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Der Versandkatalog — ein Vorbild?

Von Alfred Polil

Es i1sl vollig richtig, dak derjenige sich im Konkurrenz -
kampf am besten behaupten kann, der jederzeit die Be-
reilschaft aufbringt, auch vom Gegner zu lernen. Bei
mangelhafter Kenninis der Vorawssekungen fur die
Erfolge ,der anderen~ ergibt sich jedoch die Gefahr,
dak man Methoden als nachahmenswerl belrachiet, die
keinen Anspruch auf solche Auszeichnungen haben. Ein
derarliges DBeispiel sehen wir gegenwarlig im Uhren-
einzelhandel hinsichilich der Katalog- und Prospekl-
werbung.

Wiederholl begegnei man heulzutage der Erscheinung,
daf ein Einzelhandler, auf den Kalalog eines Versand-
geschaftes weisend, erklart: ,Ja, so elwas muklten wir
auch haben.» — Es besiehl kein Zweifel, die Werbe-
hefle, die dem Einzelhandler zur Verfiigung sltehen,
konnen in der Regel weder an Aufmachung noch an
Umfang mit denen des Versandhauses wetleifern. Und
trokdem liegl hier dem Wunsch des Einzelhandlers ein
ganz enischeidender Irrtum zugrunde.

Man darf sich den Blidk nicht dadurch truben lassen,

dak offenbar schon rechl groke Kreise des Einzelhandels
sich in der gleichen Ansicht iiber die Zwedkmikigkeil
von versandhausahnlichen Werbungen zusammenfinden.

Ja, wenn all die Rufer im Sireil unter den ver-
schiedensten Gesichispunkten zum selben Schluf ge-
kommen waren, konnte die Ansichl damit eine zusakliche
Wahrscheinhichkeit in Anspruch nehmen. Aber es zeigl
sich, dafg fur die Vielzahl von Meinungsauferungen doch
nur eine Pramisse vorlieglt. Auf eine grobe Formel ge-
bracht lautet die Schlugfolgerung des Einzelhandlers:

Ein besser ausgestatieter, inhalisreicherer Prospeki
macht beim Empfanger mehr Eindruck als ein schlechler
ausgestatieter, inhallsarmer. Infolgedessen hat der erste
cine hohere Wirksamkeit; infolgedessen muflten wir
Einzelhandler mit solch einem Instrument mehr Erfolge
erzielen in unserem Kampf gegen das vordringende Ver-
sandgeschafl.

Das ist genau so richhg wie der aus der mathe-
mahschen Grundregel hergeleitele Gedanke: Auf dem
kiurzesten Weg komme ich am schnellsten zum Ziel, der
kirzeste Weg geht durch die Mauer, also hindurch mii
dem Kopf.

Um im vollen Umfang dem Problem gerechlt zu
werden, genugl nicht die Kenninis des Einzelhandels-
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geschaftes, man muf auch den Mechanismus der Versand-
hauswerbung beriidksichhgen,

Damit stehen wir miltendrin im sinngemé@ken Ver-
gleich beider Veririebsarten, und damil zeigl sich soforl
die Talsache, dak die grokartig aufgemachten Werbehefie
des Versandgeschaftes beileibe keine Tugend sind, sondern
eine Nol, die nur von manchem Einzelhandler fur eine
Tugend gehalten wird,

Ein Einzelhandelsgeschaft ohne Prospekiversand isl
denkbar, ein Versandgeschafl unmoglich. Warum? Weil
das Versandgeschafl nicht in dem Orl sikl, wo die Kunden
wohnen, weill das Versandgeschafl keine oder nur be-
schrankle Maglichkeit hat, die Ware im Original zu zeigen,
Weil das Versandgeschaft kein Schaufenster hat, das dem
Kunden die Auswahl im Original nahebringt; weil das
Versandgeschaft keinen Ladentisch hat, an den der Kunde
herantrefen kann, um die Ware in ihrer vielgestalligen
Auswahl aus nachster Nahe zu belrachien.

Weil das Versandgeschafl somil in diesem Punkle
benachieiligt i1st, bleibt thm michis weiler ubrig, als auf
anderen Wegen einen Ausgleich zu hnden. Was soll
jemand lun, der eine Ware an den Mann bringen mochie
und doch keine Gelegenheit zur ausreichenden Original-
vorfuhrung hat? Er muf seine Zuflucht bei Abbildungen
suchen. Und damit ist das Versandhaus, ob es will oder
nichl, auf den Weg kostspieliger, grokartig aufgemachter
Werbehefte gedrangt.

Diesen Weg kann der Einzelhandel mcht beschreiten,
denn fur ithn handelt es sich darum, die moglichen Kaufer
an die ausgelegle Originalware, Schaufenster und Laden-
lisch heranzuholen. Sein ganzer Geschaftsapparat isl
darauf aufgebaul. Nur diesem einen Ziel zuliebe bezahll
der Einzelhandler seine Ladenmiete, die er ja sonst in
irgendeinem verkehrsentlegenen Orl viel billiger haben
konnte. Seine Kundennahe machi ihm die wesentlichsien
Geschaftsunkosten, und diese Onkosten kann er nur einmal
aufbringenl

Man kann innerhalb unserer gegenwartigen Verlriebs-
arten eben nur eins erreichen: Entweder man verwendel
seinen zur Verfugung siehenden Etfat zur Bezahlung der
Kundennahe oder zur Bezahlung der Werbung fur , Be-
stellung von Haus*. So wenig, wie es sich ein Versand-
haus leisten kann, neben einer kosispieligen Werbung
fur die ,Bestellung von Hause aus* nun etwa obendrein
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