Prisentation leicht gemacht - um die Aufmerk-
samkeit am Point of Sale weiter zu steigem,
wirkt die Spriihfolien-Dekorationsdose als

unmittelbarer Blickfang,. Foto: Foliatec
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n hellen Verkaufsraumen gut sicht-

bar ausgestellte Fahrzeuge oder

Zubehor Uben auf den Betrachter

eine immense Anziehungskraft aus.

Ansprechende  Dekorationsmittel
steigern zusatzlich die Atmosphdre im
Verkaufsraum. Deshalb unser Tipp: Las-
sen Sie lhre Phantasie spielen. Zubehor
gehort nicht hinter den Tresen, es muss
sich darstellen, so wie es angewendet
werden soll —am Fahrzeug angebaut und
gebrauchsfertig. Atmosphédre schaffen,
Stimmungen erzeugen: Beispielsweise
gehoren Dachboxen oder Fahrradtriger
im Sichtfeld aufgebaut platziert, ganz
nach dem Motto: Warum versetzen wir
den Kunden nicht schon im Verkaufs-
raum in Urlaubsstimmung? Die Mittel
zur Dekoration ermdglichen es uns al-
lemal. Denn was fiir ein Automobil gilt,

lasst sich doch auch mit Zubehérteilen
praktizieren. Das Selbstbedienungsprin-
zip macht‘s maglich. Hier gilt der Grund-
satz: Zeig, was Du hast.

Aufwertende Prasentation

,Einem Auge glaubt man mehr als zwei
Ohren”, besagt schon eine alte Volks-
weisheit. Diese vielleicht etwas anti-
quierte Aussage trifft auch heute noch
zu, wie letztendlich Umfragen besta-
tigten. Rund 65 Prozent aller Menschen
haben eine vorrangig visuelle (optische)
Gedichtnisform, nur 20 Prozent eine
auditive (akustische) und lediglich 15
Prozent verfiigen iiber eine motorisch
taktile (filhlende) Aufnahmefahigkeit.
Weil nun halt die weitaus gréRere Grup-
pe von Verbrauchern leichter, schneller

und besser optische Eindriicke wahr-
nimmt, kommt es doch in erster Linie im
Verkaufsgeschift auf die entsprechende
Prdsentation unserer Produkte, sprich
Autos und Zubehdr, an. Wir sind also
gehalten, um beim Kunden Bediirfnisse
zu wecken, unser Angebot in einem ak-
zeptablen Rahmen zu préasentieren. Das
kann jedoch nur in einer darauf zuge-
schnittenen Atmosphdre geschehen,
wenn ein solches Vorhaben Erfolg be-
scheren soll.

Regeln der Prasentation

Dabei gilt es einiges zu beachten, wie
etwa Abstand vom Produkt, denn wir
streben ja an, dass der Kunde unser Pro-
dukt, oder vielleicht besser gesagt, ein
Produkt aus unserer Angebotsreihe, be-
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Mit dem Betreten der ,heiligen
Hallen* unternimmt der Kunde
von sich aus den ersten Schritt
zum méglichen Verkaufsab-
schluss. Nun gilt es, die Produkt-
prisentation auszuschopfen.
Foto: Rameder
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Interessante Informationen interessant verpacken:

anderen ein Thekenaufsteller, wo Imagebroschiiren eingelegt

werden konnen.

gehrt. Daher miissen wir auf den Besitz-
trieb im Menschen abzielen und zusam-
men mit dem Interessenten einige Meter
vor dem Objekt ausharren. Hier kdnnen
wir auf die an uns gerichteten Fragen
detailliert eingehen. Je ldnger wir unsere
Erklarung von dort ausfithren, desto gro-
Rer wird beim Kunden die Spannung.

Verkaufszone als Stimulator

In Form von Medienwerbung, eindrucks-
vollen Hochglanzprospekten etc., erfolgt
liber den Hersteller oder Importeur schon
die offizielle Botschaft, durch die der
Kaufinteressent erste Impulse erhilt, die
ihn zum Besuch beim Automobilhdndler
animieren. Ein Bedrfnis wird geweckt.
Hier im Kfz-Betrieb sollen sich dann
vorrangig die ausgestellten Exponate so-
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DOMINATE THE TRACK.
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Hier ein mo-
biles Display (leicht aufzubauen und zu transportieren) und zum  hinterlasst jeder ,Thunder"

Einst von AC/DC besungen,

kriftige Emotionen, so auch

Fotos: Eibach  bei Alurddern. Foto: Alcar

zusagen als Kommunikationsmittel von
»du zu du“ erweisen. Und das nicht erst
drinnen im warmen und gemiitlichen
Verkaufsraum, sondern schon von drau-
Ben beim ersten vorsichtigen Blick durch
die Schaufensterscheibe. Damit nun der
Kunde auch seine Hemmschwelle {ber-
windet und unser Geschift betritt, sollte
ihm ein freier Zugang zu den Exponaten
gewdhrleistet sein.

Spatestens jetzt wird die Atmospha-
re zum Wohl- oder Unwohlbefinden des
Interessenten in unseren Verkaufsraum-
lichkeiten fiihren. Gut rdumlich plat-
zierte Fahrzeuge sowie Zubehorartikel,
also nicht eng aufeinander gequetscht,
veranlassen zum vorsichtigen Herantas-
ten an die Ware. Und das sollte ja wohl
auch Sinn und Zweck jeder Prasentation
sein. jr.
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