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Der Geschenkprospekt der Gemeinschaftswerbung

Eine Auswertung der von unseren Lesern eingesandten Fragebogen

Zum ersten Male stand das Weihnachisgeschafl der
Uhrmacher unter dem Zeichen einer krafivoll durch-
gefuhrten Gemeinschaflswerbung. Es mul feslgestelll
werden, dak im Uhrengewerbe noch niemals eine Wer-
bung in solchem groken Umfange durchgefuhrt wurde,
selbst wenn man die Werbung der Fabriken und anderer
Organisationen mit einbeziehl.

Die Uhr war nach dem Kriege in bezug auf Werbung
uberhaupt vernachlassigt. Die Not erzwang augersie
Beschrankung, andererseilts war es micht moghch, emnen
so festen und geschlossenen Einheilswillen des Uhren-
gewerbes herbeizufiihren, der die Kraft gehabt hatle, fir
die Uhr zu kampfen. So kam es, dal sie von anderen
oder neuen Warengruppen immer mehr zuruckgedrangt
wurde. Die Nolwendigkeit, eine Uhr zu besiken, ist eine
solche Selbstverstandlichkeit, dak der Laie uberhaupt
nicht mehr daruber nachdenkt und es ihm schlieklich
genug 1sf, wenn er uberhaupt emine Uhr in der lTasche
oder am Arm fragt. Er legt nicht genug Wert darauf,
dak es eine Uhr ist, die zu ithm pakt und die ihm wirklich
das sein kann, was er im Unterbewuftsein von ihr ver-
langt, namlich ein zuverlassiger Freund.

Es war deshalb hochste Zeit, dak sich das Uhren-
gewerbe zusammenfand, um fir den Absak der Uhr
zu kampfen. Dal dieser Kampf erfolgreich gefuhri
werden kann, hal uns das Weihnachisgeschaft gelehrt.
Niemand wird von diesen ersien Werbemaknahmen der
Gemeinschaftswerbung Wunder erwarlet haben, denn
Wunder gibt es in der Propaganda micht. Der Erfolg
enlscheidel sich hier durch zahe, jahrelange, zielbewuple
Arbeit. Wenn ein Erfolg tber das Mak dessen, was
man billigerweise erwarlen konnte, erziell wurde, so
wollen wir das dankbar anerkennen und einen Teil des
Erfolges auch auf die gebesserte Wirlschaflslage und
auf die ginstigen Wellerverhalinisse vor Weihnachien
zuruckfuhren.

In welcher Weise ist nun der Geschenkprospekl

verteilt worden? Zunachst einmal wurde rund eine
Million durch Familienzeilschriften in die Wohnhauser
gebracht. Diese Verleilungsart war die rnichlige. Die

Beilage wurde so uber ganz Deulschland gesireul, und
sie kam vor allen Dingen auf den Familientisch, was fur
den Erfolg von groker Bedeulung ist. Unsere Kollegen
haben den Weihnachisprospekt in der Haupisache durch
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Boten, als Wurfsendung und durch Zeilungsbeilagen
verteill. Er wurde auch dem Kunden im Laden uber-
reicht. Diese Verteilungsart ist die schlechieste, weil
gewissermafen der Weihnachisprospekt erst dann an den
Kunden kommi, wenn er bereils gekauft hal, oder
wenigsiens ist er schon unser Kunde. Ziel der Werbung
mufy aber sein, Nichi-Kunden zu Kunden zu machen.
Am gunstigsten ist die Verleilung durch Wurfsendung,
durch Boten in die Briefkasten und durch Zeitungs-
beilagen. Immer muf man darauf sehen, dak ein der-
arliger Geschenkprospek! in das Haus, in die Familie
kommt, denn dort erfait er die Familienmitigheder im
richtigen Augenblick, und er erfakl dann nicht nur den
emnzelnen, sondern immer mehrere.

Wie verhielt sich nun das Publikum? Unser Frage-
boaen, den wir der Nr.1 der UHRMACHERKUNST 1935
beigefiigt hallen, zeigt uns, dag die Bezugnahme auf den
Prospekt von seiten der Kundschaft verhallnismagig off
vorgekommen ist. Das isl ein Zeichen fur den slarken
Findruck, den er gemacht haben muf, denn an und fur
sich liegt natiirlich die Bezugnahme auf den Prospekt fur
den Kunden ziemlich fern. Diese Bezugnahme w:rlciid'ni:_tt
sich in vielen Fallen zu dem Verlangen nach emem im
Prospekt abgebildeten Uhrenmuster. Das ist besonders
festzustellen bei den Armbanduhren und Kichen- bzw.
Tischuhren. Es gelang aber in vielen Fallen, wenn
dieses bestimmte Muster nicht auf Lager war, ein anderes
zu verkaufen. Der Geschenkprospekt war ja mil voller
Absicht auch so gestaltet, daf nicht bestimmie Musler
mit Bestellnummern angeboten wurden, sondern Musler,
die in genau derselben oder in ahnlicher Form wohl in
jedem Geschaft zu finden waren.

Im Umsak hat sich der Prospekt fuhlbar ausgewirkl.
Das geht besonders daraus hervor, dak uns berichiet
wurde, dak der Uhrenumsal mehr gewonnen hal
als der Schmuckumsak. Die Hohe dieses Mehr-
umsakes schwankt natiirlich stark. Hier spielen ja auch
viel zuviel Verhalinisse, die rein orllich bedingt sind, mit.
Dann aber kommi es natiirlich auch auf den Geschafis-
mann an und darauf, ob er im ganzen ]ahre in seinem
Geschaft alles getan hat, was man von ihm verlangen
konnte, und ob er seine Kundschaft so bedieni hal, dak
ein guter Ruf beim Publikum fiir ihn die Folge war. TFur
den Mehrumsak werden uns Ziffern von 5 bis 1127,

http:digital slub-dresden.de/id318594536-19350100/68



