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Jeg har egentlig altid haft svært ved at forstå, at
der bestandig er firmaer, der ikke umiddelbart indså
dette og benyttede denne reelle mulighed for at være
i arkitektens hånd i det øjeblik, beslutningen – den
foreløbige eller endelige – skal tages. Efter min
umiddelbare opfattelse burde håndbogen for helt
at opfylde sin indlysende funktion have alle firmaer,
alle leverancer og alle varer (med få særlige undta-
gelser, se nedenfor) med. Ikke så meget for firma-
ernes skyld, men for de projekterendes, og derfor
også for firmaernes. Tænker man nærmere efter, er
det jo endda for den enkelte leverandør en fordel,
at også alle konkurrenterne er med. Derved bliver
brugen af bogen mere selvfølgelig. Hvornår kom-
mer alle med?

Jeg er ikke blind for, at enkelte særlige bran-
cher (f.eks. beslag) kan have så utallige varenumre,
at et særligt katalog kan blive nødvendigt. Mit spag-
færdige bud på, hvorfor også andre firmaer glimrer
ved deres fravær, skulle være, at de måske hælder
til den opfattelse, at det bedste for deres vare er, at
arkitekten er nødt til at kontakte dem, hvis han vil
vide noget, og så kan en trænet sælger – »konsu-
lent« hedder det i vore dage med en foruroligende
misbrug af dette begreb – charme sig ind på arki-
tekten og dreje hans interesse i den ønskede ret-
ning. For enkelte andre firmaer er det måske øko-
nomiske bekymringer, som jeg dog tror er misfor-
ståede. Nytten er større end prisen. Især da når alle
omsider er med. Er det HFB’s akilleshæl?

En af John Frænkel's mere kuriøse reklameidéer: En »
papirkurvs-forsikring«.


