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Amerikanische Reklame

Das Land des Dollars 1st uns immer interessant gewesen.
und man kann von den amerikanischen Kaufleuten manches
lernen. lhre Art, Kunden anzufassen. ist bisweilen vorbildlich.

Allerdings darf die amerikanische Reklame nicht mit
europaischem Mal} gemessen werden, denn sie ist auf die dortigen
Bediirfnisse und Verhiltnisse zugeschnitten. Was bei uns der
Reisende macht, mull driiben durch Anzeigen, Kettenbriefe
und andere Drucksachen ersetzt werden, in denen alles und
mitunter mehr gesagt wird, als gesagt werden sollte. Deshalb
ist die amerikanische Reklame im alleemeinen wortreich und
bedeckt haufig ganze Seiten teurer Zeitungen, fiir die ein fabel-
hafter Preis gezahlt werden mul}, mit eng gedrucktem Text.

s 1st nicht anzunehmen, dall der niichterne Amerikaner
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davon beeinflussen, dall ein Kaufmann solche Summen fiir eine
Ware aufwenden kann. Diese Reklame lauft also auf Suggestion
hinaus, die ithren Zweck nicht verfehlen wird, denn in Amerika
hypnotisiert man oder wird hypnotisiert.

[Im Verein tiir Reklame-Eachleute erzahlte ein Herr einiges
iiber Beobachtungen, die er in Amerika am Reklamewesen ge-
macht hat. Er meinte, ,,das personliche Moment” sei in der
amerikanischen Reklame besser ausgebildet, der Kaufmann
wirkt auf die Massen mehr individuell ein, in der Art und Aus-
drucksweilse, die sie verstehen.

Das ist in der Tat so, und die Papier-Zeitung hat in friitheren
Jahren manche Anregung nach amerikanischem Muster gegeben,
die sich auf direkte Anrede 1in Anzeigen bezog und darin gipfelte,
man solle frisch und fre1 von der Leber weg sagen, was zu sagen sei.

Der amerikanische Maschinenfabrikant z. B. stellt sich
den Interessenten ohne Umschweife als guter Freund vor, der
ihm klar macht, was durch veraltete Einrichtungen im Jahre
verloren geht, und welche Vorteile ihm neue Maschinen bringen
wiirden, die der gute Freund unter angenehmen Bedingungen
liefern kann. Das wirkt auf alle Fille besser, als die einfache
Aufzahlung der Fabrikate mit Referenzenlisten u. dgl., die man
in unseren Anzeigenbldttern vorwiegend bemerkt.

Die Art, eine Anzeige mit ,,Guten lag’’ oder ,,Werter Herr”’
zu beginnen, hat etwas Erfrischendes, solange sie vereinzelt
auftritt. Wird sie uns haufiger vorgesetzt, dann fliichtet man
zu der vornehmen Anzeige zuriick, die nur den Fabrikanten
und das Fabrikat angibt.

Die Sache liegt hier wie in Amerika so, dall man moglichst
nicht das tun darf, was alle tun, sondern daf3l man beobachten,
sein Publikum studieren und danach seine Schliisse ziehen mulf3.

In diesem Sinne gesehen steht die deutsche Reklame,
neuerdings auch die durch feine Kataloge bewirkte, hinter der
amerikanischen an Giite und ZweckmaaBigkeit nicht zuriick.

Wenn sonach die Folgerungen, die jener Herr im Vergleich
der amerikanischen mit der deutschen Reklame unbewullit auf-
stellte, in manchen Punkten nicht ganz zutreffen, so sind seine
Anregungen doch dankbar aufzunehmen. Einmge I'dlle geschickter
Reklame und Reklame-Fiirsorge durch eine Agentur seien hier
wiedergegeben.

[Fin Fabrikant von Baby-Ausstattungen erfragt auf den
Standesamtern die Adressen von Eltern, denen Kinder geboren
wurden, nebst den Namen der letzteren. Nun gehen an die
Kinder — nicht die Eltern — Briefe ab, in denen der aufmerksame
Fabrikant die neuen Erdenbiirger zu ithrem Erscheinen begliick-
wiinscht und sie bittet, die Eltern zu griilen und sie auf die
treffliche Kinderwidsche usw. aufmerksam zu machen; die der
Briefschreiber fiihrt.

Das ist wirklich nett. Welche Mutter wird nicht geriihrt
sein #iber diesen freundlichen Brief, den ersten, den 1hr Liebling
erhalten hat. und wenn sie anderwarts keine besonderen Vor-
teile zu gewirtigen hat, wird'sie sicher zu dem guten Manne eilen.

Ein Fabrikant von eingemachten Friichten wirkt auf die
Hausfrau, der er perstnlich schreibt, in folgender Weise ein:

,Sehr geehrte gnddige Frau! Sie werden gewill gehort haben,
dal meine Biichsenspargel, eingemachte FIriichte usw. nicht
nur preiswert, sondern auch aufBlerordentlich wohlschmeckend
sind, weil sie von erlesener Ware mit besten Zutaten hergestellt
werden. Es i1st bekannt und es begriindet den ausgezeichneten
Ruf meiner Firma in den Kreisen der Hausfrauen, dafl die Ver-
arbeitung der Friichte zu Konserven mit Einrichtungen ge-
schieht, die keinem Haushalt zu Gebote stehen, und unter
VorsichtsmaBregeln, die aus meiner langen Erfahrung hervor-
gegangen sind.

Es 1st sicher, dall Ihre Freundinnen, sehr geehrte gnidige

Frau, erfreut sein werden, beim nachsten Besuch meine Konserven
von lhnen vorgesetzt zu erhalten.” Dieser Text ist nach An-
deutungen, die Herr S. gab, fiir die Leser der I’.-tpim"-?fwitllll;‘-:'
fre1 erfunden.

Die Kettenbriefe, die Herr S. erwihnte, sind eine Reihe von
Briefen, die in gewissen Zeitabstinden* an dieselbe Adresse ab-
geschickt werden, wenn inzwischen nicht bestellt worden 1St.

Der erste Brief zeigt die Ware an und erwihnt einen DIS
Der zweite Brief macht auf weitere Vorzugeé

zwel Vorzige, :
Vorteéel le

aufmerksam. Der dritte Brief wird dringlicher, biete
beim Bezug an, etwa Abzahlung u. dgl. _

Auf diese Weise kann eine Anzahl von Interessenten “.“t
vier oder mehr Brieten gleicher Fassung mit der Schreib-
systematisch bearbeitet werden. NOtIS

maschine hergestellt
Bet reffenden,

ist aber eine Kontrolle tiber das Verhalten des .
denn die Zuschriften miissen eingestellt werden, wenn der for-
folg da 1st, und wieder einsetzen, wenn Nachbestellungen aus
bletben. Man fragt dann an, ob die Ware nicht befriedigt hat usw-
Bei1 der Wichtigkeit, welche die Reklame fiir das amerika-
nische Geschaftsleben hat, kann es nicht Wunder nehmen, ‘1“:!5
dort richtige Reklame-Schulen bestehen, in denen H;-Hrnl}riﬁ“
und andere ReklamemaBnahmen gelehrt werden.  Derartige
Finrichtungen wiirden sich auch bet uns wahrscheinlich hezahlt
machen und Nutzen stiften, wenn sich wie driiben geeignete
Personen dafiir als Leiter und Lehrer finden. Jede grofe Firma
hat ihre eigenen Reklame-Berater, die gewil3 erfreut war€n:
wenn sie in Abendkursen Anleitung und Winke fiir sachgemabeé
geschickte Reklame haben konnten. Selbst die Geschiftsherrét
wiirden sich vermutlich gern auf die Schulbank setzen, um nutz-
liche Anregungen zu finden. Was unsere Handelsschulen in d1€s€!
Hinsicht vielleicht nebenbei bieten, ist doch nur das trockeént
Finmal-Eins, nicht seine praktische Anwendung.
Vielleicht nimmt der Verein der Reklame-Fachleuté
Sache 1 die Hand. "
Kurz, man bleibt in personlicher Fiihlung 111& dem Kidulel,
und das ist die Hauptsache bei dieser und jedér anderen Art
von Reklame. ;
Natiirlich mul man auch sein Publikum kennen uml__l”
der Art behandeln, die es versteht und die ihm angenehm ISt
Eine Ware fiir Landwirte kann etwas derber empfohlen werder
als Sachen, die von Stadtdamen gekauft werden sollen. Dﬂ_“
Siiddeutschen und den Rheinlinder wird man ‘mit Humor 8%

winnen, den Norddeutschen muB man ernster, die Seestadter:
nfassen:

die

besonders den Hamburger Kaufmann, streng sachlich a ¢
Im ganzen genommen: Reklame will nicht allein g‘ﬂlﬂlﬂl
sein und kann nicht nach einem Schema behandelt werder

auch nicht nach dem amerikanischen. Wenn je der Begril!
,Kiinstler” am Platze war, dann ist er es hier mit der ®%
deutung, dall der feinste Kopf mit der weitesten Erfahruis
in diesen Dingen als Reklame-Kiinstler angesehen werden mu=

auch wenn er keinen geraden Strich ziehen kann. ler
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Herr S. fithrte noch einen Fall an, der die Tiatigkeit !

amerikanischen Anzeigen-Agenturen streift. Diese sind Z¥
gleich Berater der Kaufleute oder Fabrikanten, die nicht rt"i;‘
in. Gang kommen konnen, weil sie es ungeschickt anfangel
So sah der Reklamemann bei einer Bahnfahrt eine Fabrik Il{‘g?};
deren Schornsteine kein rechtes Leben zu haben schienen. %
stieg aus und erfuhr, da die Konkurrenz sich zu einem 1T

Der Reklamemann machte dann Vorschlige auf G A
eines grollen Anzeigen-Auftrages, schickte erfahrene A:‘-f“”ti”
zu den Héandlern, um zu erforschen, warum sie die r;_lm:hql.nt.‘.ﬁﬁﬂfl"@t“
FFabrikate der unbeschiftigten Fabrik nicht kauften. IS ste 4
sich heraus, daB die Ursachen hauptsichlich im I{I'l.‘filtgtl};i'h
und in der Erleichterung des Bezuges lagen. Daraufhin 'Imutl-n
der Reklamemann im Einverstindnis mit dem 1-*‘31]};1}{3?' Em‘
den Héndlern folgende Vorschlige: Bezug aller Waren Ill.l'”;t.r
nach der Sachlage bemessenen Menge, Kredit ein Jabr it f{u’rt

T 3 iy 2 y : ! E . T * 4 __.",.- 3 ‘{"}
Verpilichtung seitens der Hindler, jede verkaufte W L'ﬂf-'-]f”mt“
nachzubestellen. Nun kam die Fabrik in Schwung und X
sich vergroBBern. : rdient
Der Verein fiir Reklame-Fachleute wiirde sich U(I'pwilﬁ
| L
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machen, wenn er zu ahnlichen Vortrigen Anlal3 :
§ Erfahrubs

werden sich manche finden, die iiber diese oder jene H;-Ijﬂ]'l
berichten konnen, zum Nutzen der Horer, die ja nicht 1€ ihrer

Zeichner sein sollen, sondern nach Kriften auch Beratel . ht
reilich 1Mt

*’Mmr“gf‘ﬁ“hl‘l'- Gerade die Vielwisser werden sich 1reit e SINC
bereit finden, gute Gedanken preiszugeben, denn letztern Cen
k qusnuts

ihr Betriebskapital, das sie im Dienste ihrer Firmen
miissen. H. H.




