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Wo diirfen wir Sie erwarten
am Comptoir, 8. bis 23. September 1945

oder
an der Piera, 20, Sept. bis 14. Okt. 1945
Ihr Besuch wiirde uns freven

Nr.3 - 1945

ICHT GEGEN
SONDERN FUR ETWAS KAMPFEN

Auch wir Kaufleute lassen uns immer und immer wieder verleiten, gegen etwas zu kiimpfen
und zu wirken, — und doch, hat sich je einmal ein solcher Einsatz gelohnt? Wurden je einmal
bei solchem Tun aufbauende Werte geschaffen?

Gewib, es ist nicht immer leicht, bei sich zeigenden Schwierigkeiten oder auf allfillig gegen
uns gefiihrte Angriffe positiv zu reagieren.

Das erlebten wir vor kurzem, als wir unvermutet in eine solche Zwickmiihle hineingerissen
wurden. Wir besannen uns aber rechtzeitiz und verwendeten, anstatt jemanden anzugreifen,
die Mittel, die Zeit und die Miihe fiir den Aufbau.

Unser Vorschlag fand auch beim betroffenen Kundenkreis gute Aufnahme. Mit grofier Genug-
tuung stellten wir wieder einmal mehr fest, daf eine gesunde Einsicht die meisten unsrer
Wiederverkiufer und Kunden beseelt. Es ist die unerlifiliche Einsicht und die notwendige
Erkenntnis, um im Konkurrenzkampf mit Erfolg und in Ehren zu bestehen.

Kampf mu§ sein, und Kampf wird immer sein, und er ist gut, wenn wir ihn fiir etwas und
nicht gegen etwas fiihren. Halten wir unsere Augen stets zielbewufit auf das gerichtet, was
niitzt und dient; denn aus dieser Einstellung heraus wird Wertvolles geschaffen. Daraus
entspringt die Leistung, die uns vorwiirts bringt und uns froh und zufrieden macht.

Mit freundlichen Griiben
BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden
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Planung:

Unter «Planung» im allgemeinen verste-
hen wir das Ausdenken und Berechnen
des zukiinfrigen Geschehens in der Wirt-
schaft, im engern Sinn: des Betriebes. Auf
den Verkauf bezogen, versiehen wir dar-
unter die Uberlegungen, die unsere Waren
art- und mengenmifig betreffen. Wir
iiberlegen uns, welcher Art, Grofe, Qua-
litdt und Menge die Waren sein sollen, die
wir in den Handel bringen wollen und
konnen.

Ein Beispiel: Aus der Verkaufs-Statistik
eines Haushaltwarengeschiftes ist ersicht-
lich, da im letzten Jahr 60 Bodenblocher
verkauft worden sind, davon 10 in einer
billigen Ausfiihrung, 40 in der guten Mit-
telqualitit und 10 in einer héhern Preis-
lage. Unter normalen Verhiltnissen wird
dies auch nichstes Jahr ungefihr der Fall
sein, denn der Konsum wvon Gebrauchs-
giitern unterliegt einer gewissen Gesetz-
mapigkeit. Es wire planlos, wiirde der
Detaillist nicht priifen, wie viele dieser
Apparate in den Vorjahren verkauft wur-
den, ob der Absatz gestiegen oder gesun-
ken ist, und ob und wie er den Verkauf
dieses Artikels noch férdern kénnte, sei es
durch vermehrte Auslage in den Schau-
fenstern, durch Demonstration, durch eine
Spezialreklame zu Zeiten der «Friihjahrs-
putzete» und der «Ziigletes.

Planen erstreckt sich auf alle wichtigen
Akri

Verinderungen und Vergréferungen, auf

iten des Betriebes: auf bauliche

Erweiterung des Kundenkreises, auf die
Werbung, auf Personalfragen usw.

Unter «Budgetieren» verstechen wir das
wertmifige Voranschlagen unseres Waren-
verkaufes, das Erfassen unserer mutmafi-

lichen Umsitze.
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Ein Buch, das uns vorwdirts bringt!

Gibt es einen ecinfachern und billigeren Weg vorwirts zu kommen,
als aus der Erfahrung andrer zu lernen? Wer eine gute Fundgrube
wertvoller Tdeen, Anregungen und Beispiele der Geschiftsfiihrung
sucht, dem empfehlen wir das im Polygraphischen Verlag Ziirich er-
schienene Werk von Joseph Zimmermann «Betriebsfithrung im Detail-

handel.» Hier eine Probe:

Wer argumentiert, das Planen und Bud-
getieren habe keinen groflen Wert, es
komme ja doch alles ganz anders, ver-
kennt den Sinn davon.

Zugegeben, kein Mensch kann die Ver-
hiltnisse auch nur fiir einen Tag mit ab-
soluter Sicherheit vorausschen. Daher
werden unsere Pline und Budgets immer
Miingel aufweisen. Sind sie deshalb wert-

los?

Gewifl nicht, denn Planen und Budgetie-
ven heifit, unsere Arbeit geistig vorberei-
ten. Der Hauptgewinn liegt darin, daf
wir uns selber und unsere Mitarbeiter
zum Denken erziehen, zum Suchen nach
newen Erfolgsmoglichkeiten, maogen die
budgetierten Zahlen sich auch anfinglich

nicht realisieren.
Wenn wir, um unser Beispiel weiter zu

fiihren, letztes Jahr 60 Blocher verkauft

haben, so setzen wir dies

s Jahr vielleiche
das Ziel auf 70. Haben wir, nachdem alle
Maglichkeiten iiberdacht wurden, diese
Zahl einmal festgelegr, so setzen wir un-
sern ganzen Willen, unser ganzes Konnen
und alle uns zur Verfiigung stehenden
Mittel ein, diese Menge auch zu verkau-
fen. Das ist Planung.

Es ist erstaunlich, was einem alles in den
Sinn kommt, wenn man sich mit seiner
ganzen Energie und seinem ganzen Wol-
len und Konnen dafiir cinsetzt, ein ge-
stecktes Ziel zu erreichen. Der Erfolg un-
serer Planung hingt in hohem Mafle von
unserer Entschluffreudigkeit und Durch-
schlagskraft ab.

Man darf aber nicht in Wunschtriume
hineingeraten oder in die Politik des

«Man kénnte — man sollte — man

wiirdes. Es fiibrt zu nichts, wenn wir
sagen: «Man kénnte eventuell im Frith-
jahr diese Blocher einmal in einem Schau-
fenster demonstrieren». Es ist zehn gegen
eins zu wetten, dafl mit einer solchen
«Planung» nichts erreicht wird. Wir miis-
sen eine Formulierung wihlen, die unsern
Leistungswillen klar und deutlich zum
Ausdruck bringt: Ein Arbeitsprogramm,
das vor allem uns selber verpflichtet. In
diesem Programm steht z.B. in unserem

Falle der Satz:

April 1. Woche: Demonstration des Blo-

chers im Schaufenster 2.

Damit hat man sich ecine bestimmte Auf-
gabe gestellt, und der seritse Kaufmann
wiirde sich doch sicherlich schimen, wenn
er die Kraft und den Mut nicht hitte, sie
energisch anzupacken und durchzufithren.
An Ideen, ein Arbeitsprogramm interes-
sant und nutzbringend zu gestalten, wird
es kaum einem Detaillisten fehlen. Aber
von der Idee zur Tat ist meistens ein wei-
ter und beschwerlicher Weg. Fast immer
ist eine Idee nur dann gut, wenn die
Ausfithrung mit Schwierigkeiten verbun-
den ist. Dadurch, daf man es versteht,
die Schwierigkeiten zu meistern, beweist
man seine Eignung zur Fiihrerschaf im
Detailhandel.

Uberhaupt wollen wir uns merken: Nur
was schwierig ist, ist auch interessant.
Wo keine Schwierigkeiten zu iiberwinden
sind, da ist auch nichts zu holen.
Beginnen Sie also mit einer gewollt liik-
kenhaften Verkaufsplanung. Die guten
Erfahrungen, die Sie damit machen wer-
den, fiihren Sie von selbst dazu, sie

schrittweise auszubauen.




Yon den klassischen Naturprodukten
zum Celluloid

Zu den klassischen Naturprodukten, die zu Biirstenkérpern
verarbeitet werden, zihlen neben den Edel-Hdlzern vor allen
Dingen Elfenbein und Schildpatt. Wir méchten diesen Mate-
rialien einige Worte des Lobes widmen. In ihrem Ausschen
sind sie der Inbegriff von Schonheit, und sie werden deshalb
auch aus Celluloid und andern Kunststoffen nachgeahmt.
Als Elfenbein bezeichnet man die StoBzihne des Elefanten
und des Narwals. Es ist ein edles Naturprodukt, weifi mit
crémefarbigen Adern durchzogen; Elfenbein wird seit Men-
schengedenken geschitzt und hochgewertet.

Das fossile Elfenbein — so nennt man das Elfenbein dés aus-
gestorbenen Mammut —, das in Sibirien seit Jahrtausenden
in der Erde und im Eis ruht, dokumentiert die grofie Haltbar-
keit dieses Materials; denn als einzige Verinderung weist es
cine schwache griuliche Abtonung auf.

Biirsten aus Elfenbein sind kostbare Zierstiicke.

Unter Schildpatt versteht man die verhornte Oberhaut oder
den sogenannten Panzer mancher in den siidlichen Meeren le-
benden Schuppenschildkroten. Ein ausgewachsenes Tier liefer
uns Panzerschuppen von 16—17 c¢m Breite und 25—30 cm
Linge. Das zu Biirstenkorpern verarbeitete Schildpatt stammzt
meistens aus Guyana, West- und Ostindien. Wunderschin ist es
in seiner Struktur mit den weifigelblichen, hellbraunen und
dunkelbraunen Farbpartien, die sich in ihren unregelmifligen
Formen und Grofen zu bezaubernden Bildern gestalten.
Die Schildpattplatten sind verhiltnismifig diinn; um aus
ihnen Biirstenkérper formen zu konnen, ist es ndtig, sie mit
durchsichtigen, blondfarbigen Hornstiicken zu verbinden. Es
entsteht dadurch ein festes Ganzes, ohne daf das schéne Aus-
sehen des Schildpatts beeintrichtigt wird.

FEine besonders wertvolle Eigenschaft des Elfenbeins und des
Schildpatts ist der blendende Hochglanz, der durch das Po-
lieren erzielt wird und von unverwiistlicher Haltbarkeit ist.
Horn, das in der Biirstenindustrie als Unterlage und Fiill-
material fiir Schildpattbiirsten verwendet wird, gewinnt man
aus dem scheidenférmigen Uberzug des Stirnbeinfortsatzes der
hornertragenden Tiere. Erwirmt, wird Horn plastisch und
1t sich mit anderen Materialien zusammenpressen und zu-
sammenfiigen. Dieses Rohmaterial kann man auch frisen, ho-
beln, sigen.

Die Knochen, die frither in sehr grofem Umfange fiir die
Zahnbiirstenfabrikation verwendet wurden, stammen meistens
von den Unterschenkeln und dem Mirtelful des siidamerika-
nischen Rindes. Sie kommen ausgekocht und gebleicht nach
Europa.

Das Sebnen nach einem neuwen Material

Die oben angefiihrten Naturprodukte sind schr gut, sind in
ihrer Art auferordentlich schon und iiberaus haltbar; sie
haben aber ihre Ticken. Ein jeder Stofizahn des Elefanten
differiert in seiner Struktur vom andern, kein Schildkréten-
panzer, kein Stiickchen Knochen gleicht in seinem Aufbau
genau dem andern. Zudem sind diese Naturprodukte sehr oft
mit Fehlern behaftet, was in der Fabrikation zu mannigfachen
Schwicrigkeiten und Unannehmlichkeiten fiihrt und somit
die Preisbildung ziemlich stark belaster.

Es ist daher begreiflich, dal auch unsere Branche ein Mate-
rial herbeisehnte, das sich leicht verarbeiten liefe. Celluloid
wurde deshalb in der Biirstenindustrie freudig begriiit. Schnell
eroberte es sich cinen bedeutenden Platz in der Feinbiirsten-
fabrikation; iiberall dort, wo es sich um Gegenstinde des
tiglichen Gebrauches handelte, setzte es sich rasch durch. So
vermochte es z.B. Knochen aus der Zahnbiirstenfabrikation
fast vollstindig zu verdringen. Aus ihm formt man aber auch
schéne Toilettenbiirsten und Garnituren. Celluloid kdnnte man
sich aus der Fabrikation der tausend kleinen Bedarfsartikel
des modernen Menschen gar nicht mehr wegdenken.

Die beiden edlen Naturprodukte Elfenbein und Schildpatt
werden sich aber durch alle Zeiten hindurch zu behaupten
vermdgen; sie sind die kostbaren, unverwiistlichen Rohstoffe,
aus denen man die gediegenen und kostbaren Zierstiicke formt.

Bild nebenan. Diese Schwarz-weifl-Wiedergabe eines echten
Schildpatt-Panzers, den uns die Kroko AG. freundlicherweise
zur Verfiigung stellte, vermag nur schwach den bezaubernden
Effekt dieses edlen Materials wiederzugeben. Grofle 82 cm
lang, 72 cm breit.

Elfenbein: Dieses Bild entnahmen wir dem interessanten Buch
«Reisen und Jagen» von Dr. Ad. David.

Wir sehen den Verfasser neben den Stofizihnen eines von ihm
erlegten Elefanten. Die Zihne hatten eine Linge von 1,70 m
und cinen Umfang an der Basis von 50 cm. Sie reprisentieren
einen Wert von zirka Fr.2000.—. (Vor dem Krieg.)

Vollendet in der Form!

Die grofle Uberraschung, die wir Ihnen am Comptoir in Lausanne und an der Fiera in Lugano zu bieten haben,

sind einige formschéne und formvollendete Toiletten-Biirsten.

~Auch bei diesen Modellen zeigt sich, daB8 das Schone und Elegante zugleich auch zweckmifig und praktisch
ist. Eine solche Biirste ist also ein prichtiges Zierstiick und ein wertvolles Hilfsmittel der Haar- und Schén-
h?itspﬂcge. Thnen als Wiederverkiufer eréffnen unsere Neu-Schopfungen aussichtsreiche Verkaufsméglichkeiten.
Bitte besuchen Sie uns in Lausanne oder an der Fiera, und bereiten Sie durch friihzeitige Disposition Thr
Weihnachtsgeschift rechtzeitig vor. Wir heiffen Sie an unserem Stand herzlich willkommen.

In Lausanne finden Sie uns vom 8. bis 23. September 1945 in der Halle I, Stand 78.
In Lugano vom 29. September bis 14. Oktober 1945 in der Halle I, Stand 37.

Den Termin nicht verpassen!

Der erste Oktober ist ein Umzugstermin.
Vielen unserer Kunden eréffnen sich dar-
aufhin gute Verkaufschancen. Hier die
Anregung zu einer koordinierten Werbe-
aktion.

Das Klischee leihen wir unsern Kunden
kostenlos aus.

Das Schaufenster ist so gestaltet, daf} Sie
es selbst herrichten konnen. Die beiden
Text-Plakate, durch unsern Schaufenster-
fachmann geliefert, kommen fiir Sie auf

Fr.10.50 zu stehem. Bitte Farbe und Text 2 (Boy-Blocher):

Grofe des Fensters angeben.

Text Plakat 1 wie im Inserat oder:
Hochglanz mit dem Redor-Blocher

Seine Vorteile:
Grofle Blochwirkung,

gute Bodenhaltung, kippt nicht
dank der Spezialmechanik,

spielend leichter Gang.

Der Boy-Blocher
ist billig, solid und zwedkmafig

Anmerkung fiir die Dekoration:

Den Stiel des mittleren Blochers befesti-
gen Sie mittels cines starken Fadens an
der Decke des Fensters oder bei fester
Riickwand an der Riickwand. Das grofle
Plakat kdnnen Sie dann am Stiel des
mittleren Blochers fixieren.

»Redor
der Blocher mit der
rossen Blochwirkung
Weitere Vorteile:
r gute Bodenhaltung ;
kippt nicht dank der Spe-

zialmechanik, spielend leich-
ter Gang.

REER
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Lassen Sie Sich die Vorteile
erkldren und vorfihren:
* % |

** Dieses Feld kann beliebig groff gehalten werden fiir Ihre Firmabezeichnung.

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN e 37107 wd 37108
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* Die grosse Chance

* Frohe Weihnachtsstimmung
macht kauflustig

* Fenster 1 und Fenster 2

* Der geschlossene Ring — die
erhohte Werbewirkung



IE GROSSE CHANCE

Weihnachten ohne Weihnachtshaum — wie éd und leer: Weihnachten ohne Schnee —
auch er gehort dazu, und wenn er einmal ausbleibt. dann diinkt es uns. als ob es nur
halb Weihnachten sei.

Dieses Beispiel zeigt uns eindriicklich. wie wichtig eine stimmungsvolle Ausschmiik-
kung ist.

Und was wiire Weilmachten ohne strahlende Schaufenster-Auslagen, ohne festliche Innen-
dekorationen? Sie sind die Vorboten der Feiertage. Auch sie gehoren zur Advents-Zeit:
sie_helfen mit, Feststimmung zu schaffen — und was natiirlich fiir uns Geschiiftsleute
wichtig ist, sie machen kauflust

e
Wir Detaillisten gehéren zu den ersten, die das Nahen des frohen Festes ankiinden.
Auch dieses Jahr wird es so sein, im Jahre der ersten Friedens-Weihnachten nach langer,
schwerer Zeit. Ja, wollen wir uns da nicht besonders anstrengen und durch das ein-
ladend dekorierte Schaufeuster, durch den festlich gestalteten Innenraum die Dankbar-
keit und das frohe Fest-Erwarten anregen und den Kunden bei seinen Einkiiufen so
heraten, daf ihm schon das Suchen und Wihlen der Geschenke zur Freude wird?
“Mit unserer Weihnachtsnummer machten wir Sie in Ihrem Bemiihen unterstiitzen und
Ihnen helfen, die Weihnachtswerbung gut vorzubereiten.

Sehr geehrter Kunde, wir wiinschen und hoffen, daf der Monat Dezember fiir Sie ein
guter, ertragreicher Monat der Ernte werde.

Wir griifen sie recht freundlich und danken Ihnen bestens fiir die uns auch in diesem
Jahr erwiesene Treue.
BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Aretcir =E ot
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Madien wir es
wie dic Berner-Detaillisten!

Letztes Jahr fiihrte uns der Weg anfangs
Dezember nach Bern. Wir erlebten dort
cinen sehr schionen, begliickenden Abend:
Aus allen Schaufenstern leuchtete uns
frohe Weihnachtsstimmung entgegen, und
die ganze Stadt war auf den Beinen und
schien sich an dieser festlichen Pracht zu
erfreuen.

Wenn wir uns heute fragen, was uns da-

mals mehr bewegte, die prichtigen, weih-

nachtlichen Schaufenster oder die leuch-
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tenden, frohen Augen der Schaulustig
so konnen wir es nicht sagen. Aber eines
ist gewifl: die Berner Detaillisten haben
es verstanden, friih, sehr frith Weihnachts-
stimmung hervorzuzaubern und die Kauf-
lust anzuregen.

Die Anstrengungen wurden reichlich be-
lohnt; denn wie wir von verschiedenen
Kunden nachrriglich erfuhren, herrschre
letztes Jahr um Weihnachten ein reger
Verkauf.

Er wird auch dieses Jahr gut sein, wenn

wir in unseren Vorbereitungen nicht zu-
riickstehen und mit unsrer Weihnachts-
werbung frithzeitig einsetzen.

Um den 20. November herum lifit sich
das Weihnachtsgeschift mit einer weih-
nachtlichen Vorwerbung einleiten. Der
Blickfang Nummer 1 eignet sich sehr gut
dazu. Auf Ende November/anfangs De-
zember sollten dann alle Schaufenster und
das Ladeninnere in festlichem Glanze er-
strahlen.

Der Dank an Ihre Kunden:

Das Weihnachtsfest dieses Jahres ist ganz
besonders geeignet, den Kunden fiir die
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uns wihrend der Kriegsjahre erwiesene
Treue zu danken. Wie dieser Dank ge-
schickt und unaufdringlich mit einer gu-
ten Weihnachtswerbung verbunden wer-
den kann, zeigt Thnen der folgende Text:

Weihnadten, —
Weihnadten des Friedens!

Sehr geehrter Kunde!

Ich méchte nicht verfehlen, Thnen von
em Herzen fiir die mir wihrend

sechs langen, schweren Kriegsjahren er-
wiesene Kundentreue zu danken.

Langsam, langsam bessert sich die Versor-
gungslage, und ich freue mich auf die
Zeit, wo ich wieder alle Thre Wiinsche
erfiillen kann. Sie kénnen versichert sein,
ich werde mich doppelt anstrengen; denn
das mir entgegengebrachte Verstindnis
fir all die Schwierigkeiten wihrend der
Kriegszeit verpflichtet mich.

Schon auf Weihnachten hin ist es mir ge-
lungen, cine reiche Auswahl gediegener
und praktischer Geschenkartikel zusam-
menzutragen. Ein Teil davon steht be-
reits heute in den Schaufenstern und im
Ladeninnern zur Schau. In aller Ruhe
und mit Uberlegung sollen Sie wihlen
konnen, denn die Gabe, sei sie grof oder
klein, soll nicht nur den Beschenkten er-
freuen, sondern auch Ausdruck unseres
Dankes fiir den Frieden scin.

Darf ich Sie recht bald bei mir er-
warten? Gerne und unverbindlich helfe
ich Thnen suchen und wihlen.

(Wenn Sie Threm Schreiben den werbe-
kriftigen Prospekt beilegen, empfchlen
wir folgenden Schluf:)

Frohe

Weihnachtsstimmung

macht kauflustig

Darf ich Sie recht bald bei mir er-
warten? Der beiliegende Prospekt vermag

Sie schon recht gut zu orientieren, was
ich Ihnen an feinen Toilettenbiirsten und
Garnituren zu zeigen habe.
haltig ist die Auswahl in vielen andern
Artikelgruppen.

Ebenso reich-

Mit freundlichen Griiflen

Aufmachung des Briefes:

Die Schaufensterauslagen, die Innendeko-
ration, das Werbeschreiben und dic Inse-
rate sollten miteinander im Einklang ste-
hen. Versehen Sie den Brief mit dem weih-
nachtlichen Motiv, das Sic Ihrer dies-
jahrigen Werbung zu Grunde legen. Das
Vervielfiltigungs- Biiro Fasler in Aarau
kann das Sujet und Ihre Firma-Bezei
nung mitdrucken, ohne daf Thnen
gendwelche erhohre Kosten entstehen.

Unser Weihnudntsprospck-r.
ein wertvoller Verkaufshelfer:

Solange Vorrat geben wir Thnen diesen zu
folgenden Bedingungen ab:

50 Exemplare ohne Firma-E

100 Exemplare mit Eindruck Ihres Na-
mens auf dem Feld der Riickseite
Fr.15.—

jede weitere 100 mit Threr Firma Fr.12.—

Bitte reservieren Sic sich bald di

wiinschte Anzahl, denn die Auflage v
schnell vergriffen sein.




Fenster 1

Fenster 2

Innendekoration

Dieser Blickfang eignet sich auch sehr gut fiir eine weihnachtliche Vorwerbung, mit der Sie um den 20. November herum ein-
setzen konnen. Es lohnt sich, die Kunden frishzeitig ouf die vielen Geschenkartikel aufmerksam zu machen, also bevor sie sich
irgendwie festgelegl haben. Er ist 95 cm hoch, 50 cm breit und kostet durch unsern Schoufensterfachmann bezogen Fr. 18.50,
Porto und Verpackung nicht inbegriffen. Bitte bei Aufgabe angeben, mit welcher Farbe das Fenster ausgeschiogen ist, damit
der Blickfang dorauf abgestimmt werden kann. Dozu passend Inserat Nr. A.

Wie Sie schen, kann in der Mitte der Kugel ein G i besonders hervoraehoben werden, Blickfang und Ware verschmel-
zen olso harmonisch ineinander. GroBe 75 auf 75 cm, Kosten Fr.17.—, mit Lichtinstallation, also mit der Maglichkeit, den
Gegenstand in der Kugel anzuleuchten Fr.21.—, Porto und Verpackung extra. Dozu possend Inserat Nr. C.

L er

Blickiang auf Seite 2 oben. Dieser hier fir die Innendekoralion verwendete Blickfang hat den Varteil, doB er sich mit der
Ware verbindet: auf den Tablaren lassen sich einige Geschenkartikel zur besonderen Geltung bringen.

Grofle: 85 cm hoch, 60 em breit, Fr. 15.50, mit Silberstreifen Fr. 16,50, zuziglich Porto und Verpackung. Bitte Farbe des
Fensters angeben. Alle Blickfange eignen sich fir die Innendekorotion. Beachten Sie die Bedingungen iber den Konkurrenz-

cusschluB auf Seite 4, domit kein unerfreuliches Nebeneinander entfsteht. Dazu passend Inserot Nr. B.

Sie sind gut beraten

wenn Sie heute schon Umschau halten, denn -

cin Geschenk mit Liebe und Sorgfalt ausgewihlt, Wir helfen 1hnen gerne,
macht doppelt Freude!

Beachten Sie die Geschenkvorschlige in den

das individuelle Parfiim aussuchen

Schaufenstern und im Ladeninnern. * Parfiimerie Griininger
Kurt Bernhard Postplasz . Solothurn
Birsten und Parfimerie A D

S S
B .
Der geschlossene Ring —
. . 5y
die erhihte Werbewirkung
Unsere Inseraten-Vorschlige stehen dieses Jahr im Einklang mit den
Schaufenster-Dekorationen. Dank dieser Koordination wird der
:lr:h;:: :::g:‘:ra:‘f'"e' Werbeerfolg nth besse.r sein: ; %
Von den auf dieser Seite wiedergegebenen vier Inserat-Entwiirfen
Toiletten-Garnituren geben wir Thnen Matern oder Stereo-Klischees zu verbilligten Prei-
Reise-Nécessaires sen ab. Matern sind Kartonprigungen, nach denen jede grofere
Einzel-Biirsten Druckerei die Klischees gratis giefit.
Marken-Parfums Inserat A, B und D: Klischee Fr. 2.80 Mater 95 Rp.
Das sind Geschenke, die Inserat C: Klischee Fr. 2.60 Mater 60 Rp.
begliicken und erfreuen
Textanordnung:
'* PARFD S WALDER Die Texte konnen beliebig angeordnet werden. Fiir die Anordnung
Hauptgasse 6, Zurich % N ar 'g K = o/
dienen die Vorlagen als Beispiele.
C Weitere Inserat-Texte: i
Die grofle Auswahl an
macht Thnen das Suchen und Wihlen leicht.
Geschenke die begliicken und erfreuen:
Sujet D eignet sich auch schr gut als Schaufenster-Blickfang, es wirke
ansprechend, und was wertvoll ist, auch es steht mit der ausgestell-
Grofie Auswahl an: ten Ware in Bezichung.
ooy Als Plakat 90 ¢cm breitr, 60 cm hoch Fr. 22.50.
Tolhv‘n‘n";l;r;;‘mnn Plastisch, als Einzelstiicke Fr. 27.50, Porto extra.
praktischen
Roley: Moeasoairet Konkurrenzausschlufi:
formschnen
Einzel-Birsten Um ecin unerfreuliches Nebencinander zu vermeiden, reservieren wir
Kl die Blickfinge und Inserate pro Ortschaft dem Kunden, der die
Parfums A
Unterlagen zuerst anfordert.
AR KAy Und nun wiinschen wir Thnen nochmals ein gutes Weihnachtsge-
:,ru:r:::;:;‘: s ift. Bereiten Sie es umsichtig und friihzeitig vor, denn richtig an-
fangen heiflt erfolgreich enden.

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN TeL. 57107 uni 37108
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Heft 4 1945

e Ein Jahr, ein Jahr ist wiederum
voruber...

e Was niitzt....? (Seite 2/3)

* Aktuelle Schaufenster auf
Neujahr und im Januar



WEIHNACHTEN
Der Verkaufserfolg hiingt weitgehend
vom rechtzeitigen Werbeeinsatz ah

Nr. 4 - 1946 - 5. Jahrgang

IN JAHR, EIN JAHR
IST WIEDERUM VORUBER. . .

Sehr geehrter Kunde!

Schon wieder heifit es zum Endspurt ansetzen: sehr viel hingt von ihm ab. Bei der
Redaktion dieser Nummer beseelte uns der einzige Gedanke: Thnen behilflich zu sein.
ein gutes Weihnachtsgeschift zu machen.

Auf Weihnachten hin wird bestimmt ein scharfer Wettlauf um die Gunst des Kunden
cinsetzen: viele Artikel, die letztes Jahr noch rationiert waren, treten nun wieder in
freie Konkurrenz. Sollen wir uns deswegen ingstigen? Nein, da heift es einfach: Kopf
hoch und sich doppelt anstrengen: dann werden wir den letztjihrigen Umsatz halten und
ihn sogar steigern kinnen. Wir wiinschen allen unsern Kunden einen guten Verkaufserfoly.

Gerne mochten wir Ihnen bei dieser Gelegenheit recht herzlich danken fiir das uns auch
im Jahre 1946 entgegengebrachte Vertrauen. Das zu Ende gehende Jahr war fiir Schweizer
Industrie und Handel ein Jahr der Vollbeschiiftigung. Verzigernd auf den Fabrikations-
gang wirkte sich der grofie Mangel an Arbeitskriiften aus; dabei beriihrte uns besonders
peinlich, daf wir Sie nicht immer so prompt bedienen konnten, wie wir es gerne getan
hitten. Mainahmen, um diese Schwierigkeiten zu iiberwinden, sind angebahnt, — aber
die hehérdlichen Miihlen mahlen langsam.

Erfiillt vom Wunsche, die Zusammenarbeit zwischen Thnen und uns enger und enger
werden zu lassen, griiien wir Sie recht freundlich

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Aracetr = fa,

2

Ja, was niitzt dem Scemann das Geld,

wenn er damit ins Wasser fille?

Und was niitzt W ng, wenn der Ein-

satz zu spit erfolg

Schon letztes Jahr wiesen wir auf die
Bedeutung  des rechrzeitigen  Werbeein-

satzes hin. Im Laufe dieses Jahres konn

ten wir ofters feststellen, daf dem zei-

tigen Werbeeinsatz noch viel zu we
Aufmerksamkeit geschenkt wird, Das
Nachhinken ist aber gefihrlich — und

kostspielig:

Nehmen wir
als Be 1
den Werbe-
einsatz fiir
Weihnachten

. Was ergibt sich, wenn wir mit der
Weihnachtswerbung erst am 5. oder
gar erst am 10. Dezember einsetzen?
Ein Drittel des Publikums hat sich bis
dahin schon eingedeckt, und ein wei-
terer, grofier Teil hat seine Geschenk-
pidne bereits geschmiedet und sich ir-
gendwie festgelegt. Also, der Rahm ist
weg, es bleibt nur noch die Mager-
Milch.

2. Der spite Werbeeinsatz birgt noch eine
andere Gefahr in sich. Der Geschiifts-
inhaber nimlich, der seine Fenster erst
am 10. Dezember oder nachher her-
richtet, ist dann leicht versucht, die
Weihnachtsauslagen bis tief in den
Monat Januar hinein stehen zu lassen.
Weihnachtsauslagen sind aber schon
am 27. Dezember nicht mehr akuuell;
nicht nur das, sie wirken sich nach
Weihnachten sogar nachteilig aus, denn
sie machen auf die Passanten den Ein-
druck von Riickstindigkeit und Nach-
lissigkeit.

Wann soll der weihnadhtliche
Werbeeinsatz erfolgen?

Zwischen dem 15.—20. November Ein-
satz der Vorwerbung

2

Was nigt...?

Um diese 7
mit dem «Was-Schenken» zu beschiftigen.
Wir tun gut, wenn wir schon in diesem
Moment die Aufmerksamk r Kauf-

innen sich die Leute

igen auf die vielen,
schenkartikel unsrer Branche len

15 am 1. Dezember
en Weibnachts-Wer,

Nach dem 15. Dezember wen
an die «Nachziiglers. Thnen s
daR unsere Auswahl noch grofl
wir laden sie freundlich ein zu kommen,
sich ihre Geschenke auszusuchen.
Versiumen wir also den rechtzeitigen
Werbeeinsatz nicht; vom 15. November
ist jeder T
streichen lassen,

st,

den wir ungeniitzt ver-
erpafite Wirkung.

Und nach dem 26. Dezember?

Auf der Riickseite finden Sie Vorschlige,
die Thnen erlauben, nach Weihnachten mit
wenig Zeitaufwand in den Fenstern ak-
tuell zu werben und zu wirken.

Werbe-
Unterstiitzung:

Wir freuen uns, Thnen einen gut gelun-
genen, werbekriiftigen Prospekt zur Ver-
fiigung stellen zu konnen. Verschicken Sie
ihn Ende November; Sie tragen dami friih-
zeitig Weihnachtsstimmung in die Woh-
nungen Threr Kunden. Die gute Wirkung
des Prospektes wird noch erhoht, wenn
Sie diesen mit einem kleinen Brieflein be-
gleiten.

Diese Direkt-Bearbeitung wird bestimmrt
viele Kauflustige vor Ihre Schaufenster
und in Ihren Laden bringen.

Der Begleitbrief:

Als Format ecignet sich am besten ein
Memo. Vom weihnachtlichen Sujet oben
in Spalte drei, das als Blickfang fiir den
Begleitbrief gedacht ist, g
gerne ein Klischee zu den Selbstkosten
ab = Fr. 2.50

ten wir Thnen

Schr gechrrer Kunde!

Einen kleinen Uberblick iiber das d
jahrige, prichtige Weihnachtssortiment
vermittelt Thnen der beiliegende Pro-

speke.

Wie gefallen Ihnen die Modelle auf der
Titelseite? Nicht wahr, eine solche Garni-
tur ist ein konigliches Geschenk; oder
betrachren Sie die Riickseite: dic ge
diegene Einzelbiirste im gefalligen
schenkkarton wird wirklich zum Kkost-
baren Prisent. Auf den Innenseiten finden
Sie cine grofe Auswahl schéner Toilette:
Garnituren, Viel schéner noch als auf
Papier sind all diese Schmuckstiicke i
natura, Bitte schauen Sie sich die gro
Fiille von Geschenkartikeln in den weih-
nachtlich hergerichteten Schaufenstern
und im Ladeninnern an. Sie sind herzlich
cingeladen, Thre Geschenkprobleme mit
uns zu besprechen, wir beraten Sie gerne
unverbindlich.

Ge-

auf de

Mict freundlichen Griiflen

Abgabe des Prospektes:

Wir geben Ihnen den Prospekt zu
auf der ersten Innenseite der Preisliste

angefiihrten, giinstigen Bedingungen ab.
Thre Firma wird fein siuberlich e

druckt, sodal der Prospekt zu einem
ganz individuellen W nittel Thres Ge-

schiftes wird.




Auf das ,Biichen-Mehr+
Kkommt es an:

«Darf ich Ihnen ein schénes Geschenk-
icklein machen?», und auf meine Ent-
gegnung: «Ja, bitte» wickelte die Ver-
kiuferin den Gegenstand in schr schénes
Weihnachtspapier ein, umband das Pick-
chen mit einem farbenfrohen Band, zog
mit der Schere die beiden Enden der
Masche, sodafl sich diese rollten, und
schob zu guter letzt noch einen beglim-
merten Tannenzweig unter das Misch-
chen, Das Geschenk sah nun allerliebst
aus, — und ich freute mich sehr iber
diese Aufmerksamkeit. Ich verlieR das
Geschift mit dem angenechmen Gefiihl,
gut und zuvorkommend bedient worden
zu sein. Auf das «Bifichen-Mehr» kommt
es an, — geben wir es unsern Kunden

Weihnadhtsstimmung im
Schaufenster und Laden

Wie niichtern und wie leer wire das
Weihnachtsfest im Familienkreis ohne das
zur Tradition gewordene Biumchen, ohne
die glitzernden Kerzchen; sie strémen
Stimmung und Wirme aus. Behag
Wirme und Weihnachtsstimmung sollen
auch unsre Schaufenster und unser Laden-
inneres ausstrahlen. Mit Liebe und Sorg-
falt wollen wir auch dieses Jahr wiederum
die Weihnachtsdekoration herstellen.
F A.
Vorweihnachusfer Start Mitte No-
er. Der Wechsel zum eigentlichen
Weihnachtsfenster ist einfach; Sie brau-
chen nur das Schriftband auszuwechseln;
Text: Weihnachtswiinsche erfiillen sich.
Griofle des Blickfangs 105 cm breit, 65 cm
hoch, Kosten: Fr.19.— plus Porto und
Verpackung. Bitre bei Aufgabe angeben,
ob Sie den Blickfang aufhingen oder an
der Riickwand Lefestigen wollen.
Fenter B,
Ein Sujet, das sich auch ausgezeichnet fiir
die Innendekoration eignet. Grofle des
Biumleins: 95 c¢m hoch, 75 cm breit
Preis: Biumchen, Tablar, Schriftband zu-
sammen Fr.16.50 plus Porto und Ver-
packung. Einzelkerzen ¢ Drzd. Fr.5.50,
aus Karton verfertigr, wirken plastisch
und natiirlich
Als Blickfang kénnen Sie auch ein rich-
iges Tannenbiumlein verwenden, dafiir
mufl aber das Fenster tief sein.
Fenster C.
Blickfang durch unsern Schaufensterfach-
mann: Grofle 10050 cm; Preis Fr. 17.—
i ¢ 1 Dtzd. Sternli; Porto und V
ng niche inbegriffen. Bei Bestellung
E enster

Stelle des groBen gemalten
uppe von drei bis vier
nachts-Pickli aufhingen.

Aktuelle
Schaufenster auf Neujahr
und im Januar

Das Neujahrsfenster:

ch ein Weihnachts-

Ohne groflen Aufwand [if

fenster-in ein Neujahrsfen
brauchen einfach den Blickf

Text fiir ein Spirituosen-Fenster:

Mit einem guten Trunk
in’s Neue!
oder einfach:
Prosit Newujahr!

Auf Neujahr hin kénnen wir dem Kunden auch
danken und ihm die besten Wiinsche entbieten:
Wir danken lhnen herzlich

fiir das uns entgegengebrachte
Wobhlwollen und wiinschen lhnen
ein gutes, neues Jabr!

Werbe-ldeen fiir den Monat Januar

Fenster 1

Diese Auslage ist als Vorwerbung gedacht fiir
den Inventur-Verkauf oder sonst irgend ein
giinstiges Angebor; der Blickfang kann auch als
cinfaches Schriftplakat gehalten werden. (Kosten:
G:ofe 70X 100 Fr. 15.50.)

Fenster 2

Wir werben fiir einen einzigen Artikel oder eine
kleine Artkelgruppe; schnell ist ein solches
Fenster hergerichter, und die Wirkung ist gut.
Wenn Sie einen groflen Spiegel besitzen, so ver-
wenden Sie am besten diesen als Blickfang fiir
das Fenster 3.
(Kosten: Blickfa
ken 9.50. Blickfang 3,
Fr. 15.50.)

g 2, Gréfle 80 X 40 cm, Fran-
als Plakat, GroBe 70 X 100

Eine weitere Idee
In der Hohe von einem Meter iiber die ganze
Breite des Schaufensters ein Schriftband mit dem
Text:

«Dienstbereite Helfer fiir's nene Jabr!s
darunter stellen wir einige wenige, niitzliche
Artikel aus.

N ) N\
N\
| Wir laden Sie hetﬁe ; \\
" schon freundlich ein, S
davon zu profitieren,
N
N\

w

NN

A\

O\
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Heft 1 1948

e Die tote Saison Uberwinden....!

* Das gute Ostergeschaft wird im
Schaufenster angebahnt

e Burstensymphonie

e Es wird auch dieses Jahr
gelingen! (Mustermesse)

e Sonderangebot (Boden- und
Handwischer)



Wir wiinschen Ihnen ein gutes

Ostergeschift!

Nr. 1 - 1948 - 7. Jahrgang

ie tote Saison iiberwinden . . .

Letzten Sommer, an einem driickend heifien Tage, stiefien wir in B. unvermutet auf einen bekannten und
von uns sehr geschiitzten Berufs- und Geschiftsmann. Wir setzten uns zu einem kleinen Plauderstiindchen
in-den-kithlen Garten des nahen Restaurants €. Zigernd erkundigten wir uns nach dem Geschifis-
gang; wir waren auf ein Klagelied gefafit, denn wie sollte ein Coiffeurmeister in der heifiesten Jahres-
zeit den Gang der Geschifte rithmen kinnen. Doch unser Kunde iiberraschte uns mit einer positiven
Antwort; horen wir:

.Es geht sehr gat, der in unsrer Branche so gefiirchtete ,Hitze-Streik‘ der Kunden trat nicht ein.”

Herr G. war auch so freundlich, uns zu verraten, warum es nicht zum .Loch® kam: ,,Diesen Sommer
war es aufierordentlich heif. Fiir uns Berufsleute wiire es das Selbstverstindlichste auf der Welt
gewesen zu sagen: wihrend dieser heiien Sommerszeit ist nichts zu machen, da setzt sich keine
einzige Frau gern unter die Dauerwellen-Haube. Gegen das Wetter ist kein Kriiutlein gewachsen, am
besten ist, abwarten und ein kiihles Bier trinken.

So argumentierte ich auf jedenfall friiher und schickte mich ins Unvermeidliche.

Dieses Jahr sagten einige Kollegen und ich der toten Saison den Kampf an. Wir bezogen den schénen
Gemeinschafts-Prospekt iiber die neue X-Frisur in einer Auflage von 5000 Exemplaren und ver-
sandten ihn an unsere Kunden. Dariiber hinaus inserierte ich wihrend der ersten Sommer-Hiilfte
fleiBig.

Die Wirkung dieser Werbeanstrengung iibertraf alle Erwartungen. Die tote Saison trat in meinem
Geschiift nicht ein, im Gegenteil, die sonst flauen Sommermonate wurden zu einer ausgesprochenen
Erfolgsperiode; wir konnten die viele Arbeit kaum bewiltigen.“

Einmal mehr zeigt diese Erfahrungs-Tatsache, daf der Erfolg oder Miferfolg in uns selber liegt.
Mit freundlichen Griifien

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Aracetr = oz
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Das gute Ostergeschdft
wird im Schaufenster
angebahnt

Werbeeinsatz fir Ostern: Ende Februar
anfangs Marz.

Putzfenster nach dem Ostermontag.

Erlduterung zu den einzelnen Auslagen:

Fenster a:

Das faibige Oster- und Frihjahrsmotiv
atmet frohliche Stimmung.

Text nach freier Wahl :

«Gediegene Geschenke zu Konfirmation
und Ostern.»

oder

«Umschau halten, wéhlen und
begliicken. »

Blickfang durch unsern Schaufensier-
fachmann geliefert Fr.18.50
exklusive Porto und Verpackung.

1 Dtzd. farbige Eier aus Karton 90 Rp.
Bei Bestellung bitte den gewiinschten
Text angeben.

Fenster b:

Hier wirkt das Wort «Ostern» mit den
Haschen als Blickfang.
Kosten des Blickfangs in ausgeschnitte-
nen Buchstaben (35/20 cm Einzelbuch-
stabe)
zum Befestigen an der Rickwand

Fr. 20.50
zum Aufhdngen hergerichtet  Fr. 23.50
exklusive Porté und Verpackung.
Als einfaches Schriftband, Gr. 100 cm
breit, 20 cm hoch, ohne Hasen Fr. 8.50
(Bei Bestellung Breite des Fensters an-
geben, ebenfalls ob fir Rickwand oder
Aufhangen.)

Fenster c:

«Frisch an's Werk.» so heif3t die Schlag-
zeile dieses «Putzfensters»,

und sie mahnt uns zugleich, die kom-
mende «Putzsaison» geschaftlich aus-
zuniitzen.

Am Osterdienstag ist der richtige Zeit-
punkt fir diesen Werbeeinsatz.

Preis dieses Blickfanges mit Schrift

(110 cm hoch) Fr.21.50
exklusive Porto und Verpackung.

Eine gute Schaufenster-ldee

Verwenden Sie dieses begeisterte Urteil
fir eine Schaufenster - Dekoration. Be-
festigen Sie das Blatt direkt an die
Scheibe in Augenhche, oder legen Sie
es im Fenster ganz vorn hin. Dieser
«Blickfang » wird viele Neugierige an-
ziehen und gut wirken.
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Es wird audh dieses Jahr
gelingen!

Die letztes Jahr an der Mustermesse durchgefiihrte Demon-
stration zog sehr viele Schaulustige an, — als Interessenten
gingen sie weg und trugen die Nachfrage nach den Biirstchen
TIP TOP BLANK in die Detailgeschiifte der Stidte und
Dérfer.

Auch dieses Jahr werden wir fiir Betrieb sorgen und Nach-

frage schaffen.

Das ruhige Standinnere bleibt Ihnen, sehr geehrter Kunde,
reserviert.

Wir laden Sie heute schon freundlich ein, uns mit Ihrem
Besuche zu ehren.

Die Messe beginnt 14 Tage nach Ostern.

Sie dauert vom 10. bis 19. April 1948.

Sie finden uns am angestammten Platz, Halle XTI, Stand 4194.

- B

REINES PFERDEHAAR

GARANTIE

CRINS DE CHEVAL PURS

Sonder-Angebot

Hand- und Bodenwischer aus
gutem, reinem Robhaar, gestanzt
mit dem unverwiistlichen Schlin-
genstanzverfahren auf unseren
modernen Prizisions-Maschinen.

Katalogpreis
das Dutzend

Bodenwischer Nr. 24/10 Fr.90.—
Handwischer Nr.71/10 Fr.39.—

mSTENFABRIK WALTHER AG. OBERENTFELDEN TeL. 37107 ud 37108
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1948 Heft 2

* Preisansager oder Berater?
* Praktische Warenkunde

- Besatzmaterial, Befestigungsarten
* Mustermesse

* Feinwaren-Ausstellungen im
Schaufenster

e ‘Das ist keine Kunst’



So lange wir den Kunden iiber den
Wert der Ware nicht richtig auf-
Fkliren, gibt allein der Preis den
,~lu,ssch[ug, OTTO ROHRER

Nr, 2 - 1948 - 7. Jahrgang

PRE[SANSAGER ODER BERATER?

Ist Warenkenntnis nétig? Kann man nicht auch ohne sie verkaufen? GewiB, Tausende tun es. Es
sind die Preisansager, die aber beim geringsten Einwand des Kunden ..umfallen®.

Um gute, wertvolle Ware zu verkaufen, ist griindliche Kenntnis der Ware unerliflich. Eine Verkaufs-
handlung dreht sich immer um zwei Pole: um die Ware und den Preis, also Wert und Gegenwert.
Wenn der Verkiiufer versteht, den Wert einer Ware ins richtige Licht zu riicken, so ist der Kunde
bereit, den Gegenwert dafiir auszulegen.

Bedenken wir bei unserer Aufklirungsarbeit immer wieder: der Kunde sieht nur an die Ware heran,
er sieht nicht in sie hinein. Diesen Blick in die Ware hinein miissen wir dem Kunden als sein Be-
rater geben, damit er ihre Dienstleistung erkennt.

Das kann aber nur der Verkiufer, der iiber eine gute Warenkenntnis verfiigt.
Eine Ware kennen heibit sie studieren; eine Ware studieren bringt uns in innere Beziehung zu ihr.

Das Ergriinden beginnt bei den Rohmaterialien. Schon aus den Rohmaterialien schipfen wir wert-
volle Anhaltspunkte, die der Aufklirung und Beratung des Kunden dienen.

Als Ergéinzung zu der in der ,,Walther-Biirste* vermittelten, schriftlichen Warenkunde méchten wir
eine materielle Anleitung folgen lassen. Zu diesem Zwecke haben wir Rohmaterial-Tafeln geschaffen,
die wir unseren Kunden bereitwillig zur Verfiigung stellen. Einen Uberblick iiber diese praktischie
Warenkunde gibt Thnen die folgende Seite.

Mit freundlichen Griifen

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Araccir = fhats,

It Nyion weit

Praktische
Warenkunde

Sie umfaBt 4 Tofeln mit den
in der Burstenbranche verwen-
deten Besalzmaterialien, An-
schauungsvorlagen zur Aufkla-
rung Gber die verschiedenen
Verfahren zum Befestigen des
Besatzes im Birstenkérper, so-
wie eine Broschire, die die
notwendigen Erklarungen ver-
mittelt.
Wir besitzen 25 Kollektionen.
Die Anfragen unsrer Kunden
werden wir in der Reihenfolge
des Eingangs beriicksichtigen.




A\ TN Y
TIP TOP BLANK

Die Mustermesse fithrte zu cinem neuen,
groflen Werbeeinsatz fiir die praktischen
Abwaschbiirstchen. An unserem Stand
und in den Schaufenstern der fithrenden
Basler Geschifte stand die neue, beweg-
liche «Tip-Top-Blank-Figur». Das Klop-
fen an das Fenster und das Aufleuchten
der Schrift lieff die Passanten aufmerken,
zog sie an und brachte sie in engen
Kontakt mit den Biirstchen.

Ein neuer Beweis
fir den groBen Wert des gemein-
schaftlichen Werbeeinsatzes

Letztes Jahr sagte uns ein bedeutender
Detaillist der Haushaltbranche: «Die Er-
fahrung zeigt, dafl ein gleichzeitiger, ge-
meinsamer Werbeeinsatz fiir einen Ar-
tikel ratsam ist. Er wirke in die Breite
und in die Tiefe und fiihrt in jedem ein-
zelnen Geschift zu einer gesteigerten
Nachfrages. Das Resultat der diesjihri-
gen Aktion in Basel hat diese Erfah-
rungstatsache wiederum bestitigt.

Abgabe der Klopffigur

Wihrend und nach der Messe erkundig-
ten sich fortschrittliche Detaillisten aus
allen Landesgegenden nach der TIP-TOP-
BLANK-Figur; gern wiirden sie das
«Mannli» auch in ihren Schaufenstern
fiir diehandlichen Biirsteli werben lassen.
Von diesen beweglichen Blickfingen
steht uns aber nur eine beschrinkte An-
zahl zur Verfiigung. Wir glauben daher
im Interesse aller unserer Kunden zu
handeln, wenn wir diesen «klopfenden»
Werbeeinsatz gebietsweise nach Fahrplan
durchfithren. Wir bitten freundlich um
Verstindnis und Geduld.

Die «Garantie» ebnet den Weg

Mit der «Garantie» wollen wir der Haus-
frau das «Risiko» abnehmen, — sie soll
auf unser «Risiko» hin Gelegenheit ha-
ben, die Biirstchen auszuprobieren. Wer-
fen Sie die «Garantie» in die Waagschale,
Sie ebnen damit der Kundin den Weg.
Das «Garanties-Fenster und die Abgabe
des gelben «Garantie-Zertelss> hat sich
schon bei vielen Kunden bewihrt.

Bravo, Herr K...

Anschliefend an die Mustermesse lief
Herr Kuhn in jede Haushaltung seines
Quartiers einen gelben «Garantie-Zettel»
verteilen. Diese konsequent durchge-
fiihrte Verteilung fiihrte zu einem wei-
tern, schonen Verkaufserfolg.

Auch Sie werden mit der «Garantie-
Werbung» erfolgreich sein.

Demonitrations-Ecke an wnserem Stand. in Basel
Die Figur wwirkt anf zwei Arten: 1. Appels an das Gebir durdy Klopfen
2. Appell ans Auge durch Aufblinken der Schrifi TIP TOP BLANK

So anziehend wirkten die Fenster mit der TIP-TOP-BLANK - Figur

Ein wwirksamer «Garantie-Blickjangs. «Garantie-Zettels schen Ihnen zur Verfigung

Eines der Feinwaren-Fenster wihrend der Basler Messe, das gute Beachtung fand

Feinwaren- Ausstellungen im Schaufenster

Kunden, die gediegene Ausstellungen mit Feinwaren herrichten mdchten, stellen
wir gern das dazu ndtige Ausstellgut zur Verfiigung. Bitte, lassen Sie sich durch
unseren Vertreter iiber diese wirksame Werbeunterstiitzung aufkldren, oder treten
Sie deswegen direkt mit uns in Verbindung. Eine Postkarte geniigt. 3

Das ist keine Kunst!

Unsere gediegenen Feinwaren finden bei den Wiederverkiufern und beim kau-

fenden Publikum grofe Beachtung. Frau W., die tiichtige Inhaberin eines bedeu-

tenden Parfumerie-Geschiftes, sagte unserem Verkaufsleiter, Herrn Hunziker,

anliflich einer Aussprache:

«Ihre Ebenholzbiirsten zu verkaufen ist keine Kunst, das kann jede Lehrtochter.
. Ich mufite meinen Verkiuferinnen besondere Weisungen geben, denn sie

zeigten und verkauften iiberhaupt nur noch Ihre Ebenholzbiirsten, alles andere

blieb liegen.»

Eine schone Ebenholz-Garnitur ist der Schmuck jedes Toilette-Tisches.

BURSTENFABRIK WALTHER AG. OBERENTFELDEN TeL. 37107 wna 37108
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Kleine Ge;chenke erhalten die Freundschaft

Sehr geehrter Kunde

Gibt es fiir einen Kaufmann etwas wertvolleres als einen groBen Stock treuer Kunden? Jede Gele-
genheit gilt es auszuniitzen, um das Gutwollen des Kunden zu vertiefen. Weihnachten und Neujahr
ieten dazu die giinstigste Gelegenheit. Zeigen wir unseren Kunden erneut, wie wir sie wertschitzen.
Unser Geschiftsfreund, der fortschrittliche Detaillist Herr C.in L. tut das immer auf geschickte Art
und Weise. Wir geben ihm das Wort:

»Vor Jahren schlug ich im Berufsverband vor, den Kunden als Geschenk und Anerkennung den ge-
dici nen Heimatkalender zu iiberreichen. Alle fanden aber den Preis von mehr als Fr. 3.— viel zu
hoch. Ich entschlof mich dann, auf eigene Faust einen Versuch zu wagen.

Der Erfolg iibertraf alle meine Erwartungen. Mein Kalender eroberte sich im Nu die Herzen der
Kunden. Uberall wo ich hinkomme, sehe ich, daf er seiner schonen Bilder wegen einen Ehrenplatz
einnimmt.

Er wirbt und verkauft aber auch sehr gut. Auf der Riickseite jedes Blattes suche ich einen zeitge-
miifien Artikel in kurzweiliger Erziihlung dem Leser niher zu bringen, — die jeweils einsetzende
Nachfrage zeugt von der grofien Werbekraft dieser Anpreisungen.

Meine Kalenderwerbung macht sich von selbst bezahlt, — und dadurch rechtfertigt sie sich, denn
letzten Endes kommt es ja nicht darauf an, was der Werbeeinsatz kostet, sondern was dabei heraus-
schaut.“

Natiirlich braucht es nicht unbedingt ein Kalender zu sein. Jede noch so kleine Gabe ist wertvoll,
wenn der Kunde spiirt, daf man an ihn denkt, ihn schitzt und von Herzen gibt.

Sie fithren Hunderte von praktischen Artikeln, die sich eignen wiirden. Im weitern finden Sie auf der
Riickseite dieser Nummer einige Anregungen.

Mit der Weihnachtsnummer schliefit die ,,Walther-Biirste* einen weitern Jahrgang ab. Gestatten Sie, daB
wir Thnen fiir das uns entgegengebrachte Gutwollen herzlich danken. Wir schitzen IThre Geschifts-
freundschaft sehr.

Mit freundlichen Griien und den besten Wiinschen fiir ein gutes Weihnachtsgeschiift verbleiben wir Ihre

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden
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Das freut uns, Herr S.

Unser Kunde, Herr S. in U,, berichtet
uns:

«Noch nie verkaufte ich soviele Spiel-
sachen und Geschenkartikel wie letztes
Jahr, — auch war das Weihnachtsge-
schift noch nie so gut verteilt wie da-
mals. Das verdanke ich Thren Anregun-
gen iiber den friihzeitigen Werbeecinsatz.
Schon am 13. November begann ich mit
der weihnachtlichen Vorwerbung, in-
dem ich zwei Schaufenster mit Kinder-
spielsachen herrichtete.

Die Kinder schauten sich vom ersten
Tag an die Augen daran aus, — und die
Spielwaren siegten! Xhnlich verhielt es
sich auch mit den Geschenkartikeln fiir
die Erwachsenen.

Dieser Verkaufserfolg lief mir die Be-
deutung eines frithzeitigen Werbeeinsat-
zes so richtig bewuflt werden.

Frithe Saat — gute Erntel»

‘Weihnadtsausstellungen:

Gutgestaltete  Weihnachtsausstellungen
sind von unvergleichlicher Werbewir-

2

WELINACHTS
WERBUNG

kung. Ideen und Anregungen fiir die Or-
ganisation und den Aufbau einer solchen
Ausstellung finden Sie im Artikel «Die
‘Weihnachtsausstellung», verfaflt von dem
in Detailhandelskreisen gutbekannten
Werbe- und Verkaufsberater Otto Roh-
rer. Auf Wunsch senden wir Thnen gerne

einen Abzug davon.

Geben Sie Ihrem Prospekt
Dauerwirkung!

Eine sehr gute Idee hatte letztes Jahr
unser Kunde, Herr Wirz, in Diibendorf.
Er reservierte die Riickseite seines Weih-
nachtsprospektes den Weihnachtsspriichli
der Kinder und verliech damit dem Pro-
spekt Dauerwirkung. Dieser wurde den
Versen zuliebe vielerorts aufbewahrt.
Herr Wirz war so freundlich, uns zu er-
lauben, diese Idee weiterzugeben. Herz-
lichen Dank.

ol

Ein gediegener
Toiletten-Garnituren-Prospekt
steht fiir Sie bereit

Durch drei belebende Motive erhile der
neue Weihnachtsprospekt einen ganz be-
sondern Reiz. — Bitte durchgehen Sie
ihn, und Sie werden selber feststellen,
daf er wirklich anspricht.

Dieser Prospekt ist gerne bereit, fiir Sie
zu werben, — und zwar auf ganz per-
sonliche Art und Weise; denn wenn auf
dem Feld auf der Riickseite Thr Firma-
name eingedruckt wird, wird er zum Ge-
schenkbrevier Threr Firma.

Wir geben lhnen den Prospekt zu den
auf Seite 2 der Preisliste angefiihrten sehr
giinstigen Bedingungen ab.

Der Eindruck Ihres Firmanamens auf
der Riickseite scheint uns auferordent-
lich wichtig, — ein gewdhnlicher Firma-
stempel wiirde sich wie ein Flick ausnch-
men.

Bitte reservieren Sie sich die gewiinschte
Anzahl, — denn der Prospekt wird bald

vergriffen sein.

Werbekonzentration

Schaffen Sie eine Verbindung vom Pro-
spekt zu der Werbung im Schaufenster
und in der Zeitung. Einfach liflt sich
das verwirklichen, wie das unterste
Schaufenster auf der gegeniiberliegenden
Seite zeigt.

Durch das Ausrichten der Werbung auf
eine gleiche Werbe-Idee erhoht sich die
Werbewirkung. Getrennt marschieren,
vereint schlagen, das ist eine erfolgreiche

Devise.




Weihnachten naht!

Dasist der Text auf dem Stern, der zwi-
schen den Geschenkpackungen steht,
die sich auf dem Kkleinen Schlitten
befinden. Dieses Fenster ecignet sich
sehr gut fiir einen frithzeitigen weih-
nachtlichen Werbeeinsatz. Hinter
dem Engelein ist ein Licht placiert,
was dieser Auslage eine warme Fest-
stimmung verleiht.
Blickfang durch unseren Schaufen-
sterfachmann bezogen:
Engeli (70 X 40 cm), Schlitten (55 cm
lang und Stern mit

Schrift Fr. 24.80
Engeli mit Schrift, ohne
Schlitten Fr. 17.50

1 Dutzend Sternli in Gréflen
sortiert Fr.—.90

Wadhlen, schenken
und erfreuen

Mit einfachen Mitteln wurde hier eine
gediegene Weihnachtsdekoration ge-
schaffen.

Schriftband 120 em lang Fr. 5.50
Christbaumschmuck assortiert auf
Karton gemalt, Engeli, Herzli, Glockli
12 Stiick Fr. 6.50
Sie konnen aber auch natiirlichen
Schmuck nehmen.

Werbekoordination

Auf Seite 2 des neuen Toiletten-Biir-
sten- und Garniturprospektes finden
Sie als Blickfang einen Toilettentisch
mit einer prichtigen Garnitur aus
Ebenholz, — vergroflert wirkt dieses
Motiv auch im Fenster sehr gut. So-
lange Vorrat geben wir diesen Blick-
fang unseren Kunden leihweise ab.
Die Anfragen beriicksichtigen wir in
der Reihenfolge des Eingangs.
Text im Spiegel:

Die Biirstengarnitur

das prichtige Zierstiick des

Toilettentisches

ir fabrizieren ein schones Sortiment zweckmifiger
sschenkartikel, — hier cin klcines Angebot davon:

Auch auf das «Wie»
kommt es an!

Die Art und Weise, wie das Geschenk iiberreicht wird,
ist von grofler Bedeutung. Der Empfinger muf spii-
ren, dafl die Aufmerksamkeit von Herzen kommt.
Einer unsrer Geschiftsfreunde, der am letzten Jahres-
wechsel seinen Kunden einen Kleiderbiigel zusandte,
sagte uns, er glaube, die iiberaus gute Aufnahme dieses
kleinen Prisent sei weitgehend dem Begleitbrief zuzu-
schreiben. Wir geben den Text als Anregung wieder:

Sehr geehrte Familie Kreis

In den Tagen vor dem neuen Jahr halten wir Men-
schen gerne Riickblick und Ausschau. Ist es da ver-
wunderlich, wenn ich in solchen Momenten ganz be-
sonders an meine lieben Kunden und Geschiftsfreunde
denke? Gestatten Sie, dafl ich mit einem ganz beschei-
denen Prisent versuche auszudriicken, wie es mir ums
Herz ist.

Der Kleiderbiigel kommt als kleiner Helfer zu IThnen,
um Ihnen durch seine stete Dienstbereitschaft fiir das
uns geschenkte Zutrauen herzlich zu danken. Er mdchte
Sie aber auch, so wie es der Knopf im Taschentuch tut,
von Zeit zu Zeit daran erinnern, daf es uns stets freuen
wird, wenn wir Sie bei uns begriiffien diirfen. Sie sind
uns immer herzlich willkommen.

Moge das neue Jahr Fhnen 365 gute, frohe Tage schen-
ken; auf jeden Fall wollen wir versuchen, folgenden,
kleinen Wink zu befolgen:

Mach es wie die Sonnenuhr,
Zihl die heitern Stunden nur!

Mit freundlichen Griifien

Angebot von Geschenk-
und Reklame-Artikeln

Drai dionstbare J('o‘fcr
3 compagnons serviables

oz

TIP
TOP
BLANK

im ansprechenden
Geschenkkarton

Mit dieser Geschenkauf-
machung erfillen wir
einen Wunsch, der von
vielen unsrer Kunden
ausgesprochen  wurde.

Auch der
Gesdhenkkarton ein
Gesdvift fiir Sie

Der Karton mit der be-
druckien Einlage kommt
uns auvf 43 Rappen zu
stehen. Wir haben uns

Preis p.
rtikel Nr. Grafie 100 St.
r.
ciderbiirste 2555 170x 45mm  97.—
andwasdhbiirste 250/1 100x 35mm 45—
ischenkleiderbiirste 2521 125mm  67..
opfkugel 2862 @ S8mm 9.
opfei 286/l 75x S0mm 9.
ifendose 297fl 85x 60mm 7
habiirste und Kamm  304/1 180x 40 mm 1
tschenkamm in Etui  268/1 125 mm 55,
hneidbretechen 265/1 340 x 150 mm  145.—

iseruntersatz 371 @ 9%9mm 25—

tte, verlangen Sie Bemusterung unserer kompletten
klame- und Geschenk-Artikel-Kollektion.

den Ver-
kaufspreis der Garnitur
im Karton nur um diese
Selbstkosten zu erhchen.
lhnen raumen wir aber
auch auf der Schachtel
Ihre Marge von 35%ein.

Detailverkaufspreis der
Garnitur im Geschenk-
karton Fr. 5.90 inklusive
5% Rabatt.
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Wie verKauft man
einen gulen

Qualitdls-Artikel?

Nr. 1 - 1949 - 8, Jahrgang

Wo und wie findet man iiberzeugende Verkaufsargumente?

Der Wert einer Ware wird bestimmt durch ihre Dienstleistung, ihre Niitzlichkeit, ihre Lebensdauer.
Eine hochwertige Ware (eine Ware von hohem Wert) ist ihren Preis, ja in den meisten Fillen mehr
als ihren Preis wert.
Der Wert einer Ware ergibt sich: aus den verwendeten Rohmaterialien

und der Art und Weise ihrer Verarbeitung

Sie ergeben die Summe der Dienstleistung eines Artikels, die sich zusammensetzt aus:

seiner Brauchbarkeit

seiner Handlichkeit

dem Zeitgewinn

der Verminderung des Kraftaufwandes

der Griindlichkeit der Arbeitsweise
dem Nutzeffekt und Wirkungsgrad
der Lebensdauer

Bei Haushaltartikeln ist derjenige der wertvollste und somit vorteilhafteste, der am schnellsten und
miihelosesten zur grofiten und saubersten Arbeitsleistung fiihrt und der die grofte Lebensdauer hat.

Um den Wert eines Artikels griindlich erkennen zu kénnen, muf man sich scharf mit ihm auseinander-
setzen; seine Vorteile und eventuellen Nachteile mit den Vor- und Nachteilen anderer Modelle ver-
gleichen und gegeneinander abwiigen.

Dann sind seine materiellen, fabrikationellen und fachtechnischen Werte in leichtverstindliche Argu-
mente der Dienstleistung umzuwerten. Auf diese Weise erhalten wir wirksame und iiberzeugende Ver-
kaufs- und Werbeargumente, die den Kaufentschluf weitgehend zu beeinflussen vermogen.

Auf den folgenden Seiten dieser Nummer wird an einem praktischen Beispiel aufgezeigt, wie man sich
mit einem Artikel auseinandersetzt und wieviele wertvolle, reale Vorziige und niitzliche Eigenschaften
einem qualitativ hochwertigen Artikel eigen sind.

Mit freundlichen Griifen

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden
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Der

NolLse

Kehr-Fla

im Vergleich
mit andern
Modellen

Die

Fiir

umer

Der Walther-Kehr-Flaumer

Vorteile des Rohmaterials
den WALTHER-Kehr-Flaumer werden die besten Roh-

materialien verwendet:

1
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Der Stiel besteht aus astlosem, splififreiem, elastischem
Fichtenholz.

. Der sechsfache Zwirn aus gut gedrehtem Garn wird aus

langfaseriger, reififester Rohbaumwolle hergestellt.

. Der metallene Stielhalter ist gut vernickelt und dessen

Hiilse véllig geschlossen.

. Der fiir das Eindrehen des Garns verwendete Draht ist

rostfrei.

. Das gute erstklassige Rohmaterial gibt dem Flaumer cine

lange Lebensdauer; der Stiel und der vernickelte Stiel-
halter sind von dauerndem Wert.

Vorteile des WALTHER-Flaumers im Gebrauch:

. Er hat cine schr grofle, wirksame Nutzfliche.
. Die ganze Nutzfliche liegt immer voll auf und wirke

voll.

Sie verdoppelt sich durch die leichte Drehbarkeit des
Flaumers. In dieser Drehbarkeit liegt der iiberlegene
Vorteil des WALTHER-Flaumers gegeniiber den andern
Modellen. Die kleine, sanfte Bewegung: leicht heben und
senken — ausgefilhrt im normalen Arbeitsablauf —
bringt thn von selbst zum Drehen.

Der WALTHER-Flaumer ist zufolge seiner «Schwing-
achse» sehr wendig. Er lifit sich auch spielend durch-
zichen,

Der WALTHER-Flaumer ist so flach, dafl er mit Leich-
tigkeit auch unter die allerniedrigsten Maobelstiicke
schliipf.

Auch unter den Mébelstiicken liegt immer seine ganze
Nutzfliche voll auf, so da auch hier sein ganzes Staub-
fassungsvermdgen ausgeniitzt ist.

. Sein Staubfassungsvermdgen ist riesig. Das Garn ist so

gefallt, dafl alle Enden nutzbar werden und durch die
abgestufte Lagerung unzihlige Staubtaschen bilden.
Das Staubfassungsvermdgen des WALTHER-Kehr-Flau-
mers ist, seine Drehbarkeit mitberiicksichtigt, dreimal so
grofl wie bei einem gewdhnlichen Flaumer.

Das Garn ist in der Linge so gehalten, daf es beim Fiih-
ren nicht hin und her «wedelts. Der Walther-Flaumer
wirbelt also keinen Staub auf, wie es der gewdhnliche
Flaumer tut, sondern nimmt ihn wirklich auf.

Er liflt sich leicht entstauben, — die Anordnung und
die Linge des Garnes sind so gehalten, dafl es den Staub
beim Ausschiitteln schnell und vollstindig fallen liflc.
Der WALTHER-Flaumer ist hygienisch; mit einem ein-
zigen Handgriff It er sich zum Waschen vom Stielhal-
ter trennen.

dem WALTHER-Kchr-Flaumer kann man rasch, miihe-
ind griindlich flaumen. Er spart Arbeitskrafe und Zeit
mache sich im Gebrauch von selbst bezahlt.

Der gewéhnliche Flaumer

A. Die Nachteile des Rohmaterials.

1. Es wird cine billige, kurzfaserige Rohbaumwolle ver-
wendet. Das Garn nutzt sich im Gebrauch schnell ab.

2. Seine ganze Machart ist duflerst einfach (primitiv). Man
life sich vom Hauptgedanken leiten: er darf nicht viel
kosten:

kostet nicht viel — leistet nicht viel!

3. Gewdhnlicher Tannenstiel, — keine Auslese!

B. Nachteile im Gebrauch.

. Er hat eince viel kleinere Nutzfliche.

~

. Er liegt nicht schén und voll auf.

w

. Er kann nicht in so einfacher Weise wie der Kehrflau-
mer auf beiden Seiten gebraucht werden.

=

Das Garn muf} so gefaflt werden, dafl fiir das Flaumen
nur halb so viel Garnenden zur Verfiigung stehen wie
beim Kehrflaumer, — was sein Staubfassungsvermdgen
stark verkleinert.

w

. Mit ihm zu flaumen ist zeitraubend; das Staubfassungs-
vermogen ist dreimal kleiner als beim Kehrflaumer. Der
gewohnliche Flaumer bedingt dreimal mehr Ginge zum
Fenster und arbeitet weniger schnell und griindlich.

o

. Unter den Betten und Mébeln mufl er seitlich gefiihre
werden, liegt also nicht schén und voll auf, hat somit
nur eine klcine Nutzfliche.

~

. S2'n langes Garn «wedelts beim Fahren hin und her und
wirbelt einen guten Teil des Staubes auf, anstatt daf es
ihn aufnimmt, — darin liegt ein wesentlicher Nachteil.

»

. Sein Auswaschen ist umstindlich und zeitraubend. Die
allerbilligsten lassen sich iiberhaupt nicht auswaschen,
weil sie rosten, — sie sind somit unhygienisch; denn ein
Flaumer sollte man alle 6 Monate einmal waschen.

©

. Und die Rechnung:

Der gewdhnliche Flaumer ist zuerst der billigste, nach
lingerem Gebrauch aber entschieden der teuerste!

Er arbeitet weniger griindlich und schnell,

ist zeitraubend,

unsauber. und unhygienisch,

hat eine kurze Lebensdauer:

billig im Preis — billig im Wert — schwach in der
Leistung!




Das im Haus-zu-Haus-Verkauf angebotene
Modell

1. Garn

Es fillt auf, daf bei diesem Flaumer das Garn nur lose ge-

dreht und sehr schwach gezwirnt ist. Es ergeben sich daraus
folgende Vor- und Nachteile:

Vorteile: (nur scheinbar)
das leicht gedrehte und gezwirnte Garn sicht
in neuem Zustand voll und bauschig aus. Es
scheint, daf viel Wert auf ein scheiniges Aus-
sehen gelegt wurde.

Nachteile: das lose gedrehte und gezwirnte Garn nurtzt
sich im Gebrauch schneller ab und wird
durch das Waschen lumpig.

2. ‘Metallhiilse

Beim Konkurrenzflaumer haben wir keine geschlossene Hiilse.
Die offenen Seiten werden in das Holz eingepreft. Die Hiilse
sicht demnach am fertigen Flaumer verbeult und verquetscht
aus und macht einen unfertigen, rohen Eindruck, der noch
erhoht wird, weil das Metall nur verzinke ist (beim Walther-
Flaumer vernickelt). Das Ersetzen eines Stiels ist zufolge die-
ser primitiven Befestigungsweise schwierig.

3. Befestigung zwischen Stielhalter und Flaumer:

Die Vorrichtung, die das Abfallen des Flaumers im Gebrauch
verhinder, ist beim Konkurrenzflaumer primitiv, und zwar
in der Konstruktion und in der Handhabung.

4. Abbiegung des das Garn haltenden Drahtes:

Die Abbiegung ist beim Konkurrenz-Flaumer voller und run-
der, das gibt der Garnraupe ein volles und rundes Aussehen.
Diese rundere Abbiegung wirke sich aber nachteilig auf die
Drehbarkeit aus.

5. Der grofle Nachteil des Konkurrenzflaumers im Gebrauch:
Dice Drehbarkeit ist harziger. Es bedarf cines ziemlich krif-
tigen Ruckes, das Drehen kommt also fast einem Schiitteln
und somit einem Auswirbeln des Staubes gleich. (Der WAL-
THER-Flaumer dreht sich sozusagen von selbst durch leich-
tes Heben und Senken beim normalen Arbeitsablauf.)

6. Der grofle Nachteil des viel hoheren Preises:

Der Konkurrenzflaumer ist 25 % héoher im Preis!

Dieser héhere Verkaufspreis ist bedingt durch die hohen
Verkaufssp die der H Haus-Verkauf mit sich
bringt.

7. Gute Verkaufsarbeit

Der Konkurrenzflaumer ist, trotzdem er qualitativ weniger
vollkommen und preislich hoher steht, sehr stark verbreitet.
Dies riihrt von der guten Verkaufsarbeit der Haus-zu-Haus-
Verkiufer her.

Sie streichen bei ihrer Arbeit die Vorteile des Kehrflaumers
gegeniiber dem gewdhnlichen Flaumer geschicke heraus, —
tiberzeugen also den Kunden vom Mehrwert, der dem Kehr-
flaumer eigen ist.

Die Hausfrau liflt sich iiberzeugen und schafft den Kehr-
flaumer an.

Das amerikanische Modell

1. Garn

In der Qualitit der Rohbaumwolle gleich. Ein Unterschied
besteht in der Zwirnung; das amerikanische Garn besteht
aus einem vierfachen, das WALTHER-Garn aber aus cinem
sechsfachen Zwirn.

Imprignierung des Garnes, ja oder nein? Das amerikanische
Garn_ist_imprigniert, also mit einer Losung getrinkt, die

den Staub bindet.

Wir stellten nach dieser Richtung in Zusammenarbeit mit

tiichtigen Chemikern Versuche an und kamen zu folgenden
berlegungen:

Die Imprignierung beim amerikanischen Modell ist bedingt:

bei diesem Flaumer bedarf es eines kriftigeren Ruckes, um ihn

von der einen Seite auf die andere zu drehen; damit der

Staub dabei nicht ausgewirbelt wird, sucht man, ihn durch

die Imprignierung zu binden.

Die Imprignierung wirke sich auch nachteilig aus:

Das Staubfassungsvermdgen ist nicht griofer als beim unim-

prignierten Garn.

Das Garn liflt beim Ausschiitteln den Staub weniger leicht

und griindlich fallen.

Das Garn verschmutzt und wird schmierig.

Nach dem ersten Waschen verliert sich die Imprignierung.

Wir unterliefen sie also; denn sie ist beim sich leicht und

sanft drehenden WALTHER-Flaumer nicht nétig.

2. Die Metallhiilse

Sie weist gegeniiber dem Walther-Flaumer sozusagen die glei-
chen Nachteile auf wie das unter Punkt 2 beschriebene Haus-
zu-Hausmodell, sieht also unfertig aus, und das Metall ist nur
verzinkt, im Gegensatz zu der schonglinzenden, vernickelten
Hiilse des Walther-Flaumers,

3. Befestigung zwischen Stielhalter und Flaumer

Ist bei diesem Flaumer ebenfalls einfach in der Konstruktion
und Handhabung.

4. Lotteriges Seitenspiel im Gelenk.

Das «Schlottern» nach den Seiten ist hier auffallend grof.

5. Abbiegung des das Garn haltenden Drahtes:
Sie ist voll und rund, entsprechend gut sieht die Garnraupe

aus. Diese rundere Abbiegung wirkt sich aber nachteilig auf
die Drehbarkeit aus:

6. Ein grofier Nachteil des amerikanischen Flaumers liegt in
der harzigen Drehbarkeit:

Um ihn von der einen Seite auf die andere zu drehen, bedarf
es eines ziemlich kriftigen Ruckes, wihrend dieses Drehen
beim WALTHER-Flaumer ohne die geringste Erschiitterung
vor sich geht, im normalen Arbeitsablauf, durch leichtes He-
ben und wieder Abstellen des Flaumers.

Der Weg
vom Wedien
des Interesses

zum Kaufabschlufl

-

. Durch den Prospekt wird das
Interesse geweckt.

2. Das Schaufenster steigert das
Interesse und wandelt es in
Nachfrage um.

w

. Die Innendekoration vermag
die Nachfrage oft zur Kauflust
zu verstirken.

S

. Die miindliche Empfehlung
und Beratung 16st den Kauf-
entschlufl aus.

Der wirksame Prospekt
steht zu lhrer Verfiigung

Dieser Prospekt wirbt fiir den
Flaumer und wirbt auch zugleich
fiir Thr Geschift. Bearbeiten Sie
damit Ihre Kunden, wir stellen
Thnen die nétige Anzahl gerne
zur Verfiigung.

Auf der Riickseite unten ist das
Feld fiir den Eindruck Threr
Firma reserviert.

Das wirksame Schaufenster

Schnell ist es hergerichtet mit dem
ansprechenden  Blickfang. Das
Plakat ist 45 X 65 cm grofi.

Es eignet sich auch sehr gut fiir
die Innendekoration.

Der koordinierte Werbeeinsatz
fiir den Walther-Kehr-Flaumer
wird sich lohnen, — wir wiin-
schen Thnen einen guten Werbe-
und Verkaufserfolg.

Fenster 1:
Dekorationen, die einem Artikel reserviert werden, wirken immer sehr nachhaltig.

Fenster 2:
Die rechte Hilfte der Auslage steht zur Verfiigung verwandter Artikel.

Fenster 3:

Eine sehr wirksame Dekoration erstellt mit einfachen Mitteln. Eignet sich gut
fiir grofie Fenster, — und fiir Fenster mit cinem grofen Vorfeld (breite Strafle
oder Platz).

Nolzs
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* Hand in Hand
* Vergleichstabelle: Zoll

* Blickfange und Dekorations-
Anregungen fur Schweizer-
Woche-Fenster

* Fabrikationswerdegang einer
Fegburste



Schweizerwodie
Kaufkraft
Gesdhiftsgang

Nr. 2 - 1949 - 8, Jahrgang

HAND IN HAND!

Die Schweizerwoche ist die grofe, nationale Warenschau. In 35000 Schaufenstern unsrer Stidte und
Dérfer wird die einheimische Leistungsfihigkeit demonstriert.

Welches ist der Sinn und Zweck dieser Woche der Selbstbesinnung?

Es ist eine Anstrengung im groBien Rahmen, die Nachfrage nach den einheimischen Produkten zu
fordern, den Absatz zu lenken und die Kaufkraft zu erhalten: denn die Kaufkraft steigt oder fillt mit
der Verdienstmoglichkeit jedes einzelnen Schweizers.

Viele schweizerische Industrien stehen schon groBen Absatzschwierigkeiten gegeniiber, die entstan-

den sind:
1. weil der Export aus der Schweiz, auf den die meisten schweizerischen Industrien ange-

wiesen sind, fiir viele unterbunden ist. Es stehen keine Devisen zur Verfiigung, und zu-
dem verschanzen sich die meisten andern Staaten hinter grofien Abwehr- und Schutzzéllen;
2. weil der Import in die Schweiz durch unsre grofiziigige Handelspolitik stark begiinstigt
wird. Unsere Zollansitze sind, verglichen mit den auslindischen, fiir viele Artikel licher-

lich klein.
So wurde unser Land schon im Jahre 1947 mit billigen (qualitativ und preislich billigen) Massenartikeln,
— darunter auch Biirsten, Pinsel und andere Toilettengegenstinde, — buchstiiblich iiberschwemmt.

Sicher interessiert es Sie, die in verschiedenen, wichtigeren Lindern fiir Biirstenwaren giiltigen Zoll-
ansiitze miteinander zu vergleichen. Die néchste Seite gibt dariiber eine Aufstellung. Deutlich geht aus
ihr hervor, dafi der einzige Schutz vieler einheimischer Industrien nur in einer verstindnisvollen,
aufbauenden Zusammenarbeit zwischen Handel und Produktion und in der daraus folgenden Selbsthilfe
bestehen kann.

Mbge diese Zusammenarbeit in der diesjihrigen Schweizerwoche stark und wirkungsvoll sein, sie hilft
mit, die einheimische Kaufkraft zu erhalten.

Wir danken Ihnen herzlich fiir das Verstindnis und den Einsatz.

Mit freundlichen Griifien

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Areteir=E s,
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Vergleichstabelle

iiber die Einfuhr-Zollbelastung einer Auswahl gebriuch-

lichster Biirsten- und Pinselartikel in verschiedenen Staaten:

in Schweizerfranken per Stiick

Artikel ‘ Schweiz
f

Zahnbiirsten l —.03,4
Kopfbiirsten —.16,9
Kleiderbiirsten —.25,5
Fegbiirsten —.15%/,
Schuhwichsbiirsten | —.11%/,
Bodenwischer —.61,1
Rasierpinsel ‘ —.03
Anstreichpinsel —.04,6
Haarpinsel —.00,3

[DENELUX Frankreich | ‘England | USA

|
| 5 sas i
—195 | —575 | —166 | —25.1
—.94,4 ’ 2.72 —.80 —.64,4
‘ —708 | 204 —60 | 150
| —231 | —85 B S T
| —184 | —.68 —20 | —.50
| 1383 5.10 1.50 3.75
; —.35,4 ‘ 102 | —30 ‘ —754
| =67 2.21 —.65 1.62,5
R L KTy BN O e




Blickfénge und
Dekorations- Anregungen fiir
Schweizer-Woche-Fenster

Dieser Blick fang zeigt den Fabrikations-
Werdegang einer Kammbiirste mitrels
Detailaufnahmen aus der Fabrikation,
Original - Fabrikations - Mustern  und
kurzen, aufklirenden Texten.

Der Blickfang ist 61 auf 83 cm grofi. Er
138¢ sich sehr gut in Augenhohe hinter
dem Fenster anbringen. Im Fenster
selbst werden Toiletten- Biirsten und
Garnituren ausgestellt,

Wir haben auf die Schweizerwoche hin
cine groflere Anzahl solcher Blickfinge
hergestellt und geben diese, solange
Vorrat, in der Reihenfolge der Anfra-
gen ab.

Die beiden Feinwaren-Dekorationen F 1
und F 2 wurden mit einfachen Hilfs-
mitteln hergestellt. Armbriiste kénnen
Sie gratis bezichen bei der

Zentralstelle

fiir das Schweiz, Ursprungszeidsen
Bundesplatz 4

ﬁ;m

in folgenden Ausfiihrungen:
Papier-Plakat Format 90 <128 cm
Blech-Plakat  Formar 51,5 >< 74 cm
Karton-Schaufenster-Plakat

Grofle 30 < 42 cm

Karton-Plakate Grofle 19 >< 30 cm

Ausgestanzte Armbrust-Zeichen, 3 mm
starker Karton, in den Groflen 20, 30
oder 40 cm hoch.

Aus Pavatex, 50 cm hoch (Abgabe da-
von nur in beschrinktem Mafe gratis).

Fiir die Dekoration F 2 wurden hohere
Armbruste verwender (mittlere 80 cm
hoch).

Bezug durch unseren Schaufenster-
fachmann:

GroRe 65 cm zu Fr. 3.—

Grofe 80 cm zu Fr. 3.75
mit Tablar zum Ausstellen eines Gegen-
standes plus Fr, —.75:

ET

iy

ationswerdegang einer Toilettenbiirste. T
la fabrication d'une brosse de toilette

Birstenfobrik Wolther A.G. Oderontfeldon

geniesst Welfrof

Fabrikationswerdegang
einer Feghiirste

Dieser Blickfang zeigt den Fabrikations-
Werdegang einer Feg-Biirste mittels
Detailaufnahmen aus der Fabrikation,
Original - Fabrikations - Mustern und
kurzen, aufklirenden Texten.

Der Blickfang ist 61 auf 83 cm grofl. Er
ldBe sich sehr gut in Augenh@he hinter
dem Fenster anbringen. Im Fenster
selbst werden Haushalt-Biirsten ausge-
stellt.

Wir haben auf die Schweizerwoche hin
eine grofere Anzahl solcher Blickfinge
hergestelle und geben diese, solange
Vorrat, in der Reihenfolge des Eingangs
der Anfragen ab.

s1Eine wirkungsvolle
Schweizer-Woche-Dekoration
fiir Walther TIP TOP BLANK

(Hohe der verwendeten Armbrust
80 cm)

s2Das
Schweizer-Woche-Fenster
fiir den praktischen
Walther-Kehr-Flaumer

Bezug des Dekorations-Materials :

Fiir den Bezug der Armbrustzeichen
siehe die detaillierten Angaben auf
Seite 3 Mitte.

Die groflen und kleinen Artikel-Plakate
fiir die Auslagen S. 1 u. S, 2 geben wir
Thnen gratis ab. Beniitzen Sie fiir die Be-
stellung die beiliegende Antwortkarte.

Schriftband: «Hausfrauenarbeit —
Schweizerarbeit» durch unsern Schau-
fensterfachmann Fr. 3.50. Schweizer-
kreuz aus solidem Karton Fr. 3.—.

Hausfrauenarbeit — Schweizerarheit!

Sicher verdient auch die Arbeit der
Hausfrau wihrend der Schweizer-
Woche geehrt zu werden. Ein Fenster,
dem dieser Gedanke zu Grunde liegt,
wird einen guten Werbewert haben.

Ein anderer Gedanke in dieser Richtung
wire:
Die Schweizer-Frau hilt das
Schweizer-Haus blank !
Sie bevorzugt dazu das handliche
Schweizer-Qualititswerkzeug.

Wir wiinschen Thnen zur Schweizer-
Woche einen guten Werbe- und Ver-
kaufserfolg.

GT

1

Unm Hohmaierlal 2
la matiére brute d

ferﬂgen Burste. T

S(hmci;er
Wache
Flohat

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN 7oL 37107 ua a7108
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e Kaufwiinsche wecken und
decken!

* Weihnachts-Wettbewerb und
Verkaufs-Erfolg von Otto Rohrer

* Das Fenster fiur die
weihnachtliche Vorwerbung

 Weihnachtsfenster



Weihnadts-Wettbewerb !

Nr. 3 - 1949 - 8, Jahrgang

Kaufwiinsche wedken und dedien!

Wie wird das diesjihrige Weihnachtsgeschiift ausfallen? Sicher entscheidet dariiber weitgehend, ob es um-
sichtig und friihzeitig vorbereitet wird. Das ist der Grund, warum wir Ihnen die Weihnachtsnummer
mit ihren Werbe- und Verkaufsanregungen heute schon senden.

In ihrem Mittelpunkt steht der Weihnachts-Wettbewerb. Diese Werbeart eignet sich sehr gut fiir eine
Gemeinschafts-Aktion. Grof ist die Zahl der Grundsiitze, die es dabei zu beachten gilt, das zeigen die
aufgeworfenen wenigen Fragen:

Was wird durch einen solchen Wettbewerb erreicht? Wann soll er durchgefiihrt werden? Wie sind
die Aufgaben zu stellen? Welche Uberlegungen gilt es beim Preisproblem zu machen? Wie vermeidet
man den Losentscheid? Wie ist die Preisverteilung vorzunehmen, daf auch sie wirbt?

Ausfiihrlich und iibersichtlich antwortet auf all diese Fragen und all die anderen Grundsiitze, die es
im Zusammenhang mit einem Wetthewerb zu beachten gilt, ein mit den Werbe- und Verkaufsfragen
des Detailhandels vertrauter Fachmann. Wir hoffen, seine Ausfiihrungen seien Thnen niitzlich. Ein
Wettbewerb, nach diesen Prinzipien durchgefiihrt, wirkt bestimmt verkaufsférdernd.

Die Wiinsche des Publikums sind nicht kleiner geworden, die Verdienstméglichkeiten sind nicht zuriick-
gegangen, was sich gedndert hat, ist, daf der Konkurrenzkampf zufolge des groBen Warenangebotes
schiirfer geworden ist, — und in diesem' Konkurrenzkampf ist der Kaufmann erfolgreich, der mit
Geschick wirbt.

Méogen sich Thre Bemiihungen und Werbeanstrengungen voll und ganz auswirken, das wiinschen wir
Thnen von Herzen.

Mit freundlichen Griifien

BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Araceir = faze

OTTO ROHRER

(Die hier aufgezeigten Grundsitze gelten fiir eine jegliche Art von Wettbewerbs-Reklame)

Werbepsydologie und
Werbetedinik
des Weihnadtswettbewerbs!

In langjihrigem, praktischem Kontakt
mit der Werbung reiften die Grund-
sitze fiir die Durchfiihrung eines Wett-
bewerbes heran. Abschlieflend wurde mir
von den Detaillisten meiner Wohnge-
meinde Gelegenheit geboten, diese Grund-
sitze nochmals praktisch zu erproben.

Der danach durchgefithrte Wertbewerb
war in jeder Hinsicht erfolgreich.

Die folgenden Grundsitze stammen aus
der Praxis und sind fiir die Praxis.

Welchen Zweck soll ein solcher Wett-
bewerb erfiillen? |

. Wir wollen damit das Publikum vor
unsere Schaufenster bringen, — und in
der Tat, es gibt fiir uns keine bessere
Werbung, als wenn wir die Ware selbst
reden und wirken Jassen.

Y

. Er soll die Leistungsfihigkeit der ort-
lichen Geschifts-Gemeinschaft doku-
mentieren.

Wann soll der Werbeeinsatz erfolgen?

Diese Frage ruft folgender Uberlegung:
Wann beginnt das Publikum sich zu be-
schifrigen mit dem «Was schenken
wir?» Der grofite Teil tut es zwischen
dem 1. und 15. November. Danach hat
sich also unser Werbeeinsatz zu richten.

Mic der weihnachtlichen Vorwerbung
setzen wir also zwischen dem 15. und
25. November ein, — und was eignet
sich besser dazu als ein Werthewerb?
Er fiihre das Publikum friihzeitig vor die
Schaufenster und somit in Kontakt mit
unserem Weihnachtsangebor.

Zum Abschluf8 bringen wir den Wetthe-
werb in den ersten Dezember-Tagen.
Dieser rechtzeitige Schlufl ermoglicht uns,
eine eigentliche, gefillige und werbekri
tige Weihnachtsausstellung  herzurichten,

2

zu der wir die Blickfinge frithzeitig vor-
bereiten konnten.

Zusammengefaflt hat der frithzeitige Wer-
beeinsatz folgende Vorteile: Er ermég-
licht uns

.den Wettbewerb in der Zeit durchzu-
fiihren, wo das Weihnachtsgeschift

noch nicht auf Hochtouren liuft,

~

in wirkungsvoller Art das Weihnachts-
geschift friihzeitig anzukurbeln,

3.im November eine Geschenkswer 4
durchzufiihern, ohne dafiir schon weih-
nachtliche oder christbiumliche Sujets
zu verwenden, die, so friihzeitig ge-
braucht, von vielen Konsumenten als
Miflbrauch empfunden werden,

S

.die Preisverteilung frithzeitig vorzu-
nehmen, so daf auch sie sich positiv
auf das Weihnachtsgeschift hin aus-
wirkt,

w

. einen Fensterwechsel vorzunehmen und

anschliefend an den Wettbewerb noch
eine ecigentliche, gefillige und werbe-
kriftige Weihnachts-Auslage  herzu-
richten.

Wetthewerbsaufgaben :

Die Art der Aufgabenstellung wirkt sich
stark auf die Beteiligung aus:

1. Die Aufgaben miissen so gestellt sein,
daf sie leicht zu lésen sind. Verhile-
nismiflig leicht zu losende Aufgaben
spornen jung und alt zum Mitmachen
an; schwere, knifflige Probleme hin-
gegen wiirden viele von der Teilnahme
abhalten.

~

Wie vermeidet man den Losentscheid?

Der Entscheid durch das Los weckt in
vielen ein unangenehmes Gefiihl (Ma-
laise). Ja, wenn ich Gliick gehabt
hitte! Ich habe halt nie Gliick! Ging
die Verlosung mit rechten Dingen zu?

Es ist viel besser, wenn niche das Los,
sondern die Richtigkeit der Losung ent-

N olzso

w

4.

scheidet. Der Verlierer sagt dann: da
hast du dich wirklich geirrt; das
nichste Mal muflt du besser aufpassen
und dir diec Chancen dadurch wahren.

cinen makellosen Entscheid.

. Die Di/')'erenzienmgs-Au{fa('u' bringt

Bis an eine einzige Aufgabe, die soge-
nannte Differenzierungs- oder Ent-
scheidungsaufgabe, sind alle Probleme
so zu stellen, daf sie unzweideutig
falsch eldst werden. Das
ermoglicht eine che Vorsortierung
und ergibt eine saubere, einwandfreie
Klassifizierung.

Die Differenzierungsaufgabe ist so zu
stellen, dafl die Lésungen moglichst
verschieden ausfallen, so daf} die Ran
gierung sich auf natiirliche Weise er-

gibt.

Beispiele von Differenzierungsaufga-
ben:

Ein Glas von ungewohnlicher Form
fiillt man bis zu einer gewissen Hohe
mit Kaffeebohnen (oder Hérnli, Nigel
usw.) und liflt dann die Anzahl raten.
Frage:
Wieviele Kaffeebohnen sind in diesem
Glas?

Es wird ein Rasierpinsel ausgestellt.

Frage: Wieviele Borsten hat dieser
Walther-Rasier-Pinsel?

Die Konturen des Samichlaus, der als
Wettbewerbsfigur dient, werden mit
Schnur nachgezogen. Frage:

Wieviele Meter, Zentimeter und Milli-
meter Schnur wurden gebraucht, um die
Samichlausfigur nachzuziehen?

Die Losungen auf solche Fragen wer-
den stark von einander abweichen, so-
daf sich von selbst eine gerechte Ran-
gierung ergibe.

Was gilt es bei der Differenzierungs-
aufgabe zu beachten?

Damit keine Anhaltspunkte fiir die
Losung durchsickern, die zum Munkeln

—_— e s e e
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und zu Schwitzereien fiihren, mufl die
Durchfithrung dieser Aufgabe einer
einzigen Vertrauensperson iiberbunden
werden. Das richtige Resultar dieser
Aufgabe ist erst am Schlufl des Wett-
bewerbes offiziell zu ermitteln.

Nur so lassen sich Triibungen, Schwit-
zereien und Unannehmlichkeiten ver-
meiden.

. Werbeschwache Aufgaben.

Werbeschwach sind die Aufgaben, die
mit dem Angebot nicht in Zusammen-
hang stchen oder gar vom Angebot
und Geschift ablenken. Dazu gehort
vielleicht schon das Suchen eines bran-
chenfremden Artikels im Schaufenster.

Der Teilnehmer konzentriert sich auf
das Suchen des branchenfremden Ge-
enstandes; wenn er auf ihn stofc,
reut er sich dariiber, atmet auf und
geht weiter. Dabei kam er nicht mit
dem Geschift und der Auslage in
direkte Beriihrung.

. Werbekriftige Aufgaben.

Werbekriftig sind die Aufgaben, die
dazu fiihren, dafl man sich mit dem
Angebot im Fenster beschiftigt, also
Au?gaben, die in Zusammenhang mit
dem Warensortiment und dem_ betref-
fenden Geschift stehen. Beispiele aus
dem Wertbewerb in O.:

Drogerie:

Auslage: Wirmespendende Geschenk-
artikel. Bei der Gruppe Bettflaschen
fehlt bei einer Flasche der Verschluf.
— Frage:

«Welcher Gegenstand fehlt bei dieser
Gruppe wirmespendender Artikel?»
Haushaltungsartikel:

Ein Satz Pfannen, davor die Rondelle
einer dieser Pfannen. — Frage:

«Welche Pfannengrofle wurde aus die-
ser Rondelle geformt?»

Konditorei:

Im Spruch auf dem Lebkuchenherz
wird ein Schreibfehler gemacht. Frage:

«Welchen Schreibfehler machte der
Konditor-Lehrling?»

Kolonialwaren:

Bei ciner Auslage von Weinen wird
cine Flasche Weillwein mit der Etikette
cines bekannten roten Weins etikettiert.
— Frage:

«Bei welcher Flasche hat sich der Kel-
lermeister geirrt?»

Konfektionsgeschift:

Ein Herrenkittel wird auf die falsche
Seite zugekndpft. — Frage:

«Was ist an diesem Veston nicht rich-
tig?»

Mercerie:

Ein Teil einer Strange Wolle wird auf
einen Kniuel aufgewickelt. — Frage:
«Welche Wolle ist linger, die auf dem
Kniuel oder die auf der Strange?»

Papeterie:

Es wurden zwei schwarze, glinzende
Damentaschen ausgestellt und nume-
riert mit 1 und 2. — Frage:

«Welche Tasche ist aus echtem Leder,
welche aus Kunstleder?»

Alle diese Fragen sind leicht zu l&sen,
— die Antwort wird unfehlbar falsch
oder richtig, — und dieser klare Ent-
scheid ist in jeder Beziehung giinstig.

N

. Die beste Aufgabenstellung.

Werbekriftig ist die Aufgabenstellung,
die neben der Beziehung zur Auslage
und dem Geschiift auch noch mit dem
«Was schenke ich?» zusammenhiingt.
Alle diese Punkte waren in der Auf-
gabenstellung des Wettbewerbs beriick-
sichtigr, die die Glarner Detaillisten
zusammen mit Werbeberater Unwin
durchfiihrten.

Unter dem Motto: Was schenke ich?
war cine achtkdpfige Familie abgebil-
det: Mutter, Vater, Karli, Vreneli,
Grofimutter, Grofivater, Tante Olga
und Onkel Fritz. Jedes Familienglied
hatte Aussicht auf 5 Geschenke, das
macht 40 Geschenkg
stinde. In cinem Schaufenster jedes der
40 beteiligten Geschifte wurde ein be-
stimmter Geschenkgegenstand mit einer
Nummer gekennzeichnet. Die Aufgabe
bestand nun darin, jedem Familien-
glied die ihm zugedachten 5 Geschenk-
gegenstinde herauszufinden und zuzu-
teilen.

Die Losungen wurden verhiltnismifiz
leicht gemachr, indem bei jedem Fami-
lienglied die Figenschaften und Lieb-
habereien angefihrt wurden, die auf
die Gegenstinde hinfiihrten.

Beispiel: Grofimutter stricke fiir die
ganze Familie, aber sie sollte fiir die
Arbeit besseres Licht haben = Lampe.
Sie liebt Blumen in schonen Vasen =
Vase. Nach ihrer Meinung stehen ihr
selbstgeschneiderte Blusen am besten ==
Blusenstoff. Und wie bei allen Grofi-
miittern ist Kaffee thr Lieblingsge-
trink = Kaffee.

Es fehlte in diesem Wettbewerb nur
die Differenzierungsaufgabe, so dafl
unter den vielen Losungen allein das
Los entscheiden mufite.

Der Gabentempel:

1. Uberlegungen bei der Preisaussetzung:

Bei der Aussetzung der Preise gilt es
grofziigig zu denken und zu handeln.
Der Gabentempel ist weitgehend der
Ansporn zum Mitmachen.

Es stellt sich zusammenhingend die
Frage:
Was ist besser, weniger Preise, dafiir

wirklich «grofle» erste Preise (Radio,
Velo usw.)

oder

bei den ersten Preisen nicht so hoch
zu greifen, dafiir viele Gaben?

Ich méchte dem «Viel» das Wort re-
den, denn je mehr gliickliche Gewinner

\ 7N

aus dem Wettbewerb hervorgehen, um-
so besser.

~

Trostpreise:

Die Trostpreise sind dazu da, um all-
gemeine Freude auszuldsen. Es ist bei-
spielsweise gut, wenn die Teilnchmer,

ie die Aufgaben richtig geldst haben,
einen kleinen Trostpreis erhalten, also
irgend einen kleinen praktischen Ge-
genstand als verdiente Anerkennung
fiir die gute Arbeit.

Im Wettbewerb in O. ging ich sogar
noch weiter und fand eine allgemein
befriedigende Losung:

Der Samichlaus verteilte am Schlufl der
Preisverteilung an alle anwesenden
Schulkinder ein nettes Klaus-Pickli.

Das war der «Clou», eine wirkliche
Uberraschung, die allgemeine Freude
und gute Stimmung auslste.

w

. Das Preisfenster:

Die Preise sind in einem Schaufenster
richtig und schén auszustellen. Sie sind
letzten Endes der Mittelpunkt des Wett-
bewerbs, — der Einsatz geht um sie.

Es darf, um den Wert der Preise ins
richtige Licht zu riicken, ihr Wert an-
gegeben werden. Preise und Trostpreise
im Werte von Fr.....

Wie lassen sich die Lieferan-
ten an einem solchen
Wetthewerb interessieren?

Wir wollen nicht einfach «Preise»
betteln, sondern auch hier soll es sich
um Dienst und Gegendienst handeln.
Die Beteiligung des Lieferanten gibt
ihm Anrecht auf eine gut sichtbare
Werbung fiir sein Produkt. Es wird
an einem zentral gelegenen Platz eine
Plakatwand aufgestellt. Die Plitze
werden gegen Gaben vermieter. Kenn-
zeichnung der Plakatwand:

Gute Lieferanten, die sich mit Preisen
am Weihnachts-Wettbewerb beteiligten!

Im Preisschaufenster und auf dem
Werttbewerbsformular werden die Lie-
feranten auch angefiihrt.

Die Preisverteilung

1. Die Preisverteilung wird zum Volks-
fest:

Die Preisverteilung sollte e¢in Hohe-
punke der Veranstaltung sein und wer-
be- und verkaufsfordernd wirken.

In O. wurde sie zum Volksfest; jung
und alt machte mit und freute sich.

Die ganze Veranstaltung bildete noch
wihrend Tagen das Dorfgesprich.

"~

. Die Durchfiihrung der Preisverteilung:

Die Preisverteilung ist mit Rasse und
Schwung durchzufithren. Hier ecinige

Anregungen:
Fortsetzung Seite 4 unten
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A. Das Fenster fiir die
weihnadtliche Vorwerbung

Der in origineller Manier dargestellte
Samichlaus wirkt anziehend, Auf den
Hiinden triige er eine Garnitur, der Blick-
fang wird somit direke zum Triger des
Ausstellgutes und steht in engem Zusam-
menhang mit der Auslage.

Farbenkomposition:
Fenster hellgriin ausgeschlagen, Sami-
chlaus rot mit natiirlichem Bart, Tinn-
chen griin.
Kosten

fiir den Bezug des Blickfangs durch un-
sern Schaufensterfachmann:

Fr.
Samichlaus 80 ¢m hoch, 80 ¢cm breit 14.50
Schriftband extra 3—
% Dz. Tinnli 1.20

Verpackung und Porto

B. Weihnadtsfenster

Die Sockel sind aus Wellkarton herge-
stellt, sie ermiglichen eine iibersichtliche
Prisentation des Ausstellgutes.

Farbenkomposition:

Fenster hellgrau oder hellgriin ausge-
schlagen, Sockel hellblau mit blauen
Sternli, Kerze blau oder dunkelgriin, oder
nach Wahl.

Kosten:

Kerze 90 cm hoch, mit Schriftplakitchen
«Beliebte Geschenke» Fr.

auf Karton gemalt 10.50
plastische Ausfiihrung 14.50
plastisch, mit elektr. Fassung als

brennende Kerze 17.50
Sternli, assortiert, das Dz. —.90

Bestellung: Bitte geben Sie den Abliefe-
rungstermin an.

Weihnadhtsprospekte :

Die Toiletten-Garnitur-Prospekte eignen
sich sehr gut fiir die Weihnachts-Wer-
bung. Wir geben Ihnen diese zu den auf
den Preislisten angefiihrten giinstigen Be-
dingungen ab.

Fortsetzung Weihnachtswettbewerb

Durchfithrung am Sonntag vor dem
Samichlaustag, nachmirttags 15 Uhr.

Vor Beginn marschiert die Ortsmusik
durch die Gemeinde und bringt die
Bevolkerung auf die Beine.

Ankunft der Kliuse auf dem vorbe-
stimmten Platze. Sie fahren am besten
auf dem Camion oder Fuhrwerk an.
Von diesem erhdhten Standpunkt aus
haben sie den richtigen Uberblick und
konnen auch von allen Anwesenden
geschen werden. Y

In wiirdiger Weise folgt die Rangver-
kiindung und Preisverteilung, — durc!
cine gute «Conférence» kann die ganze

Wettbewerbs-Gemeinschaft mitgerissen
werden.

Es sind auch einige kleine Einlagen
méglich / Musik, Gesang der Kinder /
am Schlufl ein Gemeinschaftslied und
dann Abzug unter den Klingen der
Musik.

Koordination
der Eigenwerbung mit dem

Wettbewerb:

Der Wettbewerb bringt das Publikum
vor die Schaufenster; schenken wir also

vor allen Dingen den Schaufenstern un-
sere ganze Aufmerksamkeit.

Die Auslagen wollen wir so herrichten,
dafl sie wirken, werben, verkaufen. Un-
sere Geschenkvorschlige im Schaufenster
iollen antworten auf die Frage des Publi-
Kums:

«Was wollen wir schenken?»

Bei der Bedienung wollen wir in erster
Linie daran denken, unsere Kunden rich-
tig zu beraten und ihnen helfen, gut zu
wihlen.

Gut iiberdacht und richtig durchgefiihre,
wird sich ein Weihnachts-Wertbewerb
sicher erfolgreich auswirken.

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN et 37107 wi 37108
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* Fortschrittliche Kaufleute
beurteilen das Ostergeschaft!

e Oster-Blickfange

e Oster-ldeen der
Geschaftsforderung



Ein gutes
Ostergeschdfi!

Nr. 1- 1950 - 9, Jahrgang

Fortschrittliche Kaufleute heurteilen das Ostergeschft!

Die Uberlegung, das Ostergeschiift in Biirsten lasse sich noch fordern, fiihrte uns mit einigen fort-
schrittlichen Kunden zusammen. Die erste Frage, die wir an sie stellten, war:

.Glauben Sie nicht auch, daf sich das Ostergeschift in unserer Branche entwickeln liefie?*
Die Befragten antworteten darauf alle in #dhnlichem Sinne:
. Wir sind auch dieser Meinung, — auf jeden Fall wire es interessant, einmal durch einen zielge-
richteten Einsatz zu versuchen. das Ostergeschift bewufit zu fordern.
Wir stellten folgende, weitere Fragen:
.Was wurde bis anhin unterlassen? Liefien wir das Ostergeschift nicht einfach an uns herankommen?
Versiiumten wir nicht, es zielgerichtet und umsichtig vorzubereiten?*
Die meisten Kunden erklirten darauf: Ja, so ist es. Das Weihnachtsgeschiift wird Monate voraus vor-
bereitet und eingeleitet, — das Ostergeschift hingegen liefien wir an uns herankommen. Den ersten
Fehler machten wir schon in der Disposition der Auswahl. Auf Ostern wollten wir das verkaufen, was
auf Weihnachten nicht ging, und somit fehlten im Sortiment die ziigigen, gefragten Artikel.
Ebenso zogernd und zuriickhaltend war auch der Werbeeinsatz. Ist es somit verwunderlich, daf es
nicht besser ging? Bekanntlich ist der Erfolg ja nie grofier als der Einsatz.
Sehr geehrter Kunde, — sind Sie nicht der gleichen Ansicht, wie die befragten Detaillisten, man sollte
einmal einen friihzeitigen, umsichtigen EKinsatz auf Ostern hin unternehmen?
Wir haben diesen Gedanken aufgegriffen, und tun mit der Osternummer den ersten Schritt. Stark
ermuntert dazu wurden wir durch die Erfahrungen einiger unsrer Kunden, die das Ostergeschiift bis
anhin pflegten und sehr gut abschnitten.
Bitte machen Sie mit, spinnen Sie den Faden weiter, IThr Ostergeschiift wird dadurch sicher giinstig
beeinflufit.
Mit freundlichen Griifien
BURSTENFABRIK WALTHER AG.
Oberentfelden

Areteir = fsas,

Oster-Blickfange

Die Vorlagen wollen als
Anregung dienen. Die De-
korationen sind so gehal-
ten, dafl Sie sie selbst auf-
bauen konnen.

Sollten Sie einen Blickfang

durch unseren Schaufen-

sterfachmann  wiinschen,
leiten wir Thre Bestellung
gerne weiter.

Bei Bestellungsaufgabe bitte

angeben:

1. Gréfle des Fensters,

Tiefe...m, Front ... m

2. Ob Hintergrund fest
oder lose.

. Farbton der Riick- und
Seitenwiinde, der Blick-
fang wird im Ton ab-
gestimmt,

Kosten fiir den Blickfang:

Die angegebenen Preise ver-

stehen sich zuziiglich Porto

und Verpackung.

©

01
Ein lustiger Osterhasen-
Blickfang.
Text auf dem aufgebroche-
nen Ei «Die Oster-Uber-
raschung!»
Text auf den Eiern unten
in der Auslage, von links
nach rechts:
«Fiir die Mutter»
«Fiir die Konfirmandin»
«Fiir den Konfirmanden»
«Fiir den Vater»
oder beliebiger Text nach
Thren Angaben.
Kosten: Blickfang Osterhase
im Ei Fr. 14.50
Die vier Eier mit Unter-
texten Br. 65~
1 Dutzend bunte Karton-
Eier Fr. —.90

02

Blickfang und Ausstellgur
stehen in enger Verbin-
dung. Text: «Mit einer
schonen Garnitur wird die
Osteriiberraschung  gelin-
gen!»

Grofle: 110 cm breit, 80 cm
hoch, Preis Fr. 22.—.

03

Ein sehr wirksamer Blick-
fang, der Oster- und Friih-
jahrs-Stimmung ausstrémt.
Das O ist ausgeschnitten, so
dafl im  Ausschnitt ein
schéner  Geschenkgegen-
stand zu besonderer Gel-
tung  gebracht  werden
kann; ein kleines Ausstell-
Tablar ist zu diesem Zwecke
angebracht.

Farbe: Grund blau, Schrift

gelb.
Grofle 60 X 110 cm.
Kosten Fr. 17.50.

2




04

Sehr gediegenes Fenster fiir Feinwaren.
Material: Ein etwa 30 cm breiter Strei-
fen aus Seide, schwarzem Samt oder
Dekorationsstoff. Ein flacher Korb,
35 cm breit, 50 ¢m lang, in griin oder
beliebiger Farbe grundiert.

Korb Preis Fr. 15.50,

Kleiner Hase Fr,3.50.
Buntlackierte Eier (hdlzerne Strumpf-
kugeln) per Stiick 65 Rappen.

05

Das farbige Oster- und Frithjahrsmotiv
atmet frohliche Stimmung.

Text nach freier Wahl:

«Gediegene Geschenke fiir Ostern, Kon-
firmation und Kommunion.»

er
«Umschau halten, wihlen und begliicken.»
Oder
«Ostergeschenke die sehr gut prisentie-
ren.»
Kosten des Blickfanges Fr. 19.50.
Karton-Eier, bunt, 90 Rp. das Dutzend.
Bei Bestellung bitte den gewiinschten
Text angeben.

06
Hier wirkt das Wort «Ostern» mit His-
chen als Blickfang. Kosten des Blick-
fangs in ausgeschnittenen Buchstaben
(35/20 cm Einzelbuchstabe)
7um Befestigen auf der Riickwand

Fr. 20.50
zum Aufhingen Fr. 23.50
Als einfaches Schriftband 100 cm breit
20 cm hoch ohne Hischen  Fr. 8.50
(Bei Bestellung Breite des Fensters an-
geben und ob fiir Riickwand oder zum
Aufhingen.)

07

Ein gut wirkender Blickfang, der die aus-
gestellten Artikel richtig zur Geltung
bringt.

Gréfle: 1 Meter hoch, 53 cm breit mit
zwei Tablaren.

Farbe: griine Riickwand oder nach
Wunsch.

Kosten Fr. 16.50.

Karton-Eier, bunt, 90 Rp. per Dutzend.

Die richtige Auswahl, dic erste Voraussetzung

zum Erfolg

Wir unterscheiden zwei Haupt-Kategorien:

1. Das Sortiment fiir das allgemeine Ostergeschift, wofiir
mehr die unteren Preislagen bevorzugt werden.

2. Ostergeschenke in mittleren und besseren Preislagen fiir
die niheren Angehorigen, Konfirmanden und Kommuni-
kanten.

Diese Uberlegungen fiihren zu folgenden drei Detail-Ver-

kaufs-Preislagen: A
1. Die Preislage der groflen Chance fiir das allgemeine Oster-
geschift.

Es sind dies Geschenk-Gegenstinde in der Detail-Preislage
von Fr.1.— bis 8.—. Unsere neuen, nach dem modern-
sten Fabrikationsverfahren < hergestellten, formschénen
Biirsten zu den Detailverkaufspreisen von Fr.3.50 bis
8.— erdffnen fiir das Ostergeschift ganz neue Verkaufs-
chancen.
Wir haben fiir diese Biirsten cinen neuen Verkaufskarton
geschaffen mit durchsichtigem Deckel (s. Riickseite des
Prospektes). Die Wirkung dieser Geschenkpackung er-
héht sich noch, wenn Sie ein Mischchen iiber die Ecken
binden.
Eine Biirste so prisentiert, wird wirklich zum wertvollen
Geschenk, das viel vorstellt.
In diesen Preislagen gibt es aber auch schon Kombina-
tionen: Biirste/Kamm im Geschenkkarton oder im Plastik-
etui, wie Thnen der Osterprospeke zeigt.

2. Die mittlere Preislage
fiir das Gotte-, Gotti- und Angehdrigen-Geschenk liegt
zwischen Fr.10.— und ‘16.—. In dieser Preisgruppe fin-
den wir die hochwertigen Plexibiirsten.
Hier haben wir auch die prisentablen Kombinationen:
Biirste/Kamm im Plastiketui, oder in der Plexi-Schale,
oder im seidengefiitterten Geschenk-Karton (s. Seiten
2 und 3 des Osterprospektes).
In diese Kategorie hinein diirfte sogar die Dreier-Kom-
bination Spiegel/Biirste/Kamm zu Fr.17.50 fallen: Ein
Geschenk, das sich reich prisentiert und welches bei
richtiger Empfehlung oft vorgezogen wird. (Garnitur
E.H. 108 Seite 2 oben links.)

3. Die bessere Preislage:
Das Geschenk des generdsen Spenders liegt zwischen 17.50
bis Fr. 40.— und mchr. Hierunter fillt die Prunk-Garni-
tur auf dem Titelblatt des Prospektes und die beiden
Reise-Necessaires auf Seite 2 unten sowie die Dreier-
Garnitur im Plexikasten auf Seite 3 unten.

Der Werbecinsatz

Das Schwergewicht liegt bei den Schaufenstern. Diese soll-
ten spatestens drei Wochen vor Ostern hergerichtet werden.
Die Osterstimmung im Fenster mufl im Ladeninnern die
Fortsetzung finden. Diese Innendekoration ist sehr wichtig,
sie fordert die durch das Fenster geweckte Kauflust.

Der Osterprospekt

Mit dem geschaffenen Osterprospekt erméglichen wir Thnen,
auch einen wirksamen, schriftlichen Werbeeinsatz zu unter-
nehmen. Er fiithrt das kaufende Publikum mit der gediege-
nen Oster-Auswahl zusammen; — der Osterprospekt wird
sich bestimmt ganz allgemein geschiftsférdernd auswirken
und auf sympathische Weise fiir Thr Geschift werben. [Betr.
Abgabe und Konditionen siche Merkblatt im Prospekt.]

Die miindliche Empfehlung

Sie ist und bleibt eine Ihrer Hauptwaffen. Es ist erwiesen,
dafl das Publikum beim Einkauf von Oster- und Geburts-
tags-Geschenken oft unschliissig ist. Viele Kunden werden
also mit dem vagen Wunsche Thr Geschift betreten, ein Ge-
schenk zu erstehen. Viele davon haben dafiir auch schon
cinen bestimmten Betrag budgetiert. Dieser Betrag ist wohl
bei der Anbahnung wichtig, — er verliert aber scine Schirfe,
wenn der Kunde beginnt, die ihm vorgelegten Gegenstinde
richtig ins Auge zu fassen.

Das Biirstengeschift ist als Geschenkgeschift auf jeden Fall
interessant, denn es eignet sich ganz besonders fiir zusitz-
liche Empfehlungen und Verkiufe.
Beispiel:
Kunde: «Ich hitte gern ein Ostergeschenkli, ich weifd
aber noch nicht was; — es ist fiir ein 12jihriges Tochter-
lein.»

Verkiuferin:

«Wir haben eine sehr schéne Auswahl. Beispielsweise cine
formschéne Kopfbiirste (vorlegen) ist immer ein sehr will-
kommenes Geschenk. Diese gutprisentierende Biirste stellt
sich im Verkaufskarton (zeigen) auf nur Fr. 3.50.

Eine Biirste hat zudem den groflen Vorteil, daf Sie spiter
erginzen konnen, indem Sie vielleicht zum Geburtstag den
Kamm dazu schenken (zeigen), — und wie Sie sehen, haben
wir auch den passenden Spiegel dazu.

Als weitere Erginzung kommrt dann ein praktisches Plastik-
Etui oder eine Plexischale oder ein Plexikasten in Frage.»

Die Einzelbiirste eignet sich wirklich ausgezeichnet, um eine
ganze Reihe zusitzlicher Toiletten-Artikel anzubieten. In
vielen Fillen fithrt das sofort zu zusitzlichen Verkiufen.
Bei anderen Kunden bleibr es vorliufig bei der Empfehlung
der zusitzlichen Artikel. Die Praxis lehrt aber, dafl die
miindliche Empfehlung immer sehr gut nachwirke, und den
Kunden veranlaft, bei spiteren Geschenkverpflichtungen
wieder Thr Geschift aufzusuchen.

Die Toilettenbiirste darf als idealer Geschenkartikel und als
Ausgangsbasis einer ganzen Verkaufs-Ketten-Reaktion ange-
sprochen werden.

Wir wiinschen Ihnen einen vollen Erfolg.

BURSTENFABRIK WALTHER AG., OBERENTFELDEN TeL. 37107 wd 37108
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