Prisentation am PoS

Wohlfihlen
und Genief3en

P Einkaufen ist viel mehr als bloBe Produkt-Auswahl,
Investieren die Branchen also wieder verstark! in die Laden-
Einrichtung? Und welche Trends pragen die Prasentation
am PoS? boss prasentieri in einer Umfrage die Statements

von ausgewahlten Herstellern, 4

P boss fragte...

EHI-Ladanmor

» Gotifried M. Fluhr und
Peter Schleicher

Inhaber und Vertriebsleiter Fluhr

1 Fiir unsere Branche kon-
snen wir diesen Trend Im
2urliicklicgenden Kalenderjahr
nur bestitigen. Die Nachfrage
nach hochwertigen Displays
Ist spiirbar gestiegen, Ob der
Trend anhile, Eisst sich nur
schwer sagen, da er an das
Kaufverhalten der Konsumen-
ten gekoppelt st

Wir als Displayhersieller

sschen diesen Trend in der
Anpassung der Displays an
bestehende Laden-Einrichiun-
gen. Das Display muss hier in
das Gesamtkonzept passen
und ein Tell davon werden.
Auch der Einsatz von interakii-
ven Elementen und Beleuch-
tung ist richtungsweisend.
Interaktivitit mit dem Produkt
bzw. das Produkt zum Erlebnis
zu machen ist das Ziel
Durch dic Tatsache, dass der
Konsument immer hilufiger
erst am PoS die Kaufentschei-
dung spontan trifft, bekommt
das Prisentationsmedium
Display letztendlich seine
enorme Bedeutung, Hier spie-
len Emotionen cine groBe
Rolle. €

> Alien Arnholdt

Geschiftsfihrerin Arno

Wir kon-

1 wnen die-
se positive
Entwicklung
nur bestati-
gen. Wir stel-
len fest, dass
immer mehr
Hersteller
aus unrer-
schiedlichen
Branchen dic Tendenz crken-
nen, dass zwischen 70 % und
80 % der Kaufentscheldungen
unmittelbar am PoS getroffen
werden. Dabei gilt es, sich
nicht nur durch dic eigent-
lichen Produktmerkmale, son-
dern auch durch die catspre-
chende Inszenierung seiner
Produkte vom Mithewerh abiu-
heben.
2 Aufgrund der Informa-

stionsflut, der der Kunde
tiglich ausgesetzt ist, wird ¢s
umso wichriger, nicht nur
seine Aufmerksamkeit zu
gewinnen, sondern sic auch
liber einen kurzen Augenblick
hinaus zu lesseln und sie in
konkretes Interesse baw. in
Kaufentscheidung umzuwan-
deln. So begeistert der Stabilo
Active Shop aus unscrem
Hause mit seiner Funktiona-
liiit nicht nur die Hindler. 4

» Matthias Barho
Geschaftsfahrer Schenk

1 In den lewzien Jahren
whaben sich viele Einzel-
hiindler mit Investitionen im
Ladenbau zurlickgehalten.
Durch die nun schon seit lan-
gem steigende Konjunkour im
In- und Ausland planen auch
kleinere Einzelhiindler den
Umbau ihres Ladengeschafts
Alles zielt darauf ab, eine lange
und ausgedehnte Verwelldauer
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dabei spicht
cin optimaler
Mix aus Far
ben, Materia-
lien und
Beleuchtung
Im Laufe der
vergangenen

der Kunden im Ladengeschaft
au ermdglichen. GrdBere Eine
kaufe werden durch optimal
platzicne Ware beglinstigt
Newe Artikel, besonders im
PBS-Bercich, mussen verkaufs-
fordemd und attraktiv prascn.
ticrt werden

2 Wenn sich Kunden im Jahee haben
sladengeschift wohl fih- (. sich dic
len, steigen dics den Verkaub- Materialien

umsatz. Eine wichtige Rolle der PrasentationsmoObel verin.

dert. Far dic Prisentation von
Saisonartikeln dienen meist
variable Warenpeisentations-
systema, dic schncll und indi-
viduell angepasst werden kon.
nen. Ein sehr wichtiges und
akruclies Thema ist Duft-Mar
keting sowie Mood-Marketing.
Bei allen Verkaufsaspekten ist
ausschlaggebend, dass dic Zicl
gruppen eindeutig angespro-
chen wenden. 4

» Matthias Kreft

Geschiftsfihrer Kreft-Bribach

1 In den
sletrten
rwrel Jahren
st ¢cin deut-

dend bt In den moglichst
vicle Kunden kommen, in dem
eine hohe Verweildaver
besteht und in dem dem Kune

stark den Umsatz cines Vers
kaufraumes becinflussen
Dabei spicht der Ladenbau cine
schr groBe Rolle, ¢s ist wichtig,
dem Kunden maglichst immer
mehr zu bicten als or erwanet,
sodass or immer geme wicder
kommt <

licher Ansticy den die richtigen Dinge pri-
bei den Inve- sentient werden und er zum
stitioncn in Kaufen angeregt wind. Denn
die ladencin. das sinel dlie Dinge, die sehr
richtungen

zu versplren

Davor lag

aber eine Zeit, in der dicse
Umsdtze deutlich nach unten
gegangen waren. Jetzt sind wir

vielleicht wieder aul dem 1 Wir tei
Niveau, das wir vor cinigen slen dicse
Jahren hatten. Dieser Investi- Einschiteung

tonsansticg kst aber nicht in
allen Branchen gleich, sondem
es gibt Branchen, in dic stark
investiert wird, und Branchen,
in denen deutlich weniger
investiert wind. Im Buchhan-
del, Papeterie und PBS-Bervich
Ist dicser Ansticg in den Inve-
stitionen sicherlich nicht so
stark zu spiren wie in anderen
Branchen. In diesen Branchen
spiren wir aber dafiie cinen

aulgrund der

Umsatz-Ent-

wicklung -
Umdasch

Neidenstein, In allen Bereis
chen schligt sich das nieder,
ob neue Brands, dic in den
deutschen Markt dreingen,

» Steffen Tobschall

Vertriebsleiter Umdasch

regionale Eineclhindler, Plate-
hirsche cre. Alle risten sich fr
die Zukunft
Die digitalen Welien hal-

sten immer mehe Einzug in
den aktuellen Ladenbau. Von
cinem Glas Prosecco bis hin zu
cincr komplett bestickten Kafe
feebar wind das Einkaufserieb-
nis in den Samm-Abteilungen
crpinzet. 4

deutlichen Ansticg im curopd-
ischen Auskand

Heute reicht es fur cin
2|(icwh.lfl nicht mchr, allcin
nur viel Ware zu haben. Der
Kunde erwartet mehre. Er will
cin Ambicnte, in dem er sich
wohl fihit. Der Ladenbau
muss einen Verkaulsraum
schaffen, der offen und einla-
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