festzustellen, ob das Plakat ihre Aufmerksamkeit,
ihr Interesse erregt, ob es sich ihrem Gedachtnis
einprigt, ob es ihnen gefillt und ob es sie schliel
lich tiberhaupt zum Kaufbewegen kann oder nicht.

So waren denn auch die »primitiven Naturen«,
mit denen mein Versuch durchgefiithrt wurde, alle
der Gesellschaftsschicht entnommen, die fiir den
Kauf der betreffenden Ware in Frage kam: Es
waren Kaufleute, Ingenieure, Wissenschaftler,
Lehrer, Beamte und iltere Studenten und Stu-
dentinnen !

Was den zweiten Einwand Herrn Steiners, der
sich gegen die zu geringe Zahl der Versuchs:
personen (es waren 100) richtet, anbetrifft, so
brauche ich nur auf die Untersuchungen von
Daniel Starck und Harry L. Hollingworth zu ver-
weisen, die nachgewiesen haben, daB} bei richtiger,
d. h. fiir die betreffende Konsumentengruppe re=
prisentativer Wahl der Versuchspersonen schon
eine verhiltnismiBig geringe Zahl von Individuen
ausreicht, um ein getreues Bild von dem seelischen
Verhalten der gesamten Menschengruppe zu er:
halten. So verschieden auch die einzelnen Indivis
duen auf irgendein Werbemittel reagieren, jeder
schon verhiltnismiBig kleine Ausschnitt, der in
seiner Zusammensetzung hinsichtlich Alter, Ge-
schlecht und sozialer Schicht die Struktur der in
Betracht kommenden Konsumentengruppe wider:
spiegelt, gibt ein iiberraschend getreues Bild von
der Art, wie die ganze Gruppe sich verhalten
wird. Bei den Versuchen selbst erkennt man die
obere Grenze, bis zu der man die Zahl der Vers
suchspersonen vermehren muf}, unschwer daran,
dall eine weitere Vermehrung der Versuchs:
personen keine Verschiebung der Versuchsergeb-
nisse mehr nach sich zieht. Diese obere Grenze
lag in unserem Falle etwas unterhalb der Zahl 100.

Und nun noch ein versthnendes Schluffwort.
Letzten Endes sind es ja gar nicht die im vor-
stehenden diskutierten Beanstandungen methos-
discher Einzelheiten, die Herrn Steiners Kritik
auf den Plan gerufen haben, sondern die-auch von
vielen andern Reklamefachleuten geteilte Be-
fiirchtung, die Psychologie konne den Anspruch
erheben, daf sie allein nunmehr imstande sei, die
einzig wirksame Reklame auszuarbeiten.

So steht es nun nicht. Die Hauptstirke der ex-
perimentellen Reklamepsychologie liegt einmal in
der Begutachtung fertiger Werbemittel, im Aus-
scheiden der unbrauchbaren, im Herausfinden der
wirksamen. Zum andern im Herausarbeiten von
allgemeinen Richtlinien und Gesichtspunkten fiir
das Fntwerfen neuer Werbemittel, (Ich kann hier
nur wieder auf die eingangs zitierte Veroffent:
lichung meiner Untersuchungen verweisen ).

Sie kann aber nicht in jedem konkreten Einzel
fall dasunfehlbarwirkende Werbemittel sozusagen
mathematisch berechnen. Hier, in der Gestaltung
des ganz konkreten Einzelfalles, liegt gerade fur
den Reklamepraktiker und Gebrauchsgraphiker
das weite Feld der Betitigung, das ihm keine ex-
perimentelle Psychologie wird rauben konnen.
Hier kann nur wirkliche produktive Begabung,
intuitives Finfithlenin dasseelische Erleben anderer
und grofie praktische Erfahrung Neues, Schopfes
risches leisten,

Aber gerade bei dieser nur ihm anvertrauten
schopferischen Gestaltung des lebendigen Einzel:
falles wird sich kiinftig der Reklamepraktiker und
Gebrauchsgraphiker mit gréfitem Vorteil der
Regeln und Erkenntnisse bedienen, die die neue
Wissenschaft derexperimentellen Reklamepsycho-
Ingieinlangwieriger,exakterKieinarheitgewannen
hat und noch gewinnen wird.

ROMANE DER WELT

FIN BUCHHANDLER-SCHAUFENSTER-WETTBEWERE DES VERLAGES TH. KNAUR

UM die Buchhindler stirker fiir den Absatz ihrer
neu auf den Markt gebrachten »Romane derWelte
4 interessieren, veranstaltete derVerlag Th. Knaur
einen Schaufensterwettbewerb. Die Buchhindler
haben im allgemeinen noch kein allzu groBesVer-
stindnis fiir die neuzeitliche Kunst der Schau-
fensterdekoration gezeigt. Aus diesem Grunde ist
die Veranstaltung eines Wettbewerbes wie der hier
gezeigte unbedingt zu begriillen, obwohl die ers
zielten Resultate durchaus noch nicht viel Ubers

raschendes bieten. Besonders hervor traten natiirs
lich die groflen Buchhandlungen und die Buch-
abteilungen der Warenhiuser, wahrscheinlich des:
halb, weil diese Hiuser iiber geiibte Dekorateure
verfiigen. Schlimm bestellt war es um die kleineren,
ja selbst um mittlere Buchhindler. Hofentlich
geben auch in Zukunft ihnliche Veranstaltungen
wie die hier angefithrte Anregungen zu Verbesse:
rungen. Vielleicht ist darin ein wirksames Mittel
zur Umsatzsteigerung des Buchhiandlers zu finden.
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