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Wir flhren Wissen.

optimistische Natur feuert
die Menschen seiner Ums:
gebung an und steigert sie
zu Hochstleistungen. Jede
hohe Leistung wird dann
aber von Mr. Crawford in
impulsivster Art anerkannt
und — dementsprechend
bezahlt. Gute Bezahlung ist
seinzweitesStimulanzmittel,
(Einer der ersten Graphiker
des Hauses kann sich beis
spielsweise den Luxus eines
eigenen Autos leisten.)

Den Lesern der »Ges
brauchsgraphike« ist Mr.W,
Crawford kein Fremder. Diejenigen Kollegen, die
1924 in England waren, werden sich seiner Per:
sonlichkeit gewill erinnern. Er war einer der
Fiihrer der grof3en englischen Reklameausstellung
1920, Prasident des Bildungsausschufies der Re-
klamekonvention von 1924, Gegenwirtig ist er
Vizeprisident des Publicity Committee des Em-
pire Marketing Board, der jahrlich eine Million
Pfund fiir Reklame und Marktuntersuchungen
ausgibt, Mr. W, Crawford unterhidlt beste Be-
ziehungen zu vielen Ministern und ist haufiger
(Gast beim Ministerprasidenten Baldwin.

Diese letzten Tatsachen
erwihne ich deshalb, weil
sie am schnellsten den kolos:
salen Unterschied zwischen
der Bewertung des Werbe:-
berufs in England und in
Deutschland zeigen. Der
Leiter einer bedeutenden
englischen Reklameagentur
sucht z. B. keinen Klienten
auf. Gleich einem Rechts:
anwalt beansprucht er, dafd
derjenige, der seine Hilfe in
Anspruch nehmen will, zu
thm komme. Und dies tun
auch Direktoren von Be:
trieben, die jahrlich mehrere
Hunderttausend fiir Werbe-
zwecke ausgeben: wie ich
mit eigenen Augen Ofters
gesehen habe. (Daff die
englischen Werbeminner
von ihren »Klienten« und
nichtthrensKunden«reden,
ist auch bezeichnend fir
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die Art ihrer Einstellung.)
L

Im Zentrum Londons,
233 High Holborn, steht ein
einfaches, aber wiirdiges
Gebdude von vier Etagen.
Darin schafft die Crawford
G.m.b. H.

Erscheint dort ein Klient
zum ersten Male, so wird
ervon einem Exekutive (Ab-
tetlungsleiter)  sozusagen
»verhorte. Er wird nach der
Lage seines Geschiftes, nach
seiner pekuniiren Situation
: und nach vielen Dingen ge-
fragt, auf die mancher deutsche Kaufmann kaum
Antwort geben wiirde. Vertrauen wird eben von
Beginn an verlangt, dafiir aber auch von der ers
sten Minute an das Interesse des Klienten wahrs
genommen,selbst gegen den eigenenVorteil. Einem
Kaufmann, der 5000 Pfund — die er von einer Bank
leihen wollte — fiir einen Werbezweck bereitzus
stellen beabsichtigte, wurde sofort gesagt, er moge
nur 2500 verschaffen, da man damit den erstrebten
Erfolg zu erreichen hoffe. Dabei stehen die Eins
nahmen der Agentur in einem prozentualen Ver:
hiltnis zu den Kosten der Werbung!

Ist die erste Besprechung
zu Ende, so beginnen die
Vorarbeiten. Zuerst wird
das Objekt des zukiinftigen
Werbefeldzuges genau auf
Vorziige und Mingel unters
sucht. (Als ich in London
eintraf, wurde mir sofort
nahegelegt, ein die Verdaus
ung forderndes Mittel, fiir
das ich arbeiten sollte, an
mir selbst auszuprobieren.
Da die Eigenschaften dieses
pharmazeutischen Produk-
tes seit Jahren in England
bekannt sind, hitte ich gerne
aufpersonliche Erfahrungen
verzichtet. Dennoch war
man der Ansicht: wer fiir
einen Gegenstand Reklame
machen wolle, miisse sich
auch ein eigenes Urteil iiber
thn bilden.) Findet man
Mingel in der Qualitit des
Produktes, hilt man z. B,
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