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inserierte die Firma zeitweise, dall den Mother’s
Qats+Paketen Geschenke, und zwar Aluminiums
waren, trotzdem aber auch noch Coupons beiges-
packt sind!

Thalhimer Brothers in Richmond eréffneten vor
2 Jahrgn EiI'I Knabtn:ﬂtkl&idﬂngﬁgfﬁﬂhsft El'l. dEI
vierten Etage eines Hauses und erwarteten, daf}
das Geschift sich zunichst langsam entwickeln
wiirde. Da wurde es aber dem Geschiiftsfiithrer,
Mr. C. F. Woodel klar, dafd er sich an die Jungen
wenden miisse. Er erklarte: "It 1s all very well to
talk about making the big appeal to mothers, but
the boy is the one who can make or break a sale
and consequently he is the one to win. Once you
have him on your side you don't have any trouble
with the mother!* (,,Es ist alles sehr gut, dariiber
zu sprechen, dafl ein groBer Appell an Miitter
gemacht werden soll, aber es ist der Junge, wels
cher einen Kauf zustande bringen oder vereiteln
kann und infolgedessen ist er es, der gewonnen
werden mufl. Wenn Sie ihn einmal auf Threr Seite
haben, dann haben Sie keine Schwierigkeit mit der
Mutter.”) ,.Die Firma verteilte 5000 Knopfe an
die Jungen, 16 Paar davon stellten Duplikate dar
und das Geschift erbot sich, je zwei Jungen, die
gemeinschaftlich die Duplikate fanden, eine voll:
staindige Ausstattung, d. h. Anzug, Unterwische,
Giirtel, Krawatte, Schuhe etc. zu schenken. "The
contest swept Richmond and vicinity like wildfire
and some 5000 boys started out at the same time
to look for duplicate buttons.” (,,Der Wettbewerb
verbreitete sich iiber Richmond und Umgegend
wie ein Lauffeuer und ca. 5000 Jungen fingen gleichs
zeitig an, nach Duplikatknopfen zu suchen!)

Ine Firma Florsheim Shoe Store, Toledo, Ohio
nimmt beim Einkauf von Schuhen alte Schuhe an,
zahlt dafiir ¢ 1,50 pro Paar, 133t sie reparieren und
an arme Leute gratis verteilen.

"Texas Music House stimulates Phonograph
and record business with premiums.* Deutsch:
»Ein Musikhaus in Texas regt mit Primien das
Phonographen: und Plattengeschift an."* Dies war
die Firma R. R. Record Music House, Houston,
Texas. Sie gab fiir jeden Kauf von 75 cents einen
Coupon und fiir 15 solcher Coupons sowie eine
Barzahlung von 3 3,25 eine elektrische Lampe.
"Call and get your phonograph and lamp today.—
Have more music in your home and beautify it
with one of these beautiful lamps.“ Das sind in-
teressante Teile aus den Inseraten der betreffenden
Firma, die in deutscher Ubersetzung wie folgt
lauten: ,,Besuchen Sie uns und holen Sie sich
heute Thren Phonographen und ihre Lampe. —

Haben Sie mehr Musik in Threm Heim und vers
schénern Sie es mit einer dieser herrlichen elektris
schen Lampen."

Fin Drogist im Staate lowa erzielte einen grofien
Erfolg, indem er Phonographen als Primien ver-
schenkte.

Ein Motorél:Konzern, The Parker Refining Co.,
Cleveland, Ohio, gibt als Pramie einen ganzwolles
nen Automobilanzug oder einen Sweater und sogar
ohne Coupons, nimlich fir jeden Probeauftrag.
Erst 60 Tage nach Empfang der Probesendung
braucht der neue Kunde zu bezahlen, und zwar
nur, wenn er mit dem Ol zufrieden ist. Sollte er
nicht zufrieden sein, kann er trotz Nichtbezahlung
den Automobilanzug oder den Sweater behalten.
Die Firma macht seit 24 Jahren dieselbe Offerte
und hat heute tausende zufriedener Kunden.

Was an diesen amerikanischen Verkaufsmethos
den auffillt, ist u, a. die enge Verbindung zwischen
eigentlicher Reklame und Verkaufsmethoden, die
hohe Einschiatzung des fortwihrenden Inserierens
sowie der ,,Langlebigkeit” aller Primienkataloge,
die eben der Primien wegen von den Konsumen-
ten aus allen Teilen des Landes eingefordert und
lange aufgehoben werden. Uber das in Deutsche
land zurzeit bevorzugte und auch in Amerika zum
Teil angewandte Preisratselsystem urteilt ein ames
rikanischer Kaufmannu.a.wiefolgt, kopfschiittelnd
sagt er:,, Niemalswieder! Die furchtbare Liste der-

jenigen, die eine Antwort unterbreiten, aber nicht

gewonnen haben, kann sofort als feindlich ge-
bucht werden. Wir fanden, daB keine Entschei-
dung durch Richter jemals imstande ist, 807,
derjenigen, die nichts gewinnen, fair erscheinen
zu lassen.” Jedenfalls beweist das amerikanische
Geschiftsleben, dal es fiir die Konzentration der
Kiufer auf bestimmte Firmen sowie fiir die Ges
winnung der Werbetitigkeit seitens der Konsus
menten kein besseres Mittel gibt als das Primiens
system.

Um Miliverstindnissen vorzubeugen, soll nochs
mals betont werden, da3 hier nicht die Nachs
ahmung samtlicher amerikanischer Reklamearten
und Verkaufsmethoden in Bausch und Bogen ems-
pfohlenwerdensoll,denn manches eignet sich nicht
oder noch nicht fiir Deutschland und einige ameri-
kanische Methoden werden sich vielleicht nie fiir
deutsche Verhaltnisse eignen.

Mehr oder weniger wird Amerika schon seit
vielen Jahren hinsichtlich der Reklame hier zum
Vorbild genommen, seit kurzer Zeit tritt aber der
Drang nach Amerikanisierung in Deutschland in
erhohtem Mafle auf.
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