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Wer Erfolge Im ,,direkien"
Verkaufe hat, besitzt alle
Geheimnille jederWerbung

Beweis: Claude C. Hopkins sagt:

LAl sorts of advertising is based on mail-order principles”
JJede Propaganda baul sich aul den Erkenninissen der Yersandhauswerbung auf |*

Und Hopkins muB es doch genau wissen,
denn er hat Anzeigenfeldziige von 450

Millionen RMWert durchgefiihrt und als
Propagandamann sich Honorareinnah-
men von 20 Millionen RM verdient.
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Von HonsWundrich-Meiken

448 Seiten mit rund 100 lebendigen Beispielen und Abs
bildun gen ; gutes, haolzfreias f'uplr'r Format 15 95=2] cm:
dm.trhnﬂtr lichtechter (ranzleinenband. Freis RN 14.-

Das -Warum* rasch grofl gewordener rentabler Firmen
von dem bekannten Spezialberater Wiindrich-Meiflen

Woarum nicht blok reine Versanclgesclﬁﬁe, sondern auch Einzel-
handler, Spa:ia]gesdﬁiﬂe, Warenhauser, Fabrikanten, Marken-

artikelfirmen gquten Nutzen aus dem Buche ziehen kénnen:

Wer durch Anzeigen, Briefe, Prospekte usw. Waren oder Leistungen erfolg-
reich, verkaufen will, findet keine bhessere Schule als das Versandgesdhifi.
Hier liBt sich — sehr im Gegensag zur Markenartikelwerbung — der Er-
folg oder MiBerfolg jedes einzelnen Werbemittels sofort fest-
stellen Heute schicken wir den Brief hinaus — und schon einige Tage
spiter wissen wir, ob er sich bezahlt macdht.

Kann man so jahrelang genau wverfolgen, wie sich Anzeigen, Prospekte,
Briefe, Broschiiren usw. in Verkaufszahlen auswirken, so bekommt man
einen ganz sicheren Blick fiir alle WerbemaBnahmen jeder Art.

Es ist bestimmt kein Zufall, wenn die erfolgreichsten amerikanischen Mar-
kenartikelwerher, wie x. B. der Altmeister Claude C. Hopkins, aus dem Ver-
sandgeschift hervorgingen. Auch bei uns wiirde es um die Rentahilitat vieler
Firmen besser stehen, wenn sie sich mehr mit den Methoden des fortsduritt-
lichen v:rnlndgted:mftl beschiftigen wiirden. [lie allergribten Spezialge-
schifte und Warenhinser haben ihrem Betrieb eine Versandabteilung ange-
gliedert, nund es gibt auch in Deutschland Versandgeschifie, die jihrlich
Millionen umsetyen. Man hat bestimmt mehr Gewinn, wenn man sich vorteil-
hafter Methoden des erfolgreichen Versandgeschifts bedient, als wenn man
es aus Konkurrenzgriinden bekdmpft.

Dieses Buch soll allen Kaufleuten — nicht onr den Versandgeschiiftsin-
habern — helfen, ihr Geschiift rentabler 2u machen. Es ist herausgewachsen
aus einer sehr intensiven Spezialberaterpraxis fiir Versandgeschifte. Da-
durch, daBl der Verfasser fiir viele bekannte Versandgeschifte tatig sein
konnte, daB er aus allerndchster Nihe den Entwidklungsgang rasch grof ge-
wordener Versandgeschifte verfolgte, daB er jahrelang Gelegenheit hatte,
Hunderte von Verkanfs- und WerbemaBrnahmen fir Versandgeschiifte zahlen-
milig zu kontrollieren, haben sich, wie wir glanben, in diesem Buch mandche
wertvollen, allgemein giltigen Erfolgspraktiken herausgesdhiilt.

Keineswegs wird hier der ,Direkiverkaul” zu ungunsten irgend
eines Geschafiszweiges propagiert, im Gegenteil, wer unzu-
frieden mit seinem Geschiaft ist, wer sich tber die Erfolge

einzelner grolyer Versandgeschifte wundert, sollte gurudu dem
oFeinde" seine Geheimnisse und Methoden ablauschenl
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