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moglicherweise bei irgendeiner giinstigen Gelegen:
heit einmal erfiillen konnte. »Das Instrument der
Unsterblichen« — es soll in dem Leser die Sehns
sucht geweckt werden, dieses Instrument eines
Tages sein Eigentum zu nennen.

Die Urheber dieser Werbung haben sehr richtig
verstanden, daBl Bilder eindringlicher, heftiger,
schneller als alles andere einen Wunsch wecken
konnen. Freilich mubBten die Bilder vorsichtig
gewihlt werden. Waren es die Richtigen, so konns
ten sie eine durchschlagende Wirkung haben,
konnten gleichzeitig gedanklich und optisch fes-
seln, sowohl an den Verstand als auch an das
Gefithl appellieren. Unzulinglich ausgewihlt,
waren sie vollkommen sinnlos gewesen. So wie
sie waren, wohldurchdacht und doch voller Phan-
tasie, iibten sie eine ausserordentlich starke Sug:
gestion aus.

Selbst ohne irgendwelchen Text, nur verbunden
mit dem Namen Steinway, erzihlen diese Bilder
eine ganze Geschichte. Mehr noch: sie geben
dieser Geschichte ithre Stimmung. Die Freude,
der Trost, das Begliickende der Musik finden
ithren zarten Ausdruck in dem Bilde des alten
Mannes am Klavier, der hinaufsieht zu dem Por-
trit. Das Bild des Musiklehrers spricht mehr als
tausend Worte uns erzihlen kénnten.

Einen grofien Teil ihrer Wirkung verdankt diese
Werbung den kostlichen Entwiirfen von Gordon
Nicoll. Sie vermitteln eine Atmosphire von Quali-
tit, die durch Worte nie auszudriicken gewesen
wire. Aber auch die Texte dieser Inserate haben
trotz ihrer Bescheidenheit und Zuriickhaltung
stets etwas zu sagen gehabt und es auch klar und
eindrucksvoll gesagt. Nicht mit einem Schwall
von Worten, im Gegenteil: Die Texte sind kurz
gefafit, nicht ein Wort haben sie zu viel, und nur
ein sehr begabter Autor konnte diese sparsamen
Sitze so fliissig und voller Grazie gestalten.

Diese Inserate haben tatsichlich Erfolg gehabt.
Das geht sowohl aus den Verkaufsziffern hervor
als auch aus Mitteilungen von Kiufern, die be-
stitigen, ihren Kauf unter dem unmittelbaren Ein-
druck eines bestimmten Inserates vorgenommen
zu haben.
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strument held out to him as a prize, as an ambition
which, on some happy occasion, he would actually
be able to achieve, “The instrument of the Im-
mortals” — the reader had to be made to long for
the day when, at last, he would be able to call it
his own.

The authors of this campaign, with great skill,
perceived that nothing would convey supreme
desirability of Steinway Pianos so forcibly, so
ambitiously, so rapidly, as pictures. But the pic:
tures needed care in planning. Properly planned,
they could convey a complete impression in a flash.
They could be instantaneously attractive to eye
and mind. They could appeal simultaneously to
the emotions and to reason. Executed without
judgment, they might have been meaningless.
Executed as they were, thoughtfully and with
imagination, they became extremely powertul in
suggestion.

Even without any descriptive matter, these pic-
tures, coupled with the name Steinway, tell a com:-
plete story. More, they surround the story with
a wonderful atmosphere. The joy, the consolation,
the comfort of music are tenderly dramatized in the
picture of the old man playing as he gazes at the
portrait above him. The picture of the music master
tells a story which a thousand words could not
make more impressive than it is.

The campaign owes a great deal to the richness
and imagination of the pictures, the work of Mr.
(GGordon Nicoll. They have created an atmosphere
of quality which no words could have conveyed.
Yet, with all its dignity and restraint, the “copy”
in these advertisements has always had something
definite to say and has said it with clarity and force.
There has been no word:conjuring. On the con:
trary, there is compression in this copy. Not a
word i1s wasted. Only an extremely competent
copywriter could have combined the grace and
flow of these sentences with such economy.

And the advertisements have very definitely
sold Steinway Pianos. Of that there is abundant
proof, in the form both of annual sales figures
and of individual purchases admittedly inspired
by some particular advertisement.
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