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DIE UHRMACHERKUNST

Ist diese angestellle Uberlegung richtig?  Nein,
sie ist falsch, obwohl man als Werbefachmann ihr des
ofteren begegnel. Ware sie richtig, so mifle ein solcher
Geschiftsmann ja bei verdoppelten Werbeausgaben auch
verdoppelten Umsak erwarten, was er ja aber nicht fun wird.

Was aber ist nun richlig? Richlig ist immer nur en
Vergleich von Werbeausgaben und Sleigerung des Rein-
gewinns in einem Geschafisiahre. Indem man die
Steigerung des Reingewinns, die man auch den ,,Rf:klam;-
ertrage nennt (Re), teill durch die Werbeausgaben, c_I!c
man auch ,Reklameaufwand« [Ral nennen kann, erhalt
man eine bestimmie ,Werbeerfolgsziffere. Ist diese Zahl
nun im Jahre 1936 groker, als sie im Jahre 1935 ge-
wesen isl, so hal meine Werbung gut gearbeitet, um-
gekehrt hat die Werbung versagl. Die Steigerung der
Zahl von 1936 gegeniiber der Zahl von 1935 zeigl mir
den Einflup der Werbung auf meinen Reingewinn in
Drozenten. Nur diese Steigerung kann ich mul der im
Jahre 1936 vorgenommenen Erhohung meiner Werbe-
ausgaben in Bezichung seken. Also z. B. so:

ich halte 1935 eine Werbeerfolgsziffer (Re : Ral von 2.
Ist diese Zahl im Jahre 1936 auf 2,2 gestiegen, so eni-
spricht das einer Steigerung von 10/ . Da ich aber
1936 meinen Werbeelat um 159/ erhoht hatle (siehe obenl,
so hal meine Werbung nicht das erfulll, was i1ch von ihr
erwartet habe. Es gilt also nun, Uberlegungen anzuslellen,
wo e¢s wohl gefehlt haben kann,

Hier beginnen nun, wir wir schon andeulelen, fur
den Ladenbesiker die Schwiengkeiten, herauszulinden,
wo €5 gehapert hat: bei den Anzeigen, den Schaufenstern
oder wo sonsl? Da es fur ithn sehr schwer isl, daruber
elwas Genaues zu erfahren, sollle er sich slandig daruber
Gewikheil verschalffen, ob vor allem seine Anzeigen auch
den Forderungen der Zeil entsprachen. Seine Fachzeil-
schrifien und auch die Spenalzeitschinften fur Werbung
und Verkauf belchren ihn daruber slandig; mit ithnen sich
zu beschaftigen, muk — so ergeben unsere Ausfuhrungen
ganz eindeuhig und klar — fur ihn im neuen ]ahre ene
unbedingte Nolwendigkeit sein. Hier sollie er mnichi
einmal ein Monatsabonnement von 1,50 XN sparen, wenn
er dafur die besten Fachleule, die das heute in der Well
als geradezu fiihrend anerkannle Gebiel der deulschen
Werbung kenni, in Wort und Bald vernehmen kann. Diese
anderthalb Reichsmark im Monat machen sich hundertfach
bezahll. Und es gibl noch immer manche shlle Abend-
stunde, die dem Studivm dieser Zeidschnften gewidmel
werden sollle.

Hber die Nolwendigkeit der Werbung ist von be-
rufener deutscher Seite in den lekten 21/, Jahren genug
gesagt und auch geschrieben worden. Wir brauchen
dem hier nichls mehr anzufugen. Uberraschen aber muk
es immer wieder, dak um so weniger von der Nol-
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wendigkeit des Verkaufens gesprochen wird. Llnd
doch ist die Verkaufskunst elwas, was von der Werbe-
kunst einfach nicht zu trennen isi; beide gehoren zu-
sammen wie die beiden Halflen einer Sache. Und hier
bietet sich ja gerade dem Ladenbesiker die Moghchkeil,
immerfort eine Erfolgskontrolle vorzunehmen. Hier kann
er immerfort kontrollieren, d. h. mit eigenen Augen und
Ohren fesistellen, ob seine Ware von den Verkaufern
und Verkauferinnen richtig gezeigt und empfohlen wird,
ob sie mit den rechlen Worten beschrieben wird und ob
zur Ware quie, d. h. die in jedem Einzelfall passendslen
Ratschlage gegeben werden. Ja, der Herr Lademinhaber
kann, wo das not tul, sich selber daraufhin kontrollieren.
Und er sollie beides auch standig fun. Und wenn
er es bisher wenig gelan hal, sollle er es ab 1. Januar
1937 wviel mnehr tun.

Verkaufskunst ist aber nicht nur die Kunst, richlig
zu zeigen [gleich vorzulegen und zu empfehlen), sondern
ebenso sehr die Kunst, richlig zu sehen. Nur wer richlig
sieht, zeigl auch richlig. Sehen lhre Verkaufer richhig,
Herr Geschaftsmann? Und sehen Sie selber richhg?
Auch das konnen Sie fesistellen, und wieder haben Sie
eine Erfolgskontrolle zur Hand. Machen Sie eine Probe
mil lThren Verkaufern, wie diese lhre Ware sehen, was
sic daran als Besonderheil erkennen im Vergleich zu
einer anderen Ware derselben Gallung. Nur so, ja nur
so erhall ja der Verkaufer eine genaue Vorsiellung von
der wichligsten Grundlage allen Verkaufens: von den
Nerkaufspunkten* einer Ware, die er im Traume wissen
muf, wenn er urploklich geweckt wird. Der bekannie
Amerikaner Pallerson, der Begriunder der ,Nalional
Regisirierkassen - Gesellschaflv, war es, der als ersier
die ,Verkaufspunkte in das Wirtschafisleben einfuhrie,
er grundete, darauf weiler aufbauend, die ersie ,Ver-
kaufsschule der Welt. So machte er in 50 Jahren aus
einer kleinen Fabrik, deren Aktien man mcht mal von
ithm als Geschenk haben wollle (so faul sah es damit
ausl) ein Unternehmen, das 45 Mill. Dollar im Jahre um-
sehle und in den 50 Jahren uber 21/, Mill. Registrier-
kassen verkaufle. Wenn solche Zeilen heule auch wohl
fur immer vorbei sein diurfien, selbst in Amerika, so sl
doch eines nicht vorber: die Nolwendigkeit, sich die Ver-
kaufspunkte seiner eigenen Waren bis ins kleinste immer
wieder klarzumachen.

Darf ich Thnen nun zum Schlub noch einen wohl-
gemeinlen Ral mut auf den Weg ins neue Jahr milgeben?
Es 1st dies: Noheren Sie sich diese Verkaufspunkte so,
dak sie michl abhanden kommen. Bedienen Sie sich
dazu vor allem auch der vielen Prospekie und kataloge
Ilhrer Fabrikanten. Die Liste der Verkaufspunkte ist ein
wertvolles Kapital fir Sie; einer unserer erfolgreichsten
deuischen Unternehmer hal sie einmal seine ,, eigentlhiche
Akhva+ genannl. Ja, das sind sie auch. Sie dienen
Ihnen als Leillpunkte fur jede Anzeige, jeden Werbebrief,
ieden Eigenprospekl, jedes Verkaufsgesprach, und so
sehen Sie schon: si1e enischeiden mat daruber, ob lhr
Geschafl bluhen, wachsen und gedeihen wird oder nicht.
WVerkaufspunkie, gewil ein kleines Wort nur, aber ein
Wort mit ungeheurer Macht. Es ist lhre Verkaufskunde,
denn es sagl ja nichl nur uber die Ware alle aus, sondern
hall Sie nun auch an, wie Sie zur Kundschaft am Laden-
hisch zu sprechen haben, welche Form Sie lhrem Werbe-
brief geben mussen, damit er Erfolg hat — dies und
noch manches mehr lun die ,Verkaufspunkle« alles ganz
automalisch mil, aus sich selbsl heraus. Bitte machen
Sie einmal einen Versuch, wenn es auch nmichi gleich am
ersten Tage des neuen Jahres ist.  Aber fangen Sie
damit doch dann bald an. Damit es nichl wieder Neu-
jahr ist, ehe Sie damil begonnen haben. t/1224)
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