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Das Schaufenster
12 Winke von Herberl N. Casson

Autorisierte Bearbeilung aus dem Englischen von Dr, Waller ). Briggs und Ernsl Angel

Der zwolfte Wink: .
Dramatisieren Sie lhr Schauflenster!

Wir kommen jell zum Gipfelpunkt der Technik in der
neuen Kunst des Schaufensiers, eine Szene im Schau-
fenster auszustellen, in der die Ware elwa so aufinil,
wie der Schauspieler in einem Shick.

Wenn wir eine Buldwirkung erzielen wollen, mul uns
das Thealer als ldeal vorschweben. Theaterleule ver-
stehen es, Menschen und Dinge wirksam zu gruppieren,
Baldwirkungen eindrucksvoll zu geslalien. Kaulleute ver-
stehen es nichl. Darum muk der Kaufmann in Angelegen-
heiten seines Schaufensters sich an den Thealermann
halten.

Wenn emn Kaulmann, der zu sehen verslehl, ins
Theater gehl, wird er immer irgendeinen Knifi enldedken,
wie Wirkung erziell wird; seine Karte wird sich reichlich
bezahlt machen.

Theaterleute haben aus der eindrudisvollen Dar-
stellung einen Beruf gemacht. Ein sogenannles Aus-
stattungssticdk i1st von Anfang bis zu Ende nichis als eine
Schauslellung.

Mit einem Wort, wenn jemand zum hochsten Gipfel
der Kunst des Schaufenslers emporklimmen will, muk er
ins Thealer gehen. Er muk das Thealter als seine Uni-
versital betrachten. Er muf die unbegrenzien Moglich-
keiten der Buhnenwirkung sludieren, wie sie von den
groklen Spielleilern enlwidiell worden sind.

Ich mochte gern glauben, dak Theaterleute hin und
wieder elwas Neuwes von Ladenbesikern lernen konnen.
Vielleicht tun sie es.  Allein ich bin der festen lber-
zeugung, dak, was Schauwirkung belnfft, das Theater
dem Kaufmannsladen um 100 Jahre voraus isi,

Maturlich konnen Sie nichl ein ganzes Thealershick
in Ihrem Geschaft ausstellen. Aber Sie konnen die Wir-
kung eines solchen Stiudkes erzielen, indem Sie die Ware
und 1hre Umgebung so ausstellen, dak damit eine Hand-
lung suggerierl wird,

Sie konnen zeigen, wie die Ware benukl wird. Das
nennt man dramalische Wirkung erzielen. Es ist zugleich
die wirksamste Technik des Verkaufs.

Sie konnen lhre Wachsfiguren in der Auslage slall
als einfache Kleiderslander, als Leute zeigen, die elwas tun.

Zeigen Sie Herrenartikel, so konnen Sie eine Wachs-
figur mit einem Revolver ausslellen, die auf eine zer-
schossene Scheibe ziell. Instinkliv wird jeder Mann und
jeder Knabe stehenbleiben und darauf warten, ob die
Figur tatsachlich schieken wird.

Zeigen Sie Damenarlikel, so konnen Sie eine Wachs-
mutter ausstellen, die ein Wachsbaby im Arm hall — und
instinktiv wird jede Frau und jedes Madchen stehenbleiben,
um zu sehen, ob dieses Baby sich bewegl. |

Fine Momentaufnahme der Ware im Rahmen emner
Taligkeit, das ist es, was ich unter Dramatlisierung
verstehe, Sie zwing!l die Aufmerksamkeil der Voruber-
gehenden, sie erregt Neugier, und in der Regel erzeugl
sie den Wunsch, die Ware zu besiken, weil die Leule
immer das wiunschen, was sie unterhalt. _

Stragenverkaufer kennen die Machi l:ler_ Drﬁmaiy-
sierung ihrer Ware. Fast immer zeigen sie die Ware in
Tatigkeit. Haben sie einen Karloffelschaler zu verkauten,
so haben sie auch einen Stok Kartoffeln und schalen sie
vor lhren Augen. Sofort wird ein ganzer Haufen Per-
sonen, sowohl Manner als auch Frauen, sich um emnen

~ solchen Sirakenverkiaufer scharen, und sie werden mil
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ernslester Miene zuschen, wie er Karloffeln schalt. So
faszinierend wirkl es, zuzusehen, wie elwas getan wird.

Es 1sl also das Problem dieses leklen Winkes, wie
Sie lhr Schaufenster in ein kleines Thealer verwandeln
konnen, wie Sie lhre Ware dramatisieren konnen, wie Sie
Ilhre Auslage stall zu einem Lagerraum zu einer Buhne
machen konnen.

Das hal z. B. ein angesehener Schneider in London
verstanden. Er hal ein mechamsches Spielwerk mit
Figuren in seinem Schaufenster. Manner in schabiger
Klewdung gehen auf der einen Seile in seinen Laden
hinein, und Manner in hocheleganter Kleidung kommen
aufl der anderen Seile heraus. Es sind zwei kleine
Gruppen, die sich auf Ringen in enlgegengeseklter Rich-
tung bewegen.

Eine Firma in einer Haupisirake Londons, die Kugel-
lager verkaufl, dramatisierl thre Ware, indem sie zeigl,
wie schwere Maschinen mit Kugellagern durch die Kraft
eines kleinen elekirnischen Fachers bewegl werden. Das
15t vollendele Schaustellung und gleichzeilig das best-
moghdche Verkaufsargument.

Eine Regenmanteliirma zeigl thre Regenmantel, die
ununferbrochen mil Wasser besprnikl werden. Ein elek-
trisches Lichl innerhalb der Manlel zeigl, dak das Wasser
nichl durchdringen kann. Ein anderes gules Beispiel von
mit Dramatisierung verbundener Verkaufslechmk.

Die bekannte Uhrenfabnk Ingersoll zeigl in einem
schonen Rahmen alle Teile, aus denen sich ein Uhrwerk
zusammensekl. Das ist bis zu einem gewissen Grade
Dramahsierung, aber keineswegs die besimoglichsie,
denn sie suggerier! nichlt Handlung.

Ein Weinhandler zeigl eine unerschopiliche Flasche
Wein. Die Flasche ist mit dem Hals nach unten im
Schaufenster aufgehangl. Ein ununterbrochener Shrom
von Wein ergiell sich aus ihr. Das Geheimms ist nalur-
lich, dak eine Glasrohre vom Boden aufsteigl und die
Flasche standig mul Wein fulll, Der Ausfluf des Weines
verbirgt die Glasrohre. Das isl zwar geschickl, aber es
zeigh in keiner Weise, dak der Wein gut isl. Es ist e
guler Trick, um die Aufmerksamkeil zu erregen, aber er
zeigl keine Verkaufslechmk.

Viel besser ist die Aufmachung eines Geschafles fur
Texlilmaschinen, das zeigl, wie das Gewebe hergeslelll
wird. Hier ist eine wirkliche Dramahsierung durch Hand-
lung. Sie erweckt Interesse, da die Maschinen falsach-
hich in Tahgkeil sind.
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