelastische
Dachshaar kehrt immer wieder in seine richtige Lage zuriick.

Wieso verfilzen Dachs-Pinsel?

Wir kennen hier zwei Ursachen:

1. Wenn die Haare eines Dachspinsels knicken oder sich in
irgend eine Richtung legen, so ist entweder cine falsche
chemische oder unrichtige technische Behandlung die Ur-
sache. Wir verweisen auf die Schiden, die z.B. durch
unrichtiges Bleichen (siche Nr.1 1944, Seite 7, mittlere
Spalte «das Bleichens), Verbrennung beim Trocknen, beim
Waschen usw. hervorgerufen werden.

"

Wenn ein «Dachspinsels filzt, so ist es meistens cine Imi-
tation aus Haar oder eine starke Mischung von Dachs-
haaren mit minderwertigen Haaren.

Richtig zubereitetes Dachshaar filzt nicht, noch legt es sigh
wm.

Schinfi dex in No. 1, 1944 begonne-
nem Artikels sber das Dachshasr

Darf der Dachspinsel nach dem Gebrauch mit heiflem Wasser
ansgewaschen werden?

Es ist sogar zu empfehlen, den Dachspinsel nach Gebrauch
mit heilem (natiirlich nicht kochendem) Wasser auszuwaschen.
Beim Dachshaar sind simtliche
verhornten Zellen der Deckschicht
«fugenlos»> miteinander verschmol-
zen. Das heile Wasser kann also
dem Dachshaar absolut nichts an-
haben, 18st aber dic Seifenreste
leichter. Am besten ist, wenn man
beim Spilen in sauberem Wasser
den Pinsel hinten am Griff hile
und gegen das Wasser fihrt. Das
Borstenbiindel wird auf diese Weise
richtig durchspiilt, und die Seifen-
riickstinde, die alle mehr oder we
niger amoniak- oder sodahaltig
sind und mit der Zeit die besten
Dachshaare oder die besten Bor-
sten angreifen, werden restlos aus-
geschwemmt. Ungefihr die gleiche
Wirkung erzielt man, wenn man
Wasser vom Hahnen in den auf-
rechtgehaltenen  Pinsel  flieBen
laBt. Richtiges ansgiebiges Spii-

Gut eingeseift ist balb rasiert! len erhoht die Lebensdauer des

Rasierpinsels wesentlich.

Sind irgendwelche besondere Mafnabmen fiir die Aufbewab-
rung nach dem Gebrauch zu empfehlen?

Rawsam ist, den Pinsel kriftig auszuschwingen. Den Haar-
biischel kann man auch gut vortrocknen, indem man mit einem
Handtuch zwei- bis dreimal von hinten nach vorn gegen dic
Spitze fahrt. Nachher stellt man den Pinsel einfach auf den
Griff, wobei er gut austrocknet und durchliifret.

Wie konnen Sie sich vor dem Einkauf minderwertiger Ware
schistzen?
DOPPELT VULKANISIERT

NVolzse

REIN DACHS - PUR BLAIREAU

ist das Zeichen, das fiir Qualitit biirge. Jeder Rasier-Pinsel,
der dieses Zeichen trigt, ist ein Qualitits-Dachspinsel, den
Sie mit vollem Vertrauen empfehlen kinnen. Jeder Kunde,
der cinen solchen Pinsel erhilt, wird damit zufrieden sein,
wir biirgen dafiir.

Es lobnt sich, den Dachspinsel zu forcieren!

Wenn wir dem Selbstrasierer gegeniiber die Vorteile des Dachs-
pinsels ins richtige Licht riicken und die Vorteile hervor-
heben, gelingt es sicher, den qualitativ hochwertigen Dachs-
pinsel in vermehrtem Mafle abzusetzen. Zugegeben, robuste
«Gemiiter» zichen mitunter den Borstenpinsel vor; dessen un-
geachtet darf gesagt werden, das Einseifen mit dem Dachs-
pinsel ist angenchmer und die Schaumbildung ist cine bessere.
Ein guter Dachspinsel ist auch auBlerordentlich haltbar. Tre-
ten wir mit Begeisterung fiir ihn ein, wir dienen damit jedem
Selbstrasierer und niitzen uns damit wiederum selbst.




\ Eine gute Teppichkehrmaschine wird von vielen Hausfrauen als zweckmifliges und niitz-
[ liches Arbeitsgerit geschitzt. Sicher lohnt es sich, dafiir wieder einmal ein ziigiges Schau-
| fenster herzurichten. Wir stellen Thnen dazu gerne den gefilligen Blickfang zur Verfligung.
| (Grofle 65><90 cm fiir das Schaufenster und 29,5><42 cm fiir das Ladeninnere.)

Bitte schreiben Sic uns, fiir welche Grofe Sie sich interessieren. Die Anfragen werden in
der Reihenfolge ihres Einganges beriicksichtigt.

3 bewdhrte Typen

Nr. 10 Holzkasten und Stiel mahagonifarbig poliert, Metall-
teile schwarz emailliert
Fr. 16.— per Stiick

Nr. 17 A Holzkasten und Stiel Ahorn naturpoliert, schwere

Nr.14 Holzkasten und Sticl nuflbaumfarbig poliert, Metall- Ausfihrung, Merallteile vernickelr, Kugellager und
teile aluminiumbronziert, mit Kugellager verstellbare Biirstenwalze
Fr. 24.— per Stiick Fr. 29.— per Stiick
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Weihnachten naht! Wenn Sie das heute schon zu einer
Hausfrau sagen wiirden, wire es entschieden verfriiht.
Fiir Sie als Wiederverkiufer ist es aber angezeigt, jetzt
schon an die Vorbereitungen des Weihnachtsgeschiftes
zu denken. Wir freuen uns, Thnen melden zu konnen,
dafl unsere Kollektion der Geschenkartikel bereit steht.
Lassen Sie uns bitte ganz kurz auf die Uberraschungen

hinweisen, die si¢ birgt:

© In Zusammenarbeit mit einem bekannten Kiinst-
ler der Modebranche wurden neue, gediegene
Dessins geschaffen.

© Das Toiletten-Sortiment im Chintz-Etui findet
viele Liebhaberinnen. Wir haben davon auch ein
buntgemustertes Sortiment in die Kollektion auf-

genommen.

©® Dic Einzelbiirste in der gefilligen Geschenk-
packung prisentiert gut und eignet sich vor-

trefflich zu Geschenkzwecken.

Gerne méchten wir Thnen Einblick in unsere neue, reich-
haltige Garnitur-Kollektion geben. Am Comptoir in
Lausanne oder an der Fiera in Lugano bietet sich dazu
ausgezeichnete Gelegenheit. Diirfen wir Sie an der
einen oder andern Messe erwarten? Ihr Besuch wiirde uns

auferordentlich freuen.

Das Comptoir in Lausanne éffnet seine Tore vom
9. bis 24. September. Wir haben dort den Stand
138 in der Halle I belegt.

Die Fiera in Lugano dauert vom 30. Sept. bis 15.
Okt. Sie finden uns dort in der Halle I, Stand 39.

Der farbige Prospekt der Geschenkartikel
ist im Druck. Er wird Thnen ein guter Wer-
ber und Verkaufshelfer sein.

:WSTENFABBIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN TeL. 37107 und 37108

Wo diirfen wir Sie erwarten
am Comptoir, 9. bis 24, September
oder
an der Fiera, 30, Sept. bis 15, Okt.

Ihr Besuch wiirde uns freuen

Nr.d- 1944
ZAHE AUSDAUER GEWINNT!

Einer unserer treuen Kunden schreibt uns

.Ob unserem Hause zieht sich eine Wiese die Halde hinauf. Der Boden ist schwer und lehmig, undebe-
sonders der untere Teil ist mit Disteln iiberwuchert.

Am 3. April dieses Jahres sah ich nun unsern neuen Nachbarn, der offenbar auch seinen Teil zum Anbau-
werk beitragen wollte, beim Umgraben eines 5 m breiten Streifens.

Es war eine miihsame Arbeit, schwer lie sich der Spaten in den zihen Boden treiben, und nur langsam
ging es vorwirts.

Der heftige Biswind trocknete die Erdschollen im Laufe des Tages villig aus. Trostlos sah das Stiicklein
umgebrochener Erde aus. Man bekam den Eindruck, kein rechtes Pflinzchen kénne hier gedeihen, und
diese Ansicht erhiirtete sich, als beim Hacken die Schollen hell und hart aufklangen, als ob man Back-
steine zerschliige.

Einerseits bewunderte ich die Ausdauer des Mannes, der sich immer wieder von neuem hinter die harte
Arbeit machte. Anderseits bedauerte ich ihn. Sein Bemiihen schien mir verlorene Liebesmiih.

Und als das Stiick endlich soweit war, dab es bebaut werden konnte, schossen die Disteln wie Pilze aus
dem Boden. Aber auch diesen Kampf nahm der mutige Mann auf. Korb um Korb dieser Wucherpflanze
wurde ausgerauft — immer und immer wieder wuchsen neue nach, sodaf es schien, man kinne sich
ihrer nicht erwehren.

Und wie steht es heute nach drei Monaten?

Der Optimismus und die zihe Ausdauer dieses Mannes haben gesiegt! Priichtig stehen seine Hockerli —
selten sah ich so schinen Blumenkohl; kriiftig im Wuchs ist der Lauch; gut gedeiht der Winterkabis und
der Winterkohl, und die Stangenbohnen sind voller Bliiten.

Sie alle mahnen mich, nie an einer Situation, und mag sie noch so verworren und aussichtslos scheinen,
zu verzweifeln. Sie sind lebendige Zeugen fiir das, was mit positiver Einstellung und ziher Ausdauer
erschaffen werden kann.*

Mégen wir in unserem Leben und in unserem Beruf immer wieder auf Schwierigkeiten stofien, — aus-
sichtslos ist eine Lage erst, wenn wir uns drein schicken und ergeben.

Mit freundlichem Gruf

BURSTENFABRIK WALTHER A.G.
Oberentfelden




Wissenswertes tiber die

Vulkanisiert! Doppelt vulkanisiert!

Die Bedeutung dieser Bezeichnungen fiir den Verkauf
ist uns allen wohlbekannt. Es ist die Garantic, dafl
die einzelnen Borsten oder Haare des Pinsels zu
cinem unzertrennlichen Biindel vereint sind. Der
vulkanisicrte Kern lost sich in nichts mehr auf,
weder in kaltem noch in heiflem Wasser; weder in
Laugen noch in Siuren.

Von Doppelt-Vulkanisicren redet man, wenn das
Borstenbiindel auch noch durch Vulkanisieren un-
zertrennlich mit dem Griff verbunden wird, wie es
bei den Rasierpinseln der Fall ist.

Wie geh’ nun aber das Vulkanisieren vor sich? Wie
entsteht iiberhaupt ein Pinsel? Sicher wird es unsere
Wiederverkidufer interessieren, niheres dariiber zu
erfahren. Aus dem Wissen um die Rohmaterialien
und die Fabrikation lassen sich viele gute Vorteile
und Verkaufsargumente herausschilen, die zur bes-
seren Aufklirung der Kunden dienen und die mit-
helfen, Vertrauen zu schaffen.

Das Borsten- oder Haarbiindel erhilt seine Form!
Siche Bild 1

Zuerst werden durch Abwigen gleichgrofle Biischel
gebildet. Auf der Abbildung 1 sehen wir unter a
solche lose Biischel aneinandergereiht.

Die Arbeiterin steckt nun das Biindel mit den
Spitzen voran in eine sogenannte «Aufstofi-Biichses.
Eine solche — b — steht links auflen. Die «Aufstof-
Biichse» ist auf dem Grunde je nach der Form, die
man dem Borsten- oder Haarbiindel geben will, ent-
weder flach, ovalbombiert, rundbombiert usw.

Durch leichtes Aufklopfen der «Aufstof-Biichses
auf die Tischplatte nimmt das Borstenbiindel die ge-
wiinschte Form an. Sorgfiltig nimmt die Arbeiterin
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Pinselfabrikation

das geformte Biindel heraus und fixiert die Form
durch einen Abbund in der Mitte — c.

Rechts im Bilde — d — schen wir abgebundenc
Biindel.

Es folgt das sogenannte Griinden

Siche Bild 2
Das Borstenbiindel wird nun mit dem untern Teil in
die Vulkanisicrmasse — a — getaucht. Die Arbei-

terin bildet durch leichtes Aufdriicken — b — einen
gewolbten Kern, streift dann die iiberfliissige Masse
heraus und bindet das Biindel mittels Schnur unten
beim vulkanisierten Kern fest ab. Rechts auflen —
¢ — schen wir fertige Biindel auf den Ansteckleisten.

Der eigentliche Vulkanisierprozef geht im Ofen vor
sich Siche Bild 3
Bei ciner Temperatur von zirka 80 Grad und ciner
Dauer von acht Stunden erstarit der vulkanisicrte
Kern zu einer steinharten Masse, und es bildet sich
ein unzertrennliches Borstenbiindel. Bis hicher ist
der Fabrikationsvorgang fiir den Rasierpinsel und
den Kluppenpinsel der gleiche.

PRETIR S

VR e ——

-

Der Rasierpinsel wird nun
nochmals vulkanisiert

Die Arbeiterin taucht den
festen Kern des Borstenbiin-
dels nochmals in eine Vulka-
nisiermasse und fiigt das Biin-
del dann in den Griff cin.
Dicse Masse erstarrt in ver-
hiltnismifig kurzer Zeit bei
normaler Zimmertemperatur
und vereint das Biindel mit
dem Griff zu einem soliden
Ganzen.

Die Abbildung 4 stellt einen Quer-
schmitt durdy einen Rasierpinsel dar.

Die beiden wulkanisierten Kerne a
und b sind dewtlich erkenntlidh

Der Kluppenpinsel

Siche Abbildung 5

Dic Abbildung 5 zeigt uns die verschiedenen Fabri

kationsstadien des Kluppenpinsels.

a) Wir sehen hier einen Pinselstiel mit der Ausklup
pung am breiten Ende.

b) Der vulkanisierte Kern des Borstenbiindels wird

nun nochmals in eine Klebemasse getaucht und

dann in die gedffnete Kluppe eingefiihre.

Die Kluppe wird geschlossen und mit Draht fest

abgebunden. Wenn dic Klebmasse erhirtet ist,

haben wir schon cine sehr solide Verbindung.

Der aufgekluppte Teil des Stiels wird nun fest

mit Schnur umwickelt und der Umbund hernach

mit ciner zihen Leimschicht iiberzogen.

¢) Der Vorbund aus Schnur gibt dem Borstenbiindel
mit seinen neuen, langen Borsten einen guten
Halt. Der Pinsel schafft sich deswegen viel gleich-
mifliger ab, seine Lebensdaver wird wesentlich
erhiht.
Vorbiinde aus Draht vermochten sich nicht
durchzusetzen. Sie waren zu hart und nahmen
dem Borstenbiindel die Elastizitit.

)

d

Der Kapselpinsel

Sicher wird unsere Pinsclkunden auch der Werde-
gang des Kapselpinsels interessieren. Dieser weicht
von der Herstellung des Kluppenpinsels wesent-
lich ab. .

a) Auf der Abbil-
dung 6 schen wir die
Arbeiterin den durch
Abwigen gebildeten
Borsten- oder Haar-
biischel von hinten
in die Kapsel ein-
fithren. Sie vergiefit
dann das Ganze mit
Vulkanisiermasse.

b) Die Erhirtung
der Vulkanisicrmasse
geht wie beim Klup-
penpinsel im Ofen
vor sich bei 80 Grad
und  achtstiindiger
Dauer. Es ergibrsich
so ein mit der Kap-
sel solid vereintes
Borstenbiindel.

¢) Der Stiel wird
nun eingefiigt und
auf der Kapsel-Mon-
tierungspresse  (Ab-
bildung 7) werden
Kapsel und Stiel so-
lid miteinander ver-
bunden.
Auf dem Querschnitt
(Bild 8) erkennen wir
deutlich diec einge-
preften Ringe. Prefi-
ring — aund b —
geben dem Borsten-
biindel Halt, Ring ¢
greift tef in das
Holz des Stiels ein.
Prefring b eignet
sich auch als Fixa-
tionsrille fiir einen
event. Vorbund.
d = vulkanisierter
Kern.

Das Egalisieren
Siche Abbildung 9
Das Egalisieren und
Ausputzen der Pin-
sel ist eine Arbeit,
die viel Geschick er-
fordert. Die wert-
vollen, natiirlichen
Vergabelungen  an
den Spitzen der Bor-
sten diirfen nicht an-
geschnitten werden.
Fortsetzung folgt.




Zersplitterung in der Reklame friit mehr Geld, als man sich
vorstellen kann. Tagtiglich wird der Geschiftsmann von Ver-
tretern aufgesucht, die ihn fiir alle méglichen und unmég
lichen Werbungen gewinnen mochten. Um den Uberredekiin-
sten und Verlockungen widerstehen zu konnen, gilt es, eine
gefestigte, gerade Werbepolitik zu betreiben.
Was verstehen wir darunter?
Erstens miissen wir uns einmal klar werden iiber die Wirkung
der verschiedenen Werbemittel. Wir unterscheiden drei Kate-
gorien:

a) die klassischen Werbemittel

b) Gelegenheitswerbung

¢) die «Auch-Werbemittels.
Wir wollen diese drei Gruppen etwas niher unter die Lupe

hmen, um die Anhaltspunkte herauszukristallisieren, die

uns vor Zersplitterung in der Werbung bewahren.

a) Die klassischen Werbemittel

Hier mochten wir an erste Stelle das Schaufenster stellen.
Fiir ein Geschift an der Bahnhofstrale in Ziirich ist das ohne
weiteres verstindlich, aber in weniger verkehrsreichen Quar-
tieren und kleinern Ortschaften wird das Schaufenster oft
vernachlissige. Dieses Vorgehen ist nicht richtig. Auch solcher
Schaufensterraum ist kostbar. Das Schaufenster ist in jedem
Fall das Aushingeschild, und ich mochte fast sagen, je stei-
niger der Boden, d. h. je abgelegener unser Geschift, umso
grofler sollte unsere Anstrengung sein.

Neben dem Schaufenster eignet sich auch das Ladeninnere schr
gut zu Ausstellzwecken. Diese Werbemdglichkeit, die aufier
der Mithe und der aufgewendeten Zeit sozusagen nichts koster,

wird noch viel zu wenig ausgeniitzt,

Das Inserat

Ein gutes Inserat ist ein wirkungsvolles Werbemittel. Aber

schon in der Insertion an sich ist es wichtig, daB man sich
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Hiiten wir uns vor Zersplitterung
und sogenannien
euten Werbegelegenheiten

Von Otto Robrer

vor Zersplitterung hiitet. Wenn zum Beispiel in einer Ort-
schaft fiinf Zeitungen herausgegeben werden, ist es bei klei-
nem Budget nicht ratsam, in allen Zeitungen gleichzeitig zu
inserieren.

Man mufl seine Werbeanstrengungen auf bestimmte Zeitungen
beschrinken, wobei die weniger bedeutenden von Jahr zu
Jahr gewechselt werden kinnen. Auf diese Weise kann man

die notwendige Werbedichte erzielen.

Der Werbebrief

Der Werbebricf ist cin ausgezeichnetes Werbemittel fiir den
Detaillisten. Es lifit sich damit auf individuelle, persénliche
Weise wirken, und damit haben wir eigentlich auch schon den
Weg bestimme, den wir mit dieser Werbung einzuschlagen
haben. Es gilt auch hier der gleiche Grundsatz wie beim Inse-
rieren: Wir diirfen nicht in die Breite streucn, sondern wir
miissen auf Tiefenwirkung tendieren. Lassen Sie mich das an
einem Beispiel niher erliutern:

Nehmen wir an, es stehen uns dic finanzicllen Mittel zur Ver-
fiigung, um im Jahr 10000 Werbebriefe an neue Kunden zu
versenden.

Wenn wir diese Briefe in ciner Aktion an 10000 verschie-
dene Adressen versenden, ist das ein Wurf mit grofler Streu-
ung. Es fehlt hier die Nachfassung, die erwiesenermaflen
immer sehr gut wirke.

Bearbeiten wir hingegen 2500 Adressen viermal, so ergibt sich
daraus eine nachhaltige Tiefenwirkung. Immer und immer
wieder kinnen wir bei Werbeaktionen feststellen, dafl der
zweite Brief besser wirke als der erste, und der dritte noch-
mals besser als der zweite. Wir befolgen damit die kluge
Politik des «Steter Tropfen héhlt den Steins.

Mit Prospekten und Rundschreiben ist es ebenfalls méglich,
personlich und individuell zu werben.

Fortsetzung folgt.

Hallo, Hallo! . ..
Wir melden einc erfreuliche
Oberraschung. Der bewihree
clicbte Redor-Blocher
er lieferbar

Seine Vorteile

Sehr gute Bodenhaltung. Kippt nicht, da
der Stiel direke an der Biirste befestige ist.
Spielend leichter Gang. Sehr grosse Bloch-

wirkung.

Aus Schwerspaat, mit einem dicken Filz
abgepolstert

Nr.2 ca.65kg 16'/2><202 Fr. 22.50

Nr.3 ca.7,5kg 17%2>221s Fr. 25.50

Biirsten Sie sich
warm und gesund

Regelmifliges Trodken-Ab-
biirsten macht den Kérper
widerstandsfihig, fordert die
Hautatrmung, rege die Blut-
zirkulation an. Sie schii
sich dadurch vor Erkiltung.
Nehmen Sie die geeignete
Massage-Biirste
jetze gleich mit.

Eine Verkaufs-Chance !

Der sehr gute Erfolg, den viele unsrer Kunden in den letzten beiden Jahren durch
das Propagieren der Massage-Biirste erzielten, veranlafit uns, erncut auf diese'Ver-
kaufs-Chance hinzuweisen.

Die Schaufenster-Auslage wurde belebt mit dem gefilligen Massage-Plakitchen,
das oben rechts verkleinert wiedergegeben ist. Unsern Kunden gc&n wir dieses
Plakitchen (21 >< 28,5) solange Vorrat gratis ab.

Den Halbkreis, auf dem die Biirsten aufgesteckt sind, konnen Sie selbst aus Karton,
Pavatex oder Sperrholz anfertigen. Auf Wunsch genaue Anleitung durch unsern
Schaufenster-Fachmann. Durch uns bezogen, kommt er Sie in Karton in der Grifle
108 cm breit, 70 cm hoch, auf Fr. 9.50 zu stehen.

Bei ciner Bestellungsaufgabe bitte die Breite und Hohe des Fensters angeben, sowie
die Grundfarbe, damit ein dazu passender Ton gewihlt werden kann.

Die geeignete
Massage-Biirste

10186 Fibgrersatzmischung Fr. 18.— per Dutzend
10187 Borstenmischung Fr. 22.80 per Dutzend




Bild ohne Worte

LEBEN UND
LEBEN HELFEN!

Wir suchten letzthin cinen fortschrittlich cingestellten De

taillisten auf, um uns mic thm Gber dic Probleme der Ge

schiftsfihrung, des Verkaufs und der Werbung zu unterhal-

in einem bescheidenen
«Bild ohne Wortes. W

darin einen guten Ankniipfungspunke fiir die Aussprache und

ten. Ob seinem Arbeitspl

Rahmchen das nebenstchen sahen

fragten den Kunde

«Herr M., nach dem Bildchen ob lhrem Arbeitsplatz

schliefen, scheinen ein ehr grofen Wert auf Zusam

menarbeit zu legen?s

«Die Zusammenarbe

cheint mir etwas vom Wichtig

Schon von jeher strebte ich im ecigenen Geschift eine enge

Zusammenarbeit zwischen allen Betricbsangehd

gen an. Heute

haben wir cine ganz crfreuliche Stufe errcicht. Wir sind niche

mehr ein Stab von Egoisten, sondern wir suchen einander zu

helfen und zu dienen. Es braucht Geduld, bis in uns Men-

schen dic Einsicht obsiegt, dafl jedem viel besser gedient ist

gherzig nur seine Interessen zu wahren sucht

wenn er nicht en

sond.

wenn er auch Ante

nimmt am Los seiner Mitmen-

r versucht, ihnen zu helfen und sic zu

schen, und wenn
fordern.

Dank der chrlichen Zusammenarbeit herrscht bei uns eine
frohe, aufgeriumte Stimmung. Dieser Geist scheint sich auch
auf die Kunden zu iibertragen, und das wirke sich natiirlich
auf den Gang des Geschiftes giinstig aus, was wiederum

edem

inzelnen von uns zu gute kommt

in

nserer Branche angestrebt wurde, eine Erfahrungsa

tauschgruppe zu b

en, begeisterte ich mich soforc dafir.

Vom groflen Wert ehrlicher 7

sammenarbeit durch die Erfol

im cigenen Betrieb iberze sagte ich mir, daBl auch cine

Zusammenarbeit zwischen cinzelnen Firmen der gleichen

Branche nur von gutem sein kénne.

Der Schweizeris

Detaillistenverband unterstiitzze in

2

ichen Beratungen und die

Die miind

niedergelegten Erfahrungen, die schon in andern

Gruppen gemacht wurden, halfen mit, unsere Gruppe

er Erfabrungsanstausch fiir den

ndel von weittragender Bedeutung?»

e, der Erfahrungsaustausch ist der beste Weg, den

mittelstindischen Detailhandel ciner Gesundung en

fithren. Die Erstarkung des Detaillisten- und Gewerbestandes

liBt sich niemals mit Verordnungen und Gesetzen herbeifith

ren, sondern der Aufschwung mufl von innen herauskommen
Gibt es da nun einen bessern Weg als zusammenzustechen und

cinander zu helfen? Ich glaube kaum!»

sd was scheint Ibnen bei diesem Erfabrungsaustausch das

Wichtigste zu sein?s

i

«Die cinfachste Methode, um in Le

ben und Beruf vorwirts
zu kommen, ist, aus der Erfahrung anderer zu lernen. Aus

der Erfahrung andrer lernen, wird zwar oft mit Nachahmen

verwechselt. Wir miissen aber zwischen diesen beiden Begrif-

inen groflen Unterschied machen. Andere nachahmen,

heifit kreuz und quer dem Weg eines andern folgen, Reific

stets der Geschleppre sein. Aus der Erfahrung anderer lernen

heifit andere Geschiifte studieren, um danach das cigene Tun

be-

und Lassen abzuwigen und um das cigene Wirken 2z

fruchten.»

«Herr M., wie steht es
? Es

tbrer Erfabrungsaustauschgruppe

mit dem Gebe

doch so selbstverstandlich, daf

man seine Geschiftsgeheimnisse den Konkurren
&

en preisgibtes

«Im Neuen Te

ist seli denn

Nehmen',

Die Wahrheit dieser Aussage durfre ich schon oft erfahren,

ja ich mbchte geradezu sagen, das Geben ist eine wicht

ge
Voraussetzung, um aufgeschlossen und aufnahmefihig zu
bleiben.

In unserer Erfa-Gruppe hat das jeder sofort erkannt. Sie kon-

nen sich nun selbst ausmalen, wie wertvoll es fiir den einz

nen ist, wenn sich verschiedene fortschrittliche Geschifts

leute zusammentun, vom ehrlichen Willen beseelt, mit ihrer
Erfahrung andern zu dienen und zu niitzen.

Man wird dadurch mit der Zeit von einem gesunden, auf-

auenden Geist durchdrungen, man wird dazu gebracht, seine
besten Krifte nicht an negativer Kritik, nicht an destruktives
Denken, sondern an aufbauende Arbeit zu wenden.
Eindringlicher als alle Worte beleuchtet ja das Bildchen ob
meinem Arbeitsplatz (auf Seite 6 reproduziert) den Wert der
Zusammenarbeit. Hoffentlich greift diese Einsicht immer mehr
und mehr um sich

Unser aller Losungswort soll sein:

«Leben und leben helfen.»




Prachtige
Soilettengarnituren

mit neven gediegenen Dessing sind ein-

getroffen. Unsere Geschenkvorschiage in

den Schaufenstern und im Ladeninnemn
machen Ihnen die Wahl leicht

PARFUMERIE GERSTER
Untergasse 23, Luzern

LI AS

Durch die Tageszeitung
erfassen Sie das breite Publikum!

Das Inserat ist das Werbemittel mit der grofen Streuwir-
kung. Sie erfassen damit das breite Publikum, und das
besagt ja auch schon, wie dieser Werbeeinsatz zu erfolgen
hat:

Zwischen dem 15. und 20. Nov. sollten Sie dic ersten
Inserate einriicken lassen, und ganz besonders zu Be-
ginn ist es wertvoll, wenn die Anzeigen in ziemlich dich-
ter Reihenfolge erscheinen. Durch dieses Vorgehen lenken
Sie die Aufmerksamkeit der Leute auf Thre Geschenkaus-
wahl, bevor diese irgendwelche Geschenkpline geschmie-
det haben. Die Beeinflussung wird deshalb nachhaltig sein.
Die Textfelder in den Inseraten sind ausgespart, Sie kon-
nen dort also beliebige Texte einsetzen und so diese Wer-
bung ganz individuell dem Geschift und der Zeit anpas-
sen. Also beispiclsweise cinen besondern Text verwenden
fiir cine eigentliche Vorwerbung oder cinen Text fiir eine
Nachwerbung. Es gibt vicle Leute, die bis zuletzr nicht
wissen, was sie schenken wollen. Diesen kann mit einer
entsprechenden Anzeige geholfen werden. Wir kennen
auch den Vielbeschiiftigten, der sich erst in letzter Stunde
umschaut. Auch hier wird eine Nachwerbung von guter
Wirkung sein. Unsere Textvorschlige sollen Thnen zeigen,
wie es gemeint ist:

Ausgesprochener Text fiir eine Vorwerbung:

el

Sie

H

Gut prisenticrt

Sie sind gut beraten

wenn Sie heute schon Umschau halten. GroB
ist unsere Auswahl an praktischen, gediegenen
Geschenken'!

Ein Toilettensortiment
im praktischen Chintzetui

ist der Wunsch vieler. Halten

Sic bitte Umschau bei uns Textvorschlag fiir eine Nachwerbung:

Birstcaspezialgesdaft

A.EBERHARD

BahabofstraBe  Liewal

Sie sind freundlich eingeladen

Thre Geschenksorgen mit uns zu besprechen.
GroB ist die Auswahl an priichtigen Geschen-
ken, die wir Thnen zu bieten haben.

Von den ‘auf dieser Seite wiedergegebenen
4 Inseraten geben wir Thnen Matern oder
Stereo-Klischees zum Selbstkostenpreis ab.
Matern sind Kartonprigungen, nach denen

ne gediegene Haarbirste jede groferc Druckerei die Klischees gratis
im Gescheakkarton gieft.
inden eme grofe Auvwahl bei Inserat 1: Mater Fr. 185
ANS SCHROTER Klischec Fr. 4.15
nwaren und Partimene - Biel Inserat 2, 3 und 4: Mater Fr. 1.05
Klischee Fr.2.10

Der Text mufi vom Drudker eingesetzt wer-
den. Fiir die Satzanordnung dienen die Inse-

rate auf dieser Seite als Vorlage. Auch fir
dic Inserate mchten wir im Interesse der
Kunden den Konkurrenzausschluf8 einfihren
Wir reservieren also die Inserate pro Ortschaft
dem Kunden, der die Unterlagen zucrst an-
fordert.

Wir helfen Ihnen gerne,

das individuelle Parfum aussuchen

Parfumerie Althaus
Grabenstrafic 40 Thun
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Nun ist es an lhnen, den von uns ins Rollen
gebrachte Stein nicht mehr zum Stehen kom
men zu lassen, Sorgen Sie durch gur vorbe
reiteten und frithzeitigen Werbeeinsatz dafiir,
daB das Weihnachtsgeschift ein voller Erfolg
wird.

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN TeL 37107 wnd 37108
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Frohe Weihnachtsstimmung
im Schaufenster und im Laden-
innern macht kauflustig!

Nr.o- 1944

Sehr geehrter, lieber Kunde!

Es ist sonst nicht Brauch, Weihnachtsgriie schon so viele Wochen vor dem Feste zu
entbieten, und doch kommen wir nicht umhin, denn wir sind uns bewubt, dab unsere
Weihnachtsnummer mit den Werbe-Ideen fiir Sie umso wertvoller ist, je friiher Sie
diese erhalten. Sie kinnen dann in Ruhe vorbereiten und rechtzeitig mit der Werbung
einsetzen. Wie sehr der Verkaufserfolg davon abhingt, wissen wir ja alle aus Erfahrung.

Mit grofier Genugtuung stellen wir fest, dafi sich immer mehr unsrer Kunden die in
der ..Walther-Biirste* vorgeschlagenen Werbeideen und Werbeunterlagen zunutze machen.
Viele, die bis anhin zuriickstanden, taten es lediglich, weil sie fiirchteten, ein andrer.
ortsansiissiger Detaillist konnte auch die gleichen Fenster herrichten und die gleichen
Inserate erscheinen lassen.

Gewifi, das wiire fatal. Um ein solches Zusammentreffen zu vermeiden, haben wir uns
entschlossen, den gleichen Schaufensterblickfang in kleineren und mittleren Ortschaften
(bis zur Grofie von Aarau, Chur usw.) einem einzigen Kunden zu reservieren. In Grob-
Stidten (St.Gallen, Bern usw.) werden wir jedem Kunden den Blickfang fiir sein Ein-
zugsgebiet reserviert halten. Die Anforderungen der Werbeunterlagen beriicksichtigen
wir in der Reihenfolge des Eingangs.

Machen Sie sich unsere Werbevorschlige zunutze. Setzen Sie mit der Weihnachtswerbung
rechtzeitig ein, denn je besser Sie es verstehen, durch frohe Weihnachtsstimmung die
Kauflust zu wecken, umso grofier wird der Verkaufserfolg sein. Herr B., einer unsrer
rilhrigen Kunden, sagte uns, als wir ihn letztes Jahr nach Weihnachten aufsuchten:
.Das Weihnachtsgeschiift hat alle meine Erwartungen iibertroffen. Die Werbeanstren-
gungen haben sich reichlich gelohnt.”

Einen solchen Verkaufserfolg und guten Jahresabschluf wiinschen wir allen unseren
Kunden zum diesjihrigen Feste.
Mit freundlichem Gruf

BORSTENFABRIK WALTHER A G.
Oberentfelden
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Weldhe Verkaufsmiglichkeiten
bietet uns Weihnaditen?

Sehr viele Artikel, die wir fiihren, cignen
sich ausgezeichnet zu Geschenkzwecken.
Denken Sie beispielsweise an eine Toilet-
ten-Garnitur: sie ist ¢in Geschenk von
praktischem Wert und zugleich ein ge-
falliges Zierstiick.

Wic gut prisenticrt ecine schone Kamm-
birte in  gefilliger Geschenkpackung.
Viele unserer Kunden, die den Verkauf
von Einzel-Biirsten pflegen, erzielen darin
erstaunliche Verkaufserfolge. Sie haben
aber noch viele andere Artikel, die ver-
diencn angeboten zu werden.

Mit dieser Feststellung allein ist aber noch
nichts Positives erreicht, sondern es liegt
an uns, das Geschifr durch richtiges Vor-
gehen daraus zu entwickeln.

Weldie Mission fillt uns
Detaillisten auf Weihnadhten hin
zu?

Es ist ein schéner Brauch der Menschen,
sich gegenseitig an Weihnachwen zu be-
schenken. Uns Detaillisten fille dabei cine
chrenvolle Aufgabe zu: Wir diirfen mit-
helfen Freude bereiten. Es kommt weit-
gehend auf uns an, ob der Kunde dic
richtige Wahl trifft. Durch richige Be-
ratung konnen wir dem Suchenden be-
hilflich sein; schon dic Wahl sollte ihm
zur Freude werden.

Auf weldie Art sollen wir werben?

Die Werbevorschlige auf den Seiten 3
und 4 mochten Sie anregen, oder kin-
nen dhnen  direkt als Vorlage dienen.
Wichtig beim ganzen Werbeeinsatz ist,
dab Sie dic verschiedenen Werbemaglich
keiten hoordinteren.
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Mit den Inseraten ist es lhnen moglich,
das breite Publikum 2zu erfassen und
«gwundrigs zu machen. Das weihnacht-
lich dekorierte Schaufenster und Laden-
innere ist dann so richtig dazu angetan,
die entfachre Kauflust bis zum Besiz-
wunsch zu steigern.

Lin guter Werbe- und Yerkaufs-
helfer wird Ihnen audh der farben-
frohe Garnitur-Prospekt sein!

Vor einiger Zeit sandten wir lhnen cin
Exemplar davon zu. Eine grofie Auflage
dieses Prospektes haben wir wieder unse-
en Kunden reserviert. Das Feld hinten
ut fiir den Eindruck Thres Namens aus-
gespart, sodafl der Prospekt lhoen zu
cinem individucllen Werbe- und Ver-
kaufshelfer wird. Wir sind bereir, die
Hilfte der Druckkosten zu iibernchmen,
geben Thaen also den Prospekt cu folgen-
den giinstigen Bedingungen ab:

50 Exemplare ohne Firma-Eindruck

Fr. 8—

100 Exemplare mir Eindruck Thres Na-
mens Fr. 15—
jede weitern 100 mit Eindruck [Threr
Firma Fr. 12—

Begleiten Sie den Prospekt an thre Kun-
den mit cinem freundlichen Bricfchen.
Sie haben auf dicse Weise die Moglich-
keit, einige empfchlende und beratende
Worte an den Kunden zu richten, wo-
durch die Werbewirkung des Prospekies
stark gehoben wird.

Textvorschlag:

Lin Gesdhenk, in Rube ausgewiihit,
macht doppelt Freude!

Auch dieses Jahr kénnen wic Thoen ge-
diegene Geschenkvorschlige machen, Einen
Uberblick dber  eine Artikel-

unserer
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gruppen, die sich sehr gut zu Geschenk
zwecken cignet, gibt Thnen der beilie-
gende Prospeke. Auf der Titelscite sehen
Sie ecinige Einzelbirsten. Diese sind ge-
diegen in der Form und gediegen im
Material. Eine solche Birste in gefilliger
Geschenkpackung, wie auf Seite zwei ab-
gebildet, prisentiert sehr gut und wird
zur willkommenen Weihnachisgabe.

Die Auswahl an Toilettengarnituren ist
dieses Jahr reich. Ein Kinstler der Mode-
branche har einige neue, schone Dessins
entworfen. Sie sehen dicse auf den Sciten
4 und 5. Eine solche Toilettengarnitur
wird auf dem Toilettentisch zum prich-
tigen Zierstick,

Sehr belicbr fiir den tiglichen Gebrauch
und fiir die Reise ist das Toilettensorti-
ment im praktischen Chintzetui oder in
der Celluloidschachtel, wic sic auf Seite
zwei abgebildet sind.

Wir haben aber noch vicle andere Dinge,
die sich gut zum Schenken eignen. Im
Schauf und im Lad n haben
wir die Sachen so angeordnet, daf Sic
sich leicht orienticren konnen.  Bine
komnien Sic zu uns, wir helfen Ihnen,
schon das
machen.
Mit freundlichen Griiien.

Aussuchen zur Freude zu

Aufmadwung dieses Bricfes:

Wihlen Sie das Memoformat und geben
Sie dem ganzen durch eine gute Verviel-
filtigung das Aussehen eines personlich
geschriebenen Briefchens. Dieser Eindruck
wird erhGht, wenn Sie sich die Mihe
nchmen, jedes Begleitschreiben einzeln zu
unterschreiben. Nach dem Verfahren des
Vervielfaltigungsburcau  Fasler,  Aaray,
kaun die Unterschrift 2um Tauschen ihn

lich mitvervielfiltigt werden.
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Innendekoration:

Die groBe, farbige Kerze ist ein guter Blickiang. Rechis und links ist je ein kieines Tablar angebracht. Sie hoben die
i dorauf Iche Gesch de b b heb Um die Kerze herum 1aBt sich die

Wars sehr anschoulich gruppieren

Zum Ausschlogea der Fenster eignen sich gut die Forblone: weif, heliblau, heligrou, hellgrin, gelb.

Die Kerze (GroBe: 105 cm hoch, 50 cm breit) mit Toblaren aus Hortkarton kostet Sie durch unsern Schaufensterfochmann

bexogen Fr. 15.—; mit Schriftband (Text noch Wunsch) zusommen Fr. 17.50. Porto und Verpackung nichi inbegelfien

Bitte bei Aufgabe des Blickionges angeben, mit weicher Farbe Sie dieses ausschlogen, domit der Blickiong entiprechend ge

mocht werden kann. Wenn Sie die Kerxe in andecer GroBs wiinschan, GroBe angeben

Dieser Blickfong ist in der At den Inseraten 2, 3 und 4 angepaBt. Links ist eine halbrunde Klappe avsgeschnitten, die nach
vorn geneigt, als Tablar dient, Durch den Ausschnitt leuchten ouf dem Hintergrund befestigte Sternlein. Stellen Sie den Blick-
fong co. 20 em vor die Rickwand, damit e sich gut obhebl. Zum Ausschiogen des Fensters kommen die gleichen Farbtone
wie im obigen Fenster in Froge. Bei Aufgobe der Bestellung bitte die Forbe des Hintergrundes angebe
Der beschriftete Blickfang (GroBe 105 ¢m breit, 55 cm hoch) ous H durch unsern §
Porto und Verpockung nicht inbegriffen,
Die Blickf der S s

eignen sich ouch sehe gut fir die Innendekoration.

, die mit f Mitteln hergestellt wurde. An Stelle des
Plokates mit Text «Das schone Festgeschenks lassen sich tuch die Blickfonge der Schaufenster verwenden. Die Regale im
Hintergrund wurden mit Tannenteis eingefofit, dos, mit Silberhaor b gen, die g erhohy

Der Blickfong, 80 cm hoch und 55 cm breit, durch unsern Schaufenstetfochmonn bezogen, Grund blou Schrift gold, Fr.11. 50

Sternli ous Gold-Korton das Dutzend 50 Rp? Wir verweisen nochmals auf den auf Seite | ongefdheten KookurrenzousschluB.

Auf Seite 2 oben sehen Sie eine gutwitkend: k
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