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Reklame
Kundengewinnung und Kundenerhaltung

,Sie milssen mehr Reklame machen, dann wird sich Thr Ge. |

gchidft schon heben.® _Reklame machen! Wenn ich nur wiilte,
was das ist und wie man durch Reklame den Geschiiftsgang ver-
bessert.® So fragen viele, so denken viele insgeheim. Viele getrauen
sich aber nicht oder sie schimen sich, offen und frel zu bekennen:
das weiB ich nicht, Bitte, nennen Sie mir [ir Reklame ein gutes
Wort, das ich verstehe und unter dem ich mir etwas veorstellen kann.
In der Ueberschrift dieses Anfsatzes ist ,Reklame® tibersetzt: Wer
Reklame macht, wirbt um neue Kunden oder er sucht damit Kunden
fester an sich zu ziehen oder zu erhalten, Beil einer Aussprache von
Werbefachleuten wurde auch mehrfach betont, dal Reklame mehr
sei als Kundenwerbung, sie schlieBe auch die Kundenerhaltung in
sich ein. Das ist richtig, sehr wichtig aber ist, auch gleich das
Ziel der Kundengewinnung umd Kundenerbaltung aufrustellen. Es
gilt, die Fragen zu beantworten: Warum suche ich neue Kunden
zu gewinnen und alte zu erhalten? Welches ist der Zweck dieser
Arbeit? Werbe ich um neue Kunden und suche ich alte zu erhalten,
um mehr Anftrige zu bekommen, oder ist es mir darum zu tun,
einen griifleren Geschiiftsgewinn als bisher zu erzielen?

Geschiftlich und kanfmfnniech betrachtet, kann alle Werbung
nur auf die Erzielung einer lohnenden Titigkeit, auf die Vermehruog
des Reingewinns gerichtet sein., Das bedeutet, dall man nicht nur
(und das wird bei der Betrachtung dieser Fragen fast immer fiber-
sehen) nene Kunden gewinnen und alte zn erhalten suchen soll,
sondern man sich auch bemflhen mul, von einzelnen neuen oder
alten Kunden mBglichst lohnende und gewinnbringende Auftrige
zu erhalten. Bei der Kundenwerbung derf micht die Menge, die
Zahl ausschlaggebend sein, rondern die Beschaffenheit der KEunden,
die Art ihrer Auftrige ist die Hauptsache. Nicht die Zahl der Auf.
trige und ihre GréBe ist das MaBgebende, sondern die Miglichkeit,
an den einzelnen Auftrigen oder im gesamten mbglichst viel Rein-
ertrag zu erzlelen. Erst wenn das Ziel richtig bezeichnet ist, hat
es einem Sinm, davon zu sprechen, welche Mittel bei der Kunden-
erhaltung und Kundenwerbung sngewendet werden kfnnen und
angewandt werden sollen.

Sehr viel ist schon darfiber geredet und geschrieben worden,
da ein kluges Wort gesagt, dort zweckmiifiige Winke gegeben worden.
Aber die Menschen (diejenigen, die Kunden werben und die, um
die geworben wird) sind verschieden veranlagt, erzogen und geschult;
sie empfinden, filhlen und depken verschieden und sie wollen Ver-
echiedenes. Und weil die Kunden und miglichen Kunden eben so
sehr verschieden sind, muB man auch mit verschiedenen Mitteln
werben, Es gibt eben kein Mittel der Reklame, das in derselben
Weise bei allen wirkt, die geworben werden sollen. Was in einem
Fall richtig ist, kann im anderen ganz falech sein. (GewiB, das sind
bekannte Dinge, aber man mul darauf hinweisen, wenn man sich
vor MiBdentungen schiltzen will) Was im Vorjahre oder im Vor-
monat wielleicht Erfolg verschaffte, zieht dieses Jahr oder in diesem
Monat nicht. Es ist deshalb auch ganz abwegig, Anleitungen geben
zu wollen, die fiir alle Zeiten und alle Menschen brauchbar und
niitzlich sind. Was man als sicher bezeichnen kann, ist vor allem
dies, daf die Menschen verschieden sind und verschieden hleiben
werden, und daB die Geschiiftsaussichten auf dem Weltmarkt, dem
Inlandsmarkt und im &rtlichen Bedarf anf- und abwirts gehen. Wohl
kann das Auf- und Abwirtsgehen durch sachverstindige und kloge
Voraussicht bis zu einem gewissen Grad ausgeglichen werden, aber
s0 weit hat es der sinnende und bohrende Menschengeist noch nmicht
gebracht, dafl die Erdenbiirger Regen vnd Sonnenschein in dem h_ir
jede Gegend giinstigsten Make hervorbringen konnen. Weil die
Menschen das micht kdnnen, fllt auch die landwirtschaftliche Ernte
verschieden auns, und diese Verschiedenheit schalft das Auf und
Nieder im Wirtschaftsleben. Wenn in allen anderen Gewerben anf
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der ganzen Welt ganz planmiiflig Hauod in Hand gearbeitet wlirde
(also nach dem Bedarl) und so viele Schwankungen vermieden
wiirden, so blieben immer noch die Schwankungen, die durch den
verschiedenen Ausfall der landwirtschaltlichen Ernten hervorgerufen
werden. Nun wird aber weder fiir den Weltmarkt, noch den In-
landsmarkt nach dem &rtlichen Beda:f ganz vorbedacht planmillig
gearbeitet, und das verstiirkt die nicht abwendbaren Schwankungen
(die durch den verschiedenen Ausfall der landwirtschaftlichen Ernte
bewirkt werden) ganz erheblich Es ist ndtig und nfitzlich, beim
Reklamemiachen zn bedenken, daB der Antrieb im Geschiftsleben
immer von der landwirtschaftlichen Ernte ausgeht Die auf dem
Lande wohnenden Geschiftsleute aller Arten erleben das sozusagen
handgreiflicher als die Geschiiftsleute der Stidte. Ist die Ernte gut
oder kénnen die Ernteergebnisse vorteilhaft verkauft werden, gibt
die Landwirtschaft entsprechende Auftrige, oder man kann sich ent-
sprechende Auftrlige bei ihr holen. In diesem Sinne gilt das fast
vergessene Sprichwort: ,Fat der Bauer Geld, so hat's die ganze Welt"
immer noch, und mehr, als es manche wahr haben wollen.

Regen und Sonnenschein schaffen die Grundlage fiir das Ge-
deiben der Ernten, dazu gehéirt aber auch die Forstwirtschaft, das
Holz. Das gedeiht bei zweckmiiiger Witterung auch besser als bei
unrweckmiBiger, und nicht zu vergessen: Wenn die Futterernte gut
ist, kann mehr Vieh gehalten werden, und das beeinflult den Hiiute-
markt, den Ledermarkt, die Schubpreise, und dbnlich ist es bei der
Wolle und Banmwolle. Und wiederum: Stiirme, Brinde und Hol:-
krankheften beeinflussen den Holimarktpreis, den Mibelpreis.
Kurzum, wer Reklame machen will, mu die Grundiagen kennes,
die eine erfolgreiche Arbeit dieser Art moglich machen., AuBer den
wirtschaftlichen Verhiltnissen sind aunch die politischen MsBnahmen
der einzelnen Linder zu berficksichtigen. Neue Sachen (Stolfe,
Kleider, Schuhe, M&bel, Maschinen, Werkzeuge) werden fiberall her-
gestellt und auf den Weltmirkten angeboten. Da heilt es, sich
umsehen und erforschen, wie die Preise sind. Anders ist es mit den
Reparaturen. Diese milssen meistens am Orte oder in der Nihe
ausgefiihrt werden. Damit soll gezeigt werden, dall es immer daranf
apkommt, was man anzubieten hat. Am Ort und in der Nibhe ist
die Wettbewerbsmaglichkeit leicht festzustellen. Wer sich ein bilichen
umsieht, findet auch bald heraus, wie die Wettbewerber in der Nihe
arbeiten. lhre Preise, ihre Leistungeffhigkeit, ihre Beconder- und
Eigenbeit mull der Kundenwerber hei Angeboten, die er macht,
beriicksichtigen. Bs wire Zeitvergeudung sondergleichen, mit
schlechten Angeboten Kunden werben zu wollen. Etwas Eigenes
muf der Anbietende zu sagen haben: Sei es die bessere Beschaflen-
heit, die Lieferung in griiBeren Mengen, die Geeiguetbeit fiir einen
besonderen Zweck, die schnelle Lieferung, gefilligere Formen, andere
Zahlungsbedingungen, andere Preise oder dhnliches.

Dsf man auch bedenken muB, an wen man liefern mdchte
oder kdnote, leuchtet ohne weiteres ein, Ebenso, ob man sich an
viele Menschen gleichzeitig wenden will oder nur an einzelne, oder
einzelne Schichten, gewisse Berufe, bestimmte Menschen {etwa sehr
zahlungsighige). Nehmen wir an, daB der Anbietende die Ware in
seiner Verfligungsgewalt bat, so mul er fiberlegen: Wer ist vermut-
ich K8ufer und wieviel etwa konnen diese Eunden kaufen und
sahlen. Will sich der Anbietende die Waren bestimmter Art erst
beschaffen, so muf er seine Werbung anders einrichten. Solche
Proben (wer kauft, zu welchen Preisen und in welchen Mengen wird
gekauft, welche Beschaffenbeit wird verlangt) kinnen gute Anhalte
fiir den Einkauf der Waren geben.

An wen man sich immer anch wenden mége, jedesmal ist die
Frage zu beantworten: Wie erhalte ich die gewiinschten Kiufer,
durch welche Mittel komme ich ihnen am hilligsten und zweck-
mifigsten bei. Billig heift aber nicht, wenig Geld ausgeben,
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Wir flhren Wissen.




