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mehr; segen Sie sich an ecinen slillen Ort und bemiihen
Sie sich drei Tage lang, ein richhges Verkaufszirkular
abzufassen. Nehmen Sie sich dazu einen Spezialisten,
einen Mann, der die Kunst der Sprache beherrscht. So-
bald Sie dann einen vollkommenen Brief geschrieben zu
haben glauben, besuchen Sie den tuchhigsten Drucker
und fragen Sie ithm auf, das Besle zu leisten, was er je
zustande gebracht hal. Lassen Sie ihn 100000 oder,
noch lieber, eine Million tadelloser Lirkulare drucken.
Geben Sie soviel und nicht sowenig wie moglich fir
diese Zirkulare aus und versenden Sje sie in besonderen
Umschlagen, die zwei Pfund je Tausend kosten diirfen.
Wenn Sie das getan haben werden, dann werden Sie
einen uberwalligenden Sturm von Auftragen erleben.

Die neue Idee der ,direkien« Propaganda isl also:
gul und kostspielig. Nur so kann man den Prozent-
saf der Verkaufsspesen durch
sic. wirklich herabmindern. Wir
wissen alle, daf es billiger ist,
ein paar hochbezahlie Reisende
als hundert billige Aufiragver-
lierer zu beschaftigen. Wir WIssen,
daf die Koslen eines Reisenden
nicht danach, was wir ihm zahlen,
sondern nach den Aufiragen, die
er hereinbringt, und nach dem
»Ooodwill«, den er schafft, zu
berechnen sind. Wir wissen sei
langem: je mehr ein Reisender
verdient, desto billiger stellt er
sich fir die Firma.

Da wir endlich anfangen, die
Torheit billiger und schlecht aus-
schender Scheinbriefe zu ver-
stehen, miissen wir auf diese Ari
Propaganda die gleichen Grund-
sake anwenden. Wir miissen
briefliche Verkaufsangebole, Zir-
kulare, Kataloge und Broschiiren
so herausbringen, dak sie ihren
Empfangern gefallen, sie unter-
halten und sie iiberzeugen. Ohne

Obertreibung: eines schonen
Tages wird eine Firma derarlig
pad{endﬁzirkutarehemushringen,
daf die freudigen Empfanger
am Ende des Jahres um Um-
schlagmappen ersuchen werden, um sie darin auf-
zubewahren, damit sie nichi beschmubkt werden oder ver-
lorengehen konnen. Kommil dieser schone Tag, dann
werden wir uns dazu begliickwiinschen konnen, daf wir
den Gipfel wirksamer Werbung durch das gedruckle
Worl erreichi haben.

Viele amerikanische Firmen und auch emnige englische
und deutsche haben in der kunsl, Broschiiren zu drucken,
bereils einen Hohepunkl erreicht. In bezug auf Briefe,
Zirkulare und Kalaloge sind die meisten noch sehr riick.

standig.
Fast alle Formbriefe sind unpersonlich und un-
inferessant. Die Halfte ihrer Absake beginnt mit ,wire

und ihr Shl ist fast durchweg herkommlich und gehi
wie auf Slelzen. In ganz England gib! es meines Fr-
achlens nur eine einzige Firma, die es versteht, faszi-
nierende Verkaufsbriefe zu schreiben. Sie haben ihr

160 000 Kunden verschaffl, die brieflich kaufen.
Verkaufsbriefe werden meist in File hingeschrieben
und in Eile gedrucki. Sie werden in File versendel und
die Empfanger werfen sie in FEile in den Papierkorb.
Wollen wir beweisen, dak wir eine trichle Sache schnell
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tun konnen, dann sind die jekt iiblichen Zirkulare ein
glanzender Erfolg. Wollen wir aber mehr Umsak er-
zielen, dann ist das Geld einfach hinausgeworfen,

Ein richtiger Verkaufshrief soll sich mil einem be-
sonderen Angebol an besondere Leute richten, und er
muf eine Geldersparnis, ein Geschenk oder eine Be-
quemlichkeil fur den Empfanger bedeuten.

Die Erfahrung lehrt, dak er fir den Verkauf dann
Wunder tun kann, wenn seine Sprache bestimmt ist
und wenn ein ganz speziclles Angebol gemacht wird,
das' innerhalb einer festen Zeit angenommen werden
muf. Stalt daher zu schreiben:

»0roges und reichhalliges Lager neuer Mobel zu
angemessenen Preisen* sollle es heilen:

»Also hier sind sie — siewarten auf Sie — 78 Mahagoni-
lische, 39 Nugbaumlische, 128 Biicherschranke, 342 Messing-
betten, 204 Schreibtische und
ein ganz exquisiter Toileitetisch,
franzosischen Ursprungs.«

Verkaufsbriefe werden nodh
immer nicht so abgefakl, als
waren sie eine personliche Mil-
teilung, die man einem Freund
sendel, der un: um irgendeine
Auskunft gebeten hat. man be-
lrachlet sie als einen schwachen
Ersak fiir einen Besuch und eine
Besprechung. Sie sind aber
mehr, Sie kosten ungefahr ein
Zehntel von dem, was ein BPe-
such kostet, und wenn man sich
Miithe gibt, sind sie mindestens
halb so wirksam wie ein Besuch.
Richlige Verkaufsbriefe konnen
also die Verkaufsspesen wesent-
lich herabdriicken.

Massenbriefe sollen geschlos-
sen und mit vollem Porio fran-
kiert sein, damil sie nichi, wie so
viele Zirkulare, unerofinet weg-
geworfen werden. Es ist durch
Experimente erwiesen, daf die
Spesen  je Anlwort um 309
kleiner sind, wenn volles Brief-
portfo verwendel wird, weil die
Anzahl der Aniworten eben ent-
sprechend groker isk

Die Briefumschlage miissen sorgfaltig adressiert, die
Adressen zweimal uberpriift werden. Wenn der Name
des Adressaten falsch geschrieben ist, verdirbl das ofi
dic ganze Wirkung des Briefes. Wenn jemand sich
wochmitl* schreibt und er einen Brief empfangt, der an
«ochmidi* adressier! isl, so empfindet er das nicht nur
als einen Irrlum: er halt es fir eine Unverschamiheil
Die Briefe miissen beginnen: ,Sehr geehrter Herr¢ oder
«oehr geehrle, gnéddige Frau®, niemals Ueehrler Herr
oder Gnadige Frau®. Der erste Absalk soll slels mit
einer hoflidien Bezugnahme auf den Leser selbsl oder
auf eine Taisache, die ihn angeh!, beginnen. Es kann
sogar ohne irgendeine Tauschungsabsicht eine personliche
Note angeschlagen werden. Mit Ausnahmen, wie z. B.:
»Wie Sie wissen ., . .«, ,Wenn Sie das nachste Mal in die
Nahe unseres Geschafls kommen ...« _Wie Sie varige
Woche bemerkl haben werden . . .« und so forl. Fin
guler Verkaufsbrief muf im Konversationston direkt und
licbenswiirdig geschrieben sein. Die Sake missen kury
sein.  Absirakle Worle sind zu vermeiden. FEin Ver-
kaufsbrief ist am besten, wenn er ungefahr eine Seite
lang ist,  Ein sehr. kurzer. Brief ist wirkungslos, und ein
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