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Fortschritt gegenuber dem ,In-Vergessenheil -geraten«.
Das Geschaft erhob sich damit iuber die Klasse der
sfummen Geschopfe. Es fand seine Shimme und begann
zu schreien.

In jedem Geschafiszweig erreglen die wenigen ersten
Leute, die zu schreien anfingen, gewalliges Aufsehen
und verdienten Vermogen. Aber heutzutage, da nun jede
Firma mehr oder weniger schreit, 1st das Schreien weniger
eintraglich geworden.

Mit einem Worl, wir finden, dak Publizitat allein
mchi genugt. Sie ist kosispieliger und dabei schal ge-
worden, zum Teil wegen der hoheren Kosten des An-
zeigenraumes, zum Teil, weil sich eben jedermann ihrer
bedienl. Publizital kann sogar unler Umstanden eher
schaden als nuken, da das Publikum sich nicht mehr
allein von dem Eindruck des bloken Umfanges der An-
zeigen, noch von der brutalen Talsache der damil ver-
bundenen Ausgabe beeinflussen lagkt. So kann heul-
zutage eine Firma 50000 Pfund auf Anzeigen ausgeben
und damit unter Umstanden nur sehr wenig Aufmerk-
samkeil erwecken. Es kann sein, dak sich ihr Umsak
dadurch nicht einmal um 109, erhoht, selbst wenn sie
das Funffache ausgibl.

Heute enitscheiden eben weder Umfang, noch lautes
Schreien, noch riesige Ausgaben: Alle Anzeigen werden
heute nach dem neuen Element threr Werbekraft — ihrer
[Iberredungskunst beurteilt.

Gute Propaganda heikt heute, weder sich ruhmen
noch schreien. Sie ist eine ruhige Art, dem Kaufer zu
helfen, das herauszufinden, was sich am besten fur ihn
eignet, und ihn zu iberreden, es zu erwerben. Das
lebendige, eintragliche Element im modernen Anzeigen-
wesen ist die Kunst, zu verkaufen.

Heutzutage, da eine ganzseilige Annonce soviel wie
ein Haus oder eine Reise um die Well kostet, sind die
Firmen geradezu gezwungen, ithre Anzeigen texithch wirk-
samer zu gestalten. 1000 Pfund oder 1400 Pfund fur eine
Anzeige, die nur eine Stunde lang lebt, ist sicher ein
uberwaltigender Preis. Nur die grokten Firmen konnen
thn sich leisten. (Diese Angaben gehen wohl ausschliek-
lich von englischen und amenkanischen Verhalinissen
aus. Anm. d. Bearb.]

Das praktische Problem ist fir 90"/ aller Anzeiger:
.Wie kann ich meine Propaganda zu einem Teil meines
Verkauferstabes machen? Was kann ich tun, damil
meine Anzeigen geniigend Ware verkaufen, um sich be-
zahlt zu machen und mir aukerdem einen Nuken abzu-
werfen?

Den Umsak zu vergrofern, ohne gleichzeitig den
Reingewinn zu vergroBern, heit nur, sich zwecdklos
Sorgen zu machen. Jeder verninflige Geschaftsmann ist
bemiiht, einen grokeren Prozentsak Nuken zu erzielen,
nicht einfach den Umfang seines Geschaftes zu ver-
grogern. Er wiirde weit lieber 4000 Pfund fur Ware ein-
nehmen und daran 400 Pfund verdienen, als 8000 Pfund
einzunehmen und daran nur 300 Pfund zu verdienen. Es
gibt zur Erreichung dieses Zieles nichls Nuklicheres als
iberredende Anzeigen. Sie vermindern tatsachlich
die Verkaufskosten und vermehren den Nuken.

Sobald Sie Uberredung an die Stelle von bloger
Publizitat seken, bauen Sie einen Damm gegen die Ver-
schwendung in Ihrer Propaganda und versiarken ihre
Wirksamkeit. Nichts macht sich besser bezahll als die
echte Kunst, zu verkaufen; und keine Verkaufskunst
kostet so wenig als die, die durch das gedruckle, nichi
gesprochene Wort ausgeiibt wird.

Durch das gesprochene Worl zu verkaufen, ist, wenn
es gut geschieht, unzweifelhaft selbst dem besten Verkaufen
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durch das gedruckle uberlegen. Isl es aber noch so gul,
so 1sl es jedenfalls kosispieliger. Eine Stimme kann nur
zu einigen wenigen Paaren Ohren sprechen, aber Worle,
die gedruckl werden, um #zu verkaufen, konnen von Mil-
lionen Augenpaaren gesehen werden.

In der Welt der Wirksamkeit wird der Erfolg in der
Regel nach dem Prozenisak der Ergebnisse bemessen.
Wirksamkeil heigl — mil weniger Anstrengung und mil
geringeren Ausgaben mehr zuwege zu bringen. Wollen
wir also mehr Ware verkaufen, so miussen wir die grokt-
mogliche Anzahl potenhieller Kaufer in der kiirzesten Zeit
mit den geringstmoglichen Ausgaben erreichen. Die Be-
folgung dieser Regel fuhrt uns geradewegs zum Drudker,

Braucht man Tausende und nicht Dukende von Kunden,
so 15t Propaganda durch das gedruckte Worl unerlaglich.
Denn es i1sl meist unmoglich, auch nur 100 Reisende zu
beschaftigen, ohne das Spesenkonto hoffnungslos zu uber-
lasten.

Ich kenne einen Verkaufer, der im Durchschnit alle
2 Jahre einen Verkauf zuwege bringt; allerdings verkauft
er — DBriicken. Seine Firma wurde wahrscheinlich nicht
viel gewinnen, wenn sie Drucksachen und Anzeigen ver-
wenden wollte. Aber selbst ber Waren, die sich so
langsam umseken, glaube ich, dak die Verkaufskoslen
und die Zeitspanne zwischen zwei Abschlussen durch ge-
schickt abgefagte monatliche Broschiiren, die allen mog-
licherweise in Belracht kommenden Kaufern gesandt
werden, herabgedriickt werden konnien.

Ist das uberraschende Wachstum der groken Post-
versandhauser nicht dem Umsland zuzuschreiben, dak ihre
Verkaufstaligkeit durch das gedrudite Wort inferessanier
und wirksamer ist, als was in jedem durchschnittlichen
Laden gesprochen wird?

Wenn Detaillisten erfolgreich mit den faszinierenden
Katalogen von ,Sears - Roebuck* und ,Monigomery Ward«
konkurrieren wollen, bleibt ihnen nichts anderes ubrig, als
noch faszinierendere Drucksachen apszugeben oder ihre
Verkaufer zu noch grogerer Hoflichkeit und Wirksamkeil
auszubilden. Die Zeil 1st gekommen, lhre irrige Ansichi,
dak ein lebender Hund besser ist als ein toler Lowe —
dak irgendein Angestellier mit schwerer Zunge werlvoller
ist als eine Broschure oder ein Kalalog, aufzugeben.
Der aukerordentlich und stels wachsende Umfang der
Verkaufe durch die Post zeigt, dak dies mcht wahr st

Die allgemeine Meinung 1st jekt in anderer Richiung
eingestelll. Man kommi zu der Uberzeugung, dak ein
Kunde leichter durch seine Augen als durch seine Ohren
uberzeugl werden kann. Es ist weil weniger wahrschein-
hhch, dak der Geist emnes Menschen wandert, wenn er
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Der tiichtige Verkauier

Das Buch der modernen Verkaufsmethoden
von Herbert N. Casson
In Leinen gebunden 4,— RM.

Iheses erfolgreiche Buch lehrli den Detailhsten,
Ladenbesiker und Verkaufer, wie man gleichzeilig
sich selbst und den Kunden zufriedenslelll. Alle
Verkaufsmomente und Kundengattungen werden
berucksichligt. - Beziehbar durch den
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