Stog

Stephen muBte zugeben, daB der

e ETTOIQ nicht ausschiieBlich seiner

ldee zuzuschreiben war. Die Zugabe der

. Lampe wiirde “nichts abgeworfen ha-

- ben, wenn nicht die fabelhafte Organi-

_ sotion gewesen wiire, die Mdnner wie

Stephen, BoB und der Leiter von Shang-

- “hai errichiet hatten, eine in allen Defails

esunde Organisation. - Mif-abendiandi-

~-scher Fahigkeit hatten sic diese Ge-

~ schaftssiruktur  errichtet, wie sie kein

- Mensch;-der China nicht kannte, zustan-
 de gebracht hifte.

n der dunklen und engen Umhiillung,

die das Moskitonetz schuf, versuchte
Stephen Chase sich anzuziehen und tas-
tete nach den Kleidern, die er am Abend
sorgfiltig unter eine Ecke seiner Matratze
gelegt hatte. Ohne den Larm der Reisen-
den zu merken, {iberdachte er seine Tatig-
keit wihrend der zwei Jahre, die er nun
fiir die American Oil Company in der
Mandschurei war.

Zwei Jahre schweren Schaffens.
Zunichst einmal in der Zentrale des Un-
ternehmens, wo er dem »BoB«, wie die
Leute den Distriktleiter der Mandschurei
nannten, zuho¢rte, wenn dieser wichtige
Geschifte mit den chinesischen Agenten
besprach. Dann war er auf kurze Touren
gegangen, um mit Hilfe eines Dolmet-
schers kleinere Geschifte zu titigen. Spé-
ter wurde er Inspektor der Mandschu-
rei mit dem Auftrag, sich um die Ex-

Alice T. Hobart (1882-1967), geb. Nourse, Ameri-
kanerin, ging 1908 nach China, heiratete dort
1914 Earle Tisdale Hobart, der fiir die Standard
Oil Company in China titig war. Mit ihm lebte
und reiste sie in den folgenden 13 Jahren in vielen
Provinzen Chinas (vgl. Kasten auf Seite 93).
1928 mussten sie China verlassen und kehrten
in die USA zuriick.

1933 verdffentlichte Alice Tisdale Hobart ihren
Roman »Oil for the Lamps of China«; 1935 er-
schien die deutsche Ubersetzung von Helene Schi-
drowitz: »Petroleum fiir die Lampen Chinas«.
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Aus dem Roman von Alice T. Hobart

»Petroleum

fur die Lampen Chinas«

Die Story hinter dem »Rockefeller-Effekt«

pansionsinteressen der American Oil
Company zu kiimmern. Und nun stand
er zum ersten Mal vor der schwierigen
und heiklen Aufgabe, der Gesellschaft
selbstéindig einen chinesischen Vertrau-
ensmann flir ein neues Gebiet auszusu-
chen.

Seine Gedanken wanderten zuriick
an den Ausgangspunkt seiner Karrie-
re. Er war wieder in New York und saf§ in
dem hoch droben gelegenen Klassenzim-
mer des groflen Gebdudes der Oil Com-
pany. Es war am Morgen, an dem die An-
stellungen vergeben wurden. Der Inspek-
tor der Klasse fiir den AuBenhandel stand
vor der Tafel, auf die er in groben Umris-
sen eine Karte der Welt gezogen hatte.
Wiirde er um die letzte Klippe kommen?
Drei Monate vorher waren hundert junge
Menschen in dieser Klasse gewesen; jetzt
waren es nur mehr zwanzig. In diesem
Augenblick wurde sein Name und das
Gebiet, dem er zugeteilt worden war, ver-
lesen.

Er hatte Arbeit zu verrichten! Sein
Selbstgefiihl wuchs. Zwei Jahre lang
hatte er nach seiner Graduierung zum
Mineningenieur vergebens nach einer
Stellung Umschau gehalten. In der Wirt-
schaftskrise von 1908 war fiir einen
neugebackenen Ingenieur kein Posten zu

finden. Damals hatte er alle Demiitigun-
gen des Arbeitslosen ausgekostet. Aber
jetzt hatte er im Dienste dieser grofien
Gesellschaft seinen Platz . . .

Ja, diese Gesellschaft! Als die Auf-
nahme erfolgt war, hatte ein Direktor des
Unternehmens eine Rede gehalten und
den Neulingen gesagt, was alles von ih-
nen erwartet werde. Zusammenarbeit,
Begeisterung fiir das Ganze, Hintan-
halten des einzelnen, harte Arbeit und
Anhéanglichkeit.

»Ich kann Euch aus eigener Erfahrung
sagen«, hatte er geschlossen, »wenn Ihr
der Gesellschaft, deren Ruf Ihr ja kennt,
mit Eurem ganzen Wesen dient, wird sie
auch stets fiir Euch sorgen.« In den zwei
Jahren seiner Dienstzeit hatte Stephen die
Richtigkeit dieser Worte erfassen gelernt.

Nach und nach wurde sich Stephen
dariiber klar, daf3 kein Mensch in dieser
Stadt an irgendeiner technischen Erfin-
dung, die der Westen anzubieten hatte, in-
teressiert war. Man braucht nicht die
ausliandischen Lampen, sondern Petro-
leum, das in Zinnbiichsen verkauft wur-
de, die fiir Tauschhandelszwecke sehr gut
verwendbar waren.
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Stephen kroch unter seinem Netz her-
vor und ging in den Hof hinaus. Hier war
es still und einsam. Er schlenderte in den
gegeniiberliegenden Hof. Eine Tir stand
offen und er sah im Innern ein schwaches
Licht. Trige kam er niher. Er sah die iib-
liche Ziegelplatte und auf dieser lagen, in
einer Reihe, die Kopfe ihm zugewandt,
schiafend die kleinen Lehrlinge des La-
dens. Sein Auge wurde jedoch von etwas
Ungewohntem angezogen. Am Ende des
K’ang (als Schlafstelle dienende Estrade:
Erhohung im Fufiboden) beugte sich ein
Junge tiber ein chinesisches Buch. Auf

dem Tisch an seiner Seite stand eine
primitive Lampe! Im Hals eines Tiegels,
der mit Bohnendl gefiillt war, durch einen
Zinnpfropfen gesteckt, brannte ein Wat-
tebausch.

»Ich habe auch gelesen und sah dein
Licht, sagte Stephen. Er sprach sanft und
hoftte, den Jungen nicht erschreckt zu ha-
ben. Das Kind war trotzdem erschreckt,
wie es alle Kinder vor Stephens fremdar-
tiger Erscheinung waren. Doch die Maske
seiner Gleichgiiltigkeit war vollendet.

»Ail, Hochzuverehrender.«

»Woher hast du deine Lampe?« er-
kundigte sich Stephen.

»Ach, das ist ja gar nichts«, erwiderte
der Junge.

»Hast du sie selber gemacht?«

»Nein, nein, ich habe sie in der groflen
Stadt an der Kiiste gekauft, als ich dort
war. «

Stephen wulbte jedoch, dal} der Jun-
ge sie selbst angefertigt hatte, denn der
Tiegel war einer von seinen eigenen lee-

The Story Behind

Die Story von Rockefeller’s Petroleumlam-
pen las ich zum ersten Mal bei Hans Do-
mizlaff: »Rockefeller hat in China eine gigan-
tische Anzahl von Petroleum-Lampen ver-
schenkt, um den Bedarf an Petroleum zu er-
wecken.« Das hatte er 1939 in seinem Buch
»Die Gewinnung des 6ffentlichen Vertrauens;
ein Lehrbuch der Markentechnik« notiert.

Vor kurzem fand ich bei Clodwig Kapfe-
rer in seinem Buch »Das Exportge-
schift« (1933): »Mr. Rockefeller sandte im
Jahre 1905 seine Vertreter nach China, die die
Aufgabe hatten, ungezadhlte Mengen kleiner
Lampen kostenfrei zu verteilen. Die Be-
schenkten freuten sich, es wurde ihnen jedoch
bedeutet, dass die Lampen erst dann von Vor-
teil sein wiirden, wenn sie auch das nétige Pe-
troleum dafiir kauften. Die Agenten konnten
sich der Nachfrage nach Petroleum kaum
erwehren, und die Amerikaner erlangten auf
diese Weise das Monopol.« (Vgl. Kasten auf
Seite 94.)

In Heft 1/2001 MARKETING JOURNAL brachte
ich in meinem Leitartikel dieses anschauli-
che Beispiel professioneller Markt-Bearbei-
tung und gab ihm den Namen »Rockefeller-
Effekt«.

ie so oft, wenn man sich mit einem The-

ma, einer Marke, einem Menschen be-
fasst — es bleibt nicht aus, dass man in néchster
Zeit auf dieses Thema, diese Marke, diesen
Menschen in einer Haufigkeit trifft, die man
zuvor fiir mehr als unwahrscheinlich hielt. So
auch hier geschehen: Beim Besuch eines
Hamburger Flohmarktes zeigte mir meine
Frau ein Buch mit dem Titel »Petroleum fiir
die Lampen Chinas« und meinte, dass mich
das doch interessiere. Ich blitterte ... und
kaufte. Denn ich hatte mit wenigen Blicken er-
kannt: Hier war die »story behind« dem, was
ich vor wenigen Wochen den »Rockefeller-
Effekt« genannt hatte.

Als Autoren-Name stand auf dem Buchdeckel
A.T. Hobart. Und ich lernte, dass das » A« fiir

A.T. Hobart und ihr Roman

Alice steht. Und ich erfuhr beim Nachschla-
gen liber Alice T. Hobart und ihren Roman
»Petroleum fiir die Lampen Chinas«:

W‘ahrend sich die Autorin — im Gegensatz
zu Pearl S. Buck — bei der Darstellung
des Konflikts zwischen Ostlicher und westli-
cher Mentalitidt weitgehend auf Gemeinplitze
beschrinkt, zeichnet sich ihre schonungslose
Schilderung der Praktiken weiier Ge-
schiiftsleute in China durch groBe Detail-
kenntnis aus. Diese Thematik (die bis dahin
in China-Romanen nicht behandelt worden
war) und die dramatische Handlung brachten
dem Buch weltweiten Erfolg.

So iiber das Buch in »Kindlers Neues Literatur
Lexikon«, Kindler Verlag, Miinchen 1990.
Und iber die Autorin im Nachschlagewerk
»American Novelists of Today« von Harry R.
Warfel, New York 1951, fand ich:

In 1908 she visited her sister Mary, a teacher
in a girl’s school in Hangchow, China. She
met Earle Tisdale Hobart. They were married

in Tientsin on June 29. 1914. Mr. Hobart
worked for an American oil company, and
during the next thirteen years they lived in
many parts of China and traveled extensive-
ly in the line of duty.

Und in der »American National Biography«,
New York 1999, dann der eindeutige Hinweis:
»Earle Tisdale Hobart, an executive with
Standard Oil stationed in China.« — Nicht
nur einfach eine »Amerikanische Oil Com-
pany«, sondern »Standard Oil, die Company,
die John D. Rockefeller 1870 gegriindet hatte.

Das erklért die Detailkenntnisse der Roman-
Autorin Alice Tisdale Hobart zu den Vorgin-
gen um die kleine Petroleum-Lampe in Chi-
na. Und es ldsst den Schluss zu, dass sie mit
ihren beiden Roman-Figuren, dem Ingenieur
Stephen Chase und seiner Frau Hester, das Le-
ben ihres Mannes Earle Tisdale Hobart, zuletzt
Manager fiir die Standard Oil Company in
Nanking, und ihr eigenes Leben als Mrs. Ho-
bart in China beschreibt.

Bekannt geworden ist Alice T. Hobart, geb.
Nourse, ferner durch ihren viel zitierten Ro-
man »Yang and Yin; a Novel of an American
Doctor in China« (1936) und durch ihr Buch
»Their Own Country« (1940), in dem sie das
Leben der Roman-Helden aus »Oil for the
Lamps of China« (Stephen und Hester Chase)
nach deren Riickkehr in die Vereinigten Staa-
ten beschreibt.

Gleichermafien China-Kennerin  ist ihre
Schwester Mary A. Nourse, die sie 1908 in
China besuchte. Mary A. Nourse lehrt spiter
Fernostliche Geschichte an der University of
Wyoming (USA) und vertffentlicht w.a. die
Biicher »The Four Hundred Million. A Short
History of the Chinese« (1935) und »Ferment
in the Far East; a Historical Interpretation«
(1949), fir letzteres Buch ihrer Schwester
schreibt Alice T. Hobart das Vorwort und da-
rin: »lhr verdanke ich meine erste Fernostrei-
se, die zu einem sechzehnjéhrigen Aufenthalt
in China und zu einer unsagbaren Bereiche-
rung meines Lebens fiihrte.«

Wolfgang KA. Disch
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»Petroleum
fiir die Lampen Chinas«

ren Senffriichtetiegeln; das Schild klebt
noch daran.

»Er maskiert seine Tat unwillkiirlich,
wie es seine Eltern tun«, dachte Stephen.
Doch plotzlich war die Erwiderung des
Jungen von keiner Wichtigkeit mehr. Der
Knabe hatte eine Lampe geschaffen,
wenngleich eine primitive! Hier
herrschte ein Wunsch nach Veriinde-
rung, genau so, wie es bei Stephens eige-
nen Landsleuten der Fall war.

Langsam zogen sich die Minuten hin.
Noch immer kein Pfeifen des Dampfers,
der ihn nach Harbin bringen sollte, von
wo aus er per Bahn quer durch die Mand-
schurei zur Zentrale der Gesellschaft
zurlickkehren wiirde. Von der angesam-
melten Monotonie solcher Abende kehr-
ten Stephens Gedanken zu seinen ge-
wohnheitsmaBigen Betrachtungen zu-
riick; seine Augen starrten in die rauchen-
de Flamme. Nach und nach nahm das
flackernde Licht vertraute Formen an,
wurde zur winzigen Lampe seiner Kind-
heit, zur Nachtlampe, die neben seinem
Bette stand.

Plotzlich durchzuckte ihn, wie ein
elektrischer Schlag, eine Eingebung.
Warum hatte noch niemand an eine
solche Lampe gedacht, die gemeinsam
mit dem Petroleum exportiert werden
konnte? Ein winziger Zylinder, ein win-
ziger Behilter, der fiir ein paar Kupfer-
miinzen Ol fassen wiirde. Eine Lampe,
deren Anschaffung sich Bauern und
Kulis leisten konnten.

Stephen ldchelte vor sich hin, als er
sich ihr kindliches Entziicken ausmalte.
Er gedachte des Vergniigens, das es ihnen
bereitete, seine Uhr oder seine elektrische
Taschenlampe zu betrachten. Wie wiirde
sich der Junge mit der Lampe aus dem
Senffriichtetiegel tiber eine solche Lampe
freuen! Sein Traum breitete sich aus. Mit
der Zeit konnte die Gesellschaft in jedem

94

»S0 ein kleines nettes Ding wiirde die
Chinesen tatsichlich erobern. Damit konnten
wir die Englinder aus dem Sattel heben.« ‘

Wirtshaus, in jeder Hiitte der Mandschu-
rei und in China eine solche Lampe auf-
stellen. 400 Millionen Menschen, Mil-
lionen Lampen!

Er sah sich selbst durch diese Lampe
berihmt, bei der Gesellschaft in hohem
Ansehen. Die Nacht brach herein. Sein
Traum bot seinem Geist keine Nahrung
mehr, er hatte ihn bereits von jedem Win-
kel aus betrachtet.

»HOr einmal, Jim«, sagte Stephen,
»vorgestern nachts, wihrend ich auf den
Dampfer wartete, hatte ich eine Idee. So-
lange die Leute diese Oltassen als Be-
leuchtung bentitzen, werden unsere Ol-
verkdufe nicht von Belang sein. Du weifit
so gut wie ich, dafl wir von unseren
groBen Lampen nie viel verkaufen wer-
den. Sie sind zu teuer; selbst die Kaufleu-
te nehmen sie oft nicht. Und da ist mir et-
was eingefallen, als ich eines Abends

Der »Rockefeller-Effeki«

John D. Rockefeller (1839-1937), amerika-
nischer Unternehmer, griindete 1870 die
Standard Oil Company. Er fasste voriiberge-
hend im Standard Oil Trust die Erddlerzeu-
gung der Vereinigten Staaten von Amerika
zusammen, was ihm den Tite] »Petroleum-
konig« einbrachte.

»Mr. Rockefeller sandte im Jahre 1905 seine
Vertreter nach China, die die Aufgabe hatten,
ungezihlte Mengen kleiner Lampen kos-
tenfrei zu verteilen. Die Beschenkten freuten
sich, es wurde ihnen jedoch bedeutet, dass
die Lampen erst dann von Vorteil sein wiir-
den, wenn sie auch das notige Petroleum
dafiir kauften. Die Agenten konnten sich
der Nachfrage nach Petroleum kaum er-
wehren, und die Amerikaner erlangten auf
diese Weise das Monopol.«

Fritz Secker, ehemaliger Redakteur des Ost-
astatischen Llovd in Shanghai, in seinem Bei-
trag »Presse und geschdifiliche Propaganda in
China« in: »China; Wirtschaft und Wirt-
schaftsgrundlagen<, hrsg. von Josef Hellauer,
Verlag Walter de Gruyter, Berlin und Leipzig
1921, Seite 61 f.

L

cinen Jungen sah, der sich aus einem
Tiegel eine Art Lampe gemacht hatte.«

»Nur heraus mit der grofartigen
Idee«, ermutigte ihn Jim.

»Nun ja, ich dachte mir: wenn wir eine
kleine Lampe machen konnten, die gera-
de nur eine Schale Ol fassen sollte, eine
Lampe, die sich selbst ein Kuli leisten
kinnte, etwas Ahnliches wie die Nacht-
lampen, die unsere Miitter neben unse-
re Betten stellte, als wir Kinder waren.
Ich habe schon alles ausgearbeitet. Wir
konnen die Behilter aus farbigem Glas
machen, das ist etwas fiir die Chinesen.
Glaubst du, daf diese Idee gut ist?«

»(Gut???« Jim richtete sich in seinem
Sessel auf. Der verlebte Blick war aus
seinem Antlitz verschwunden. »Gut?
Grobartig ist sie! So ein kleines nettes
Ding wiirde die Chinesen tatsichlich
erobern. Damit Kkonnten wir die
Englinder aus dem Sattel heben.
Gleich morgen wollen wir diese Idee dem
Bof unterbreiten. Er wird vielleicht nicht
sofort dafiir zu haben sein — er ist beinahe
so schlimm, wie die Chinesen, wenn man
mit einer neuen Idee kommt. Aber er wird
ganz bestimmt dafiir sein, wenn er sie ein
wenig {iberdacht hat, sage ich dir. Sie ist
viel zu gut, daB er es nicht tun wiirde. Ich
will dir nur eines sagen: wenn an deiner
Idee wirklich etwas Gesundes ist, wird
der Bof3 sich fiir sie einsetzen, sie nach
New York weitergeben und dafiir kimp-
fen.«

Als Stephen das Gebidude der Gesell-
schaft betrat, war er Uberrascht, die
Schreibtische verlassen zu finden. Er be-
gab sich in das Privatbiiro des Bofl und
dort fand er, gedringt um den Eingang
zum Lagerraum, das gesamte Biiroperso-
nal: den Bof3, Jim und den neuen Instruk-
tor, der erst kiirzlich von New York ge-
kommen war.

»Schauen Sie, was da gekommen ist«,
rief ihm der Bol3 entgegen, als er Ste-
phens Schritt vernahm.
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Als die Leute fiir ihn Platz machten,
sah Stephen, daf3 die Kulis Hunderte von
kleinen Lampen aus einer grof3en Kiste
herausgenommen hatten. Ganze Reihen
davon standen schon die Wand entlang
auf dem Fufboden.

»Wie finden Sie das nur«, sagte der
BoB, »Sie haben nicht ein Wort iiber mei-
nen Brief gesagt, in dem ich ihnen von Ih-
rer Idee schrieb, aber sie lieflen keine Zeit
vergehen und haben sie ausgefithrt.«

Stephen nahm erstaunt eine der Lam-
pen zur Hand. Das war ja etwas ganz an-
deres als das, was er vorgeschlagen hatte,
besser iibrigens, das muflte er zugeben.
Sogar viel besser.

»Es war eine gute Idee, den Unterteil
so breit zu machen, horte er Jim sagen,
»sie gleicht wirklich einer umgestiilpten
chinesischen Teeschale und ist ganz be-
sonders massiv. Kann nicht umfallen.«

»Die rote Farbe ist richtig«, fiel der
BoB ein, »gutes chinesisches Rot, das
wird ihnen gefallen. Es war ein famoser
Einfall, daran zu denken. Auch dafl man
sie aus Zinn gefertigt hat, ist ausgezeich-
net. Die Chinesen werden sie aus alten
Zinnbiichsen machen, sobald die Gesell-
schaft anféngt, sie in Rechnung zu stellen
... Ein Zirkularschreiben in der heuti-
gen Post verkiindet, da man die Ab-
sicht hat, sie drei Monate lang gratis in
China zu verteilen. Das wird das Ge-
schiift anregen.«

»Hm, sagte Jim, »ich fiirchte, man
hat der Idee soviel hinzugefiigt, daf ganz
vergessen wurde, daf} sie aus unserem
Biiro hervorgegangen ist.«

»Serienarbeit, diese Lampe.« Der Bof3
trug eine auf seinen Schreibtisch.

Die {iibrigen gingen an ihre Arbeit
zuriick, doch Stephen Chase blieb mit ei-
ner Lampe in der Hand stehen. Wie hatte
er davon getrdumt, von der Chase-Lam-
pe, der Ehre, die sie ihm personlich ein-
tragen wiirde. Arger flammte in ihm auf.
Es war seine Idee! Er sollte daran pro-
fitieren. Die Gesellschaft beutete ihn
aus, wenn sie seine Rechte an der Lam-
pe nicht anerkannte.

Mit einem Mal war sein Arger jedoch

wieder verflogen. Wenn er ganz chrlich
sein wollte, hatten andere viel dazu beige-
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Eine Lampe, deren Anschaffung sich Bauern
und Kulis leisten konnten.

tragen. Mit einem Seufzer stellte er die
Lampe wieder an ihren Platz und begrub
seinen schonen Traum von personlicher
Erhohung; seine Individualitéit ging in
der groBlen Organisation unter.

An dem ihrer Ankunft folgenden
Nachmittag brachte Stephen Jim mit nach
Hause. Jim hatte die Einladung nicht an-
nehmen wollen, aber da er wufite, daf3 er
Stephens Frau doch eines Tages kennen-
lernen miisse, entschied er, dafs dies eben-
sogut gleich erledigt werden konne.
Hester stand auf, um sie zu begriiffen.
»Bei Gott, Stephen hat da einen guten
Fang gemacht! Sie trigt den Kopf auf-
recht wie ein edles Fiillen. Die wird ihr
Ziel erreichen oder zugrunde gehenx,
dachte Jim, der leidenschaftliche Lieb-
haber von schéinen Pferden und Frauen.

Hester beobachtete die Gesichter der
Minner, als sie vom Geschift sprachen
und von den Zustdnden im Lande. Man
schien sie vergessen zu haben. Was woll-
ten sie mit einer Lampe, die ganz Asien
beleuchten sollte? Absatzgebiet von
vierhundert Millionen Menschen.
Riickstindiges Volk. Massenkonsum-
tion. Wo war das geheimnisvolle China,
das ihr Vater so geliebt hatte?

»Ich kann den Gedanken nicht aufge-
ben«, antwortete Stephen, »dall wirkliche
Kaufleute dieses Land im Handumdrehen
umindern konnten . . . sie haben doch das
Geld!«

»Und den Verstand«, warf Jim ein.

»Verstand schon, sagte der BoB. »Sie
verstehen es, liberall ihren Hindlervorteil
zu wahren. Sie wissen, wie Geld zu ma-
chen ist. Was ich euch aber nicht klar ma-
chen kann, ist, daBl sie Hindler, ver-
dammt tiichtige Héndler, aber keine
Kaufleute sind. Sie haben keinen Un-
ternehmungsgeist! Vielleicht sind drei
Jahre nicht genug, um diesen Unterschied
in Stephens Kopf zu himmern, aber Jim
ist doch alt genug und lange genug hier
gewesen, um das zu wissen. Sie haben

keine Energie. Weshalb schicke ich denn
Stephen Chase immerfort hinter ihnen
her? Er ist die Treibkraft.«

Es war neun Uhr, als sie den Ort er-
reichten, an dem sie iibernachten wollten.
Die lange Strafle der Stadt war verlassen
und finster, mit Ausnahme der Vordersei-
te von zwei Geschiften, durch deren Rit-
zen in den Lédden einige Lichtstrahlen auf
die furchendurchzogene StraBe fielen.
Als Stephen das erste Jahr in der Mand-
schurei war, hatte er diesen Kaufleuten
Hingelampen verkauft. Die tibrige Stadt
lebte wie zuvor, zufrieden mit flackern-
den Dochten in Bohnen- und Erdnuf36l.

Uber dem Rattern des Karrens horte
Stephen jetzt die Stimme eines Kindes,
das EinlaB in das Geschift verlangte.
»Wir brauchen fremdes Licht«, rief die
Stimme, »kai mun, kai mun, aufmachen,
aufmachen!«

Stephen sprang vom Karren herunter
und stand im Schatten des benachbarten
Geschiiftes, um zu beobachten. Das Kind
kam heraus und hielt eine von seinen
kleinen roten Lampen angeziindet in
der Hand. Es war eine windstille Nacht
und die Flamme brannte ruhig, geschiitzt
durch den Zylinder. Stephen folgte dem
Kinde. Es ging mit seinem Licht die
Straffe hinunter und bog in die Tiir einer
elenden Hiitte ein.

Stephen ging weiter zu seinem Gast-
haus. Auch dort fand er seine Lampe,
die auf einem ungehobelten Tisch stand,
an dem die Reisenden aflen. Sie sprachen
tiber die Lampe. »Sie gibt nur sehr wenig
Licht«, sagte sein eigener Fuhrmann.

Der Wirt verteidigte seinen neuen Be-
sitz: »Du hast den Docht zu hoch hinauf-
geschraubt. Du verstehst nichts von die-
sen auslindischen Annehmlichkeiten.«

»Die alte ist besser«, wiederholte der
uniiberzeugte Fuhrmann immer wieder.

Stephen trat an den Tisch. »Bei uns«,

begann er, den Zylinder entfernend,
»stutzt man den Docht — so — und dann
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