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Wir tihren Wissen,

hier fort mil den schonen Korallenohrringen und dafur
ein Paar neue, moderne. Es lohnt sich wirklich, einmal
Zu seinen Gunslen das Lager zu schwachen, damit auch
die Kundschaft endlich an uns selber siehl, dag wir aus
der. Branche stammen.

Staubwischen und Puken nicht vergessen!

Viele Kollegen lieben es nichl, ihre Auslage ofters
zu wechseln und vergessen dabei dann auch ganz das
Staubwischen 1m Schaufensier. Ebenso konnie ich leider
auch ofters blindes Silber sehen, das dadurch gerade
keinen sehr beruckenden Eindrudk machie. Beides sind
nalurlich die erslen und auch einfachsten Anspriiche, die
das Publikum an ein Schaufenster stelll und die Vor-
bedingungen, die jeder Kollege am leichlesten erfullen
kann.

Zur Nachahmung empfohlenl

Besonders eine Schaufensterdekoration hat es mir
angetan, die ich den Kollegen nicht vorenthalten will,
da sie es verdient, in weilen Kreisen bekanntzuwerden.
Die Breile des Fenslers betrug ungefahr 3 m und der
zur Verfugung siehende Raum war in ungefahr drei
gleiche Teile geteilt. An der Milte der Riickwand war
ein grokeres Plakat mit folgender Inschrift befestigt:

Was tragt der moderne Herr?

Den Abschluf fur jede Abteilung bildele cine moderne
Schreiblischuhr, deren Zeiger je nachdem auf 8 3 und
9 Lhr eingestelll waren; auBerdem waren enisprechend
kleine Plakate auf den Zifferblattern angebrachl, auf
denen stand: Fur den Dienst. Fir den Sporf. Fiir den
Abend. Jede so uberschriebene Ableillung enthielt nun
die enitsprechenden Waren in den verschiedensten Preis-
lagen. An ausgestelllen Waren war alles verireten, was
der Kollege fuhrie, also angefangen von der Uhr, Man-
scheltenknopfen,, Kravallennadeln, Ringen, Zigarettenetui
und Fewerzeug bis zur Brille. Glauben Sie nichl auch
lieber Kollege, dak dieses Schaufenster sicherlich seinen
Zweck i weilesiem Make erfiillte? Wer nun Besiker
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von zwei Schaufenstern ist, der ist in der gliicklichen
Lage, nun gleichzeilig ein Fenster fiir die Dame und eins
fir den Herrn zu machen und so sicherlich dazu bei-
Iragen, daf seinen Fenstern in der Weihnachiszeil eine
besondere Aufmerksamkeit geschenkl wird.

-Wirlf.ungsvu[le Plakale

In einem kleineren Bade sah ich noch eine Reiseuhr-
dekoration, die als Blidifang eine alte Satteluhr benukle,
und auf einem darunierstehenden Plakat war zu lesen:
Vor 200 Jahren waren unsere Vorfahren noch gezwungen,
mit solchen Ungeheuern zu reisen. Sie haben es heute
besser. In einem anderen Geschaft, das sich gleichfalls
in dem Bade befand, wies ein Kollege durch ein Plakat:
~Meine Spezialilat: Geschenke« darauf hin, dak er eine
reiche Auswahl von sogenannten Mitbringseln besikl
Aukerdem hing bei jedem Konzert der Kurkapelle das
genaue Programm der Musikstiicke in seinem Schau-
fensler, und er erreichle dadurch, dak viele Kurgaste auch

unwillkurlich seiner Auslage die nolige Aufmerksamkeit
schenkien.

Gelegenheiten ausnuken!

In den lekten Wochen wurde eine sogenannte
«Porzellanwoche« veranstaltet, durch die in der Haupt-
sache das Publikum auf gutes ERgeschirr aufmerksam
gemachl werden sollte. Vielfach geschah es dadurch,
dak ein vollstandig gededkier Tisch ins Schaufenster ge-
stelll wurde, um zu zeigen, wie nett doch eine gul ge-
deckte Tafel aussieht. Um auch diese Reklame fiir
sein  Oeschafl auszuniilken, halle ein Kollege einem
Porzellangeschafl Tafelsilber zur Verfigung gestellt und
durch eine Geschaflskarte darauf hingewiesen, dal das
Silber durch ihn zu beziehen sei. In einer anderen Stadi
sforte scheinbar diese ganze Propagandamaknahme der
Porzellanindusirie einen Kollegen, denn er slellle kurzer
Hand ein Schild in sein Schaufenster:

Porzellan vergeht,
(1/611] Silber besteht. Hb.
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Wirksame Werbung

Von Herbert N. Casson

Einzig aulorisierie Bearbeilung aus dem Englischen von Dr. Waller ). Briggs und Ernst Angel

Achtes Kapitel
Das , Follow - up« - Sysiem

(Vom ,Interessenten* zum Kaufer!)

Der ,Follow-up* isl die Verfolgung der Wirkung
einer Anzeige durch weilere Korrespondenz. Vergleichi
man Propaganda mil Fischen, dann st der . Follow-
up“ der Rudk, der dem Anbeifen zu folgen halt. Dieser
ist, wie jeder Fischer weil, ein sehr wichtiges Element
in der Kunst, zu hschen. Und doch wird in mindestens
vier von fiunf Propagandafeldziigen der ,Follow-up*
vernachlassigt oder nur halb getan. Warum? Well es
noch schwieriger ist, gute ,Follow-up«-Briefe zu schreiben
als gute Anzeigentexte.

Ich weik von Propagandakampagnen durch groke
Anzeigen, die 5000 Anfragen zur Folge hatten. Ein Strom
von Dbriefen ergof sich uber die Interessenten — und
doch wurden kaum zwei Prozent aller dieser Anzeigen zu
tatsachlichen Erfolgen ausgestaltel. Hundert Anbisse, und
nur zwel Fische gefangen! Das ist sehr mangelhafte
Fischerel.

Eine Anzeige, und selbst eine ganzseilige, isl eben
nur der Auftakl des Propagandavorganges. Sie erwecdkl
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Aufmerksamkeit, gewik. Doch fiur gewohnlich ist das
alles. An und fiir sich verkauft sie keine Ware.

Vor 14 Jahren unternahm ich es, mehr Fabriken zu
veranlassen, sich in der Stadi Buffalo in US. A. an-
zusiedeln. Es war eine Anzeigenkampagne, die von der
dortigen Handelskammer ausging. Wir hallen nicht allzu
grohe Millel zur Verfugung. Wir seplen zunachst eine
ganzseitige Anzeige in die ,Saturday Evening Posit* mil
der Schlagzeile ,Misplaced manufacturersl] Move lo
Buffalol= (Schlechlt unlergebrachte Fabrikanten — ziehi
nach Buffalo!ll Wir brachien dann zwei weilere Viertel-
seilen als ,Follow-up, um die Sache nicht in Vergessen-
heit geralen zu lassen. Jedem, der aniworlele, schicklen
wir eine Broschire ,Facl-Book of Buffalo= (Talsachen
uber Buffalo). Wir sandlen gleichzeitig ein kleines Buch,
das sehr zierlich und fiir den weiblichen Geschmack
ausgestattet war. Es hieg: ,For Your Wife.« (Fur lhre
Gatlin.] Sobald wir bei einem Fabrikanlen das Geringste
davon merklen, dak unsere Argumente auf ihn zu wirken
begannen, schicklen wir thm einen Verkaufer ins Haus,
Augerdem veranstalleten wir ein , Follow-up~ durch kleinere
Anzeigen, Broschiiren und Briefe. Das Ergebnis war,
daf wir im Laufe eines Jahres 18 neue Fabriken nach
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