»GUTE WARE" richtig
prasentieren

Die richtige Préasentation der ,FRECHEN FRUCHTE* setzt
sich aus einer Vielzahl von Facetten zusammen. Dekoration
um die Ware, Beschilderung, Platzierung des Produktes,
Beleuchtung, Warenmenge, aber auch der ,,ROTE FADEN“
durch die Préasentation sollte zu erkennen sein.

Jeder Hofladen/Geschaft oder Wo-
chenmarktstand hat bestimmte Vor-
zlige, die hier zu beachten sind. Pro-
dukte muissen schnell auffallen und
das ,Auge” treffen, weil der Kunde,
der an der Warenprasentation vorbei-
geht, nur Millisekunden die Produkte
anschaut. ,Es sind die kleinen Fehler,
die den groBen Unterschied machen
und Kunden zum Produkt locken oder
Kunden abschrecken.” Die Sinne der
Kunden mussen geweckt werden.
Und die Prasentation muss neugierig
machen. EIN ERLEBNIS FUR DIE
AUGEN!

Sehr viel wird in der Beschilderung
falsch gemacht. ,,Sehr oft fallt bei der
Beratung von Hofladen, Wochen-
marktstdnden/Geschaften auf, dass
wenig Beschilderung zu erkennen ist,
dann sieht die Ware wie Dekoration
aus. Oder die Schilder sind schief auf
der Ware ausgelegt. Der Kunde hat
hier Berhrungspunkte! Die Erfahrung
zeigt, dass viele Kunden den Verkau-
fer zu Preisen nicht ansprechen
mochten, besonders wenn der Ver-
kaufer gerade in einem Gesprach ist.
Hier geht Umsatz verloren.“ Die
Dekoration sollte nicht auffallender als
die Ware sein, wobei gezielte Dekora-
tion das Produkt hervorheben kann.
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Die Prasentation muss nicht nur
schon aussehen, sondern individuell
(frech und auffallend ist erlaubt, aber
mit Geschmack) sein und sie muss
zum Stil des Geschaftes passen.
Wenn es richtig gemacht wird, dann
kann es den Kunden motivieren, ein
neues Produkt auszuprobieren. Hier
kommt der natirliche Reiz der Neu-
gierde hervor, der ,ETWAS HABEN
WOLLEN EFFEKT“. Das bedeutet
Umsatzsteigerung!

Prasentation verandert
Kaufverhalten

Damit der Kunde ein Stammkunde
wird, muss er nicht nur von einem
Produkt berzeugt sein, er muss die
ganze Prasentation gutheiBen. Die
Prasentation verandert auch die At-
mosphére in einem Geschaft und
kann das Kaufverhalten des Kunden
beeinflussen. Ganz wichtig ist, dass
aus Sicht der Kunden, der VERKAU-
FER mit zur gesamten Présentation
eines Geschafts gehort. Kommt der
Kunde z.B. in ein Geschaft ohne Mit-
arbeiter oder stehen Mitarbeiter in der
Ecke und klénen oder ist ein Mitarbei-
ter flr den Kunden da. Dies verandert
die ganze Atmosphére in einem Ge-

schaft und entscheidet Gber den
Wohlfiihlfaktor des Kunden.

Natirlich spielt hier auch das Ver-
kaufsverhalten der Mitarbeiter eine
groBe Rolle. Dies hat groBe Auswir-
kung auf die Umsatzsteigerung und
auch die Neukundengewinnung. Es
entscheidet, ob der Kunde wieder-
kommt = STAMMKUNDEN-GEWIN-
NUNG! Nur gute Produkte herzustel-
len, reicht dem Kunden von heute
nicht mehr aus. Der Kunde von heute
ist verwéhnt und hat eine groBe Aus-
wahl, wo er sein Geld ausgeben kann.
FRECHE FRUCHTE miissen richtig
prasentiert werden!

Die Erfahrung zeigt, dass es einen
Wandel bei der Direktvermarktung
gibt. Die Besonderheit liegt in der Ziel-
gruppe der Kunden. Die Kunden
schéatzen hier noch das Handwerk der
Eigenproduktion und der Eigenver-
marktung. Der Kunde im Einzelhandel
hat z. B. ein anderes Einkaufsverhalten
als in einem Hofladen. Nattrlich spielt
auch der Einzelhandel eine gro3e Rol-
le. Edeka, Lidl, Rewe und Co. Diese
versuchen immer mehr, den kleinen
Hofladen in das Geschéft zu bringen.

Der Kunde von heute hat Geld, er ist
nur vorsichtiger mit dem Ausgeben
geworden und er muss einen Mehr-
wert erkennen. So wie Produkte sich
verdndern, so verandert sich auch
das Kaufverhalten der Kunden. Die
Erfahrung zeigt, dass viele Geschafts-
inhaber zu Uberlastet sind und ver-
gessen, sich auf das Wichtigste zu
konzentrieren: Den Kundenumgang.
Fakt ist: Der Kunde bringt das Geld
ins Geschéft! Die GroBen werden im-
mer groBer, weil sie den Kunden mit
Anreizen und Uberraschungen be-
geistern. Hier muss die Direktver-
marktung gegensteuern.
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Die richtige Pra-
sentation der
»FRECHEN
FRUCHTE" ist ein
wichtiger Aspekt
auf dem Weg
zum Erfolg
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