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Anzeigen, die verkaufen

Etwas von der Zeitungsreklame des Uhrmachers

Von A. Scholze
enn man die Anzeigen der Uhrmacher in den Tages-
w zeitungen durchsieht, muB man f{eststellen, daB sie
zum grollen Tell immer noch recht unzweckmabig
abgefaBt sind. Meist ist nur gesagt, daB Uhren-, Gold-
und Silberwaren da und dort zu haben seien. Eine kurze
Ueberlegung sagt, daf Anzeigen, in denen nur die Ver-
kaufsartikel genannt sind, auch nur als sogenannte ,Er-
innerungsanzeigen®, die also diejerigen, die das betreffende
Geschift schon kennen, an den Einkauf erinnern, einigen
Wert haben. Gute Reklame soll aber verkaufen, soll
neue Kiaufer bringen und nicht pur die Leser von der
Existenz des Geschiiftes und seinen Erzeugnissen in Kenntnis
setzen. Ein Inserat, das verkauft, macht sich auch bezahlt,

Will man das Inserat als Verkaufshelfer ansehen, so
muf man auch den Text danach abfassen. Es genugt
nicht, wenn man ganz allgemein sagt: ,Bei mir konnen
Sie Uhren kaufen*; jeder weifl, daB man beim Uhrmacher
Uhren kaufen kann. Aber auch, wenn wir sagen: ,Bei mir
konnen Sie Taschenwecker kaufen*, sind wir um nichts ge-
bessert. Soll die Anzeige Erfolg haben, so muB der In-
serent dem Leser sagen, warum er einen Taschenwecker
brauclit; er muB Bedarif wecken, er muBl also bei dem
Leser den Wunsch nach einem Taschenwecker hervorrufen.
Zu diesem Zwecke wird er ihm alle Vorzige eines solchen
Weckers recht deutlich erkliren missen,

In Deutschland steht man immer noch vielfach auf dem
Standpunkte, daB Inseratentexte kurz sein miBten. Lange
Texte wiirden nicht gelesen — glaubt man. Ist das nun
wirklich der FFall? Wohl kaum! Das Publikum liest sehr
gern, nur muf der Text unterhaltend oder belehrend sein.
Da es nicht leicht ist, einen packenden Text zu schreiben,
findet man immer wieder kurze schlagwortartige Texte,

Mit Schlagworten oder im Telegrammstil kann man
aber nicht iiberzeugen, kann man dem Leser nicht klar-
machen, was die Ware kaufenswert macht. Wie eben an
dem Beispiel mit dem Taschenwecker erklart: DaB ich
Uhren habe, weif der leser, er wird und wenn ich
noch so oft inseriere  kauft Uhren bei ... oder ,, . . .'s
Uhren sind die besten!® — keine kaufen, wenn er nicht
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rufilllig Bedarf hat. Arbeite ich dagegen einen geschickten
Text aus, der den Leser iiberzeugt, daB er ohne Taschen-
wecker micht mehr auskommen kann, so kann aus dem
anfanglich ganz uninteressierten Leser ein Kiufer werden.

Wer gute Reklametexte schreiben will, muB diese Kunst
uben; er muB die Sprache gut kennen. Ein Inserat ist kein
Aufsatz, keine Novelle: es ist die gedruckte Sprache eines
guten Verkiufers. Um den Leser zu uberzeugen, mub man
sich bei der Abfassung des Angebotes in dessen Lage ver-
setzen. Viele Inserenten machen den Fehler, daB sie zuviel
von sich erzahlen. Sie preisen zu sehr ihre Waren an und
erzahlen zuviel von ihrem eigenen Unternehmen, statt dem
Leser klarzumachen, daf er ihre Ware braucht und welche
Vorteile er davon hat. Also: keine Allgemeinheiten und
Redensarten in die ﬂnzei‘gnutnlm sondern bestimmte An-
gebote in einer Form, die den Leser interessiert und ihm
die Vorteile oder Annehmlichkeiten, die der Besitz der Ware
mit sich bringt, klar vor Augen fiilirt. Eine grofle Zahl
geeigneter Texte fiir die Anzeigen des Uhren- und Schmuck-
warenhiandlers sind in meinem Buche ,Die Zeitungsanzeigen”,
das fur 4,20 Mk, vom Zentralverband der Deutschen Uhr-
macher in Halle a. S. zu beziehen ist, enthalten.

Um das Auge des Zeitungslesers auf das Angebot

hinzulenken, muB man der Anzeige einen sogenannien
Blickfang geben. Ein gutes Schlagwort z. B. ist sehr
viel wert. Es muB aber in Beziehung zu der angebotenen

Ware stehen und auf das eigentliche Angebot uberleiten.
Jedes andere Schlagwort ist zu verwerfen. Es gab eine
Zeit, da glaubte man, eine besonders gute Reklame zu
machen, wenn man inserierte: 100 Mk. Belohnung zahle
ich nicht, aber meine Waren sind so enorm hillig . . . oder:
Die Rauber von Schiller sind allen bekannt. Fast ebenso
bekannt sind meine billigen Preise . . . Heute 138t sich
das Publikum in dieser Weise nicht mebr zum Narren halten.

Zu der Wahl des Schlagwortes fiir e¢ine Anzeige sei
noch bemerkt, daB man sich hiten muB, Schlagworte zu
verwenden, die eine Verneinung aussprechen oder Unlust-
gefihl beim Leser erwecken. Solche verneinenden Texte
sind: Kaufen Sie nicht, bevor Sie meine Auswahl gesehen
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