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Das Schaufenster

12 Winke von Herberl N. Casson

Autorisierte Bearbeitung aus dem Englischen von Dr. Waller |. Briggs und Ernst Angel

Der zweite Wink:

Keine Ladenhiiter in Thr Schaufenster!

Dukende sonst ganz hichtige Kaufleute werden mil
diesem Wink nicht einverstanden sein ja, selbst manche
Schaufensterdekorateure werden davon uberrascht sen.

Talsachlich halte auch ich, solange ich mir die Sache
nichf genau uberlegte und nichl verschiedene Versuche
machlie, geglaubt, dak Schaufenster hauplsachlich dazu
dienen solllen, Ladenhuler zu verkaufen.

Zugegeben, dak Ladenhuter verkaoft werden miussen,
und auch angenommen, dak dazu das Schaufensler sich
eignet: aber was bedeulel das gegen den Schaden, der
dem Laden dadurch zugefugl wird?

Kurzlich habe ich ein schlagendes Beispiel dafur
gesehen. Ein alles, lange beslehendes aber nichlt fori-
schrtthch geleitetes Manlelgeschaft beschlok, einen Aus-
verkauf zu veranstalten. Es halte das nie vorher getan.

Es war der Meinung, die Hauplsache bei einem Aus-
verkauf sei, bilige Ware zu zeigen — und so haufle
es cine Menge von Resten und Oberbleibseln auf — alfle
Feken und verschmukle Ware — und zeigle sie mil
niedrigen Preisen im Schaufenster.

Die Wirkung war vernichfend. Der Haufen staubiger
Ware iibte keine Anziehung auf das Publikum aus, die
Leute waren abgeslolen, das Ansehen des Geschaftes
war zerstorl.

Die Schaufenster des Geschalles waren in einen
Trodelladen verwandell, Vor allen seinen Kunden haltle
es sich als cine Bude schabiger Schundware gezeigl,

Sein einziges Aklivum vor dem Ausverkauf war sein
Ruf verlaglicher, guter Qualilal.

Indem es billigen Schund in sein Schaufensier tal,
zerslorle es in wenigen Tagen dieses Anschen.

Daher st eine Regel der Verkaufskunst, erst an den
Kunden zu denken, selbst wenn dies auf Kosten des Ver-
kaufs geschehen muf. Man kann es als einen Lehrsak
festlegen, dak man zuers! an den Laden und dann erst
an das Schaufensler zu denken hat.

LAber«, wird der Kaufmann sagen,
mussen verkauft werdenls

~la, sie mussen, aber nicht durchs Schaufenster. Sie
konnen auf einem separaten Tisch abseils im Laden oder
im Untergeschof oder ganz oben verkauft werden.

Jeder Laden uberkauft sich manchmal, haufl un-
verkaufliche Sachen auf. Aber die dirfen nicht nach
vorn ins Schaulenster gebracht werden, wo das Publikum
alle thre Fehler entdeckt.

Das Schaufenster sollle den Charakler des Ladens
reprasentieren — das ist eine Regel, die, wenn iiber-
haupt, nur wenige Ausnahmen hal.

Ich kannte einmal einen Juwelier, der eine Menge
reicher Kunden halte. Er verlrieb viele von ihnen, indem
er in seinem Schaufenster eine Gruppe billiger, imilierler
Perlen aussiellte.

Ladenhuler

Viele Gemiisehandler verlreiben gute Kunden, indem
131 die ersle Bedingung
des Vorwariskommens.

0[“ ll ll ll Q Kollegen, fiihrt Biicher!
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sie angefaultes Obst und Gemiise vorn aussiellen — es
ware besser, sie verschenkten esl

Viele Kondiloreien haben lieber im Schaufenster
vertrocknete und sonnengebleichie Sukigkeiten, als dak
sie frische Ware darin verderben lassen. 5ie verlieren
dadurch mehr, als sic ersparen.

Sie konnen Gold nmicht verkaufen, wenn Sie Messing
zeigen, noch Seide, wenn Sie Jule zeigen.

NMur wenn lhr ganzer Laden billige Ware enthalt,
konnen Sie billige Ware im Schaufenster ausslellen.

Der Hauplzwedk des Schaufensters ist, Kaufer in
den Laden hereinzuziehen.

Daher mussen Sie in das Schaufenster das hineintun,
was die Leute haben wollen, und nichlt elwa das, was
Sie gerade verkaufen wollen.

Das rechle Ding zur rechien Zeit — das ist es, was
im Schaufenster gezeigl werden sollte, sicher michl das
unrechte Ding 3 Monale zu spal.

Verwenden Sie nie lhr Schaufensier, um dem Pu-
blikum elwas aufzuzwingen, das es michf haben will —
auker etwa, es ist die einzige Ware, die 5ie verkaufen.

JAbers, erwidert der Kaufmann, ,mein Schaufenster
muf erzieherisch wirken, 1ich muk manchmal einen Bedarf
crzeugenl=

Ja, aber nichl im Schaufenster.

All dies soll innerhalb des Ladens geschehen.

Es 1sl sehr wichlig, solche Dinge auszusiellen —
Tische mit biligen Waren zu haben, erzieherische Aus-
slellungen zu veranstallen: aber immer nur fur Kunden,
nicht fur das Publikum von drauken.

Eine groke Firma hal sieben oder acht Schaufenster
und kann ganz gul eins davon verwenden, um einen
neuen Arfikel herauszubringen.

Aber eine kleine Firma kann sich das nicht leisten.
Sie wird damit mehr Kunden verlieren als gewinnen.

Verwenden Sie lhre Schaufenster immer, um Ilhr
eigenes Spiel zu spielen.  Vermieten Sie es nicht an
irgendeinen auferhalb slehenden Fabrikanlen. Opfern
Sie es nicht irgendeinem lhrer Einkaufer, der sich uber-
kauft hat. -

Fragen Sie sich selbsl, bevor Sie lhr Schaufensler
ausstatien: Woran werden die meisten Leute diese Woche
denken? Was werden sie brauchen?

Dann zeigen Sie diese Gegenslande im Schaufenster.
Das bringl eine Menge Kunden in lhren Laden,

Es gibt lhnen eine Maoglichkeil, lhre Ladenhiter
gleichzeitio zu zeigen — ruckwarts im Laden. Zeigen
Sie dort Ihr fotes Malenial und verkaufen Sie es beim
ersten Anlak billig.

Ein Laden sollle slets seine festundierten Sachen
in der Front zeigen.

Er sollle keineswegs seine Kruppel den neugierigen
Blicken Aukenstehender vorfuhren.

Ist die Kundschafl einmal im Laden, so kann sie die
Qualitat Ihrer Ware sehen und wiurdigen.

Und das veranlaft sie weil eher, auch Ihre Laden-
hiiter zu kaufen. Siehl sie aber die Ladenhiiter im Schau-
fenster, dann gehl sie in einen anderen Laden und kaufl
dort, was sie will.

Manches Schaufensier vertreibt Kunden — das isl
eine unzweifelhafte Talsache, und ein Schaufenster, das
die meisten Leute verlreibl, kann sicher kein Erfolg sein,
blok weil es ein paar Ladenhiiler an ein paar Leute
verkauft,
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Wir flhren Wissen.



