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Obrtnija. 

Ohranitev rokodelstva. 
(Dopis iz Nemčije.) 

III. 
Veliko težavo akciji, da se ohrani rokodelsko, je 

značaj našega časa, kateri se da najbolje s tem označiti, 
da gre pred vsem na zunanjost. Vsak kupec hoče dan
danes če je ie mogoče, dobiti potrebni mu izdelek takoj, 
in zlasti mu je po volji, Če se mu da na izbero velika 
množina dotičnega izdelka. Pripoznano dejstvo je, ia je 
dobivanje potrebnih izdelkov potom naročil pri posa
mičnem producentu čedalje redkejše, dočim se čedalje 
bolj množi kupovanje že izgotovljenih in na izber razgo-
njenih rokodelskih izdelkov. Te časovne razmere zahte
vajo, da se morajo tudi rokodelski izdelki prodajati izgo-
tovljeni ne le po naročilu, in vsled tega zahteva tudi 
profesor na vseučilišču v Lipskem dr. Bticher, da mora 
rokodelstvo postati najprej sposobno, da svoje izdelke 
prodaja ne po naročilu, nego v skladiščih. 

Ako gre človek po ulicah kakega večjega mesta, 
spozna lahko, koliko se detail-kupčevalci trudijo, da vpo-
zore občinstvo na svoje blago s kar mogoče sijajnimi 
izložbami. Ta pojav je jednak .v vseh deželah z evropsko 
kulturo v Evropi, v Ameriki in v Avstraliji, kakor tudi 
v tistih delih Azije in Afrike, katere so v evropskem 
smislu civilizirani. S tem je očitno, da to ni morda 
modni pojav, nego nacijonalno ekonomičen zakon, kate
remu se morajo pokorili vse gospodarske stroke, ako 
nečejo, da se jih potisne v ozadje. Tistih rokodelcev, ka
teri zamorejo vzdrževati z blagom bogato založeno in 
primerno ter ukusno urejeno prodajalno, je jako malo. 
Velika večina rokodelcev nima v to potrebnih sredstev. 
Temu nedostatku odpomore skladiška zadruga, katera 
omogočuje, da zamore tudi mali rokodelec vstopiti v 
vrsto tistih, v naši dobi navadno jako lepih cvetočih 
podjetij, ki se imenujejo velika skladišča. Druzega pota 
menda ni, da bi mogel rokodelec postati sposoben za 
vzdrževanje svojega skladišča, nego je pot zadružne or
ganizacije. 

V prodajalnah, katere so last teh skladiških zadrug, 
se prodaja seveda samo blago, katero so izdelali posa
mezni člani. Ta način prodajanja ima za rokodelca že 
to dobroto, da vedno ve, kakšen ukus ima občinstvo, kar 
je jako važno, ker se ukus hitro preminja. To nepre

stano opazovanje vladajočega ukusa obudi tudi željo, 
občinstvu kaj novega ponuditi in s tem na njegov ukus 
uplivati. Na ta način se iz rokodelca razvije in vzgoji 
podjetnik, ki zna kupce vati, kakor znata fabrikant in 
velemagaciner, ki stojita danes gospodarskemu življenju 
na čelu. Ako skladiška zadruga v svojih prodajalnicah 
tudi naročila sprejema, katera potem zadružnike razdeli 
v izvršitev, in ako še napravi skupno delavnico za razne 
poprave, potem se je v bistvu že približala produktivni 
zadrugi. 

Nadalje ovira, da se skladiška nakupovalna in pro
duktivna zadruga ne širi kakor bi bilo želeti v interesu 
rokodel»tva, je nedostajanje trgovinske izomike. Te pa 
je dandanes treba vsakemu človeku, k večjemu da izha
jata brez nje duhovnik in mali kmetovalec, sicer nihče. 
A kako malo trgovske izomike, trgovskega smisla imajo 
naši rokodelci, ta je uprav neverjetno. Navadno jim je 
trgovsko knjigovodstvo, trgovsko računanje prav tako 
ptuje, kakor trgovska kalkulacija. Posledica tega pa je, 
posamezen rokodelec navadno le ne more prav naprej 
priti, in da tudi razne zadruge močno hirajo, ker jim 
nedostaje trgovinskega vodstva, katerega neobhodno po
trebujejo. Oziroma so samo kreditne zadruge, ki potre
bujejo sicer trgovinskega vodstva, a ne tako strokovnega, 
kakor druge zadruge, ter je njih vodstvo le bolj meha
ničnim in se lahko pripusti komurkoli, da je le pošten 
in da zna knjigovodstvo. To je vzrok, da so se kreditne 
zadruge hitro razširile in razvile, in za to je pri ustano
vitvi drugih zadrug treba pred vsem gledati na dobro 
vodstvo. V obče pa je jedna prvih potreb, da se pospeši 
trgovska izomika rokodelcev sploh, ker je od nje v ve
liki meri odvisno ne le uspevanje posameznega rokodelca, 
nego sploh vsega rokodelskega stanu. 


