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Warenprasentation FiltinPrdukem

Regal auf, greifen

°
= Im Regal . Shopper zu. Daher

lohnt es sich, die

Die She'f-Experience Warenprasentation

am POS zu optimieren.

f de,r ROJE
Position

Am POS treten Marken und Produkte direkt mit Shoppern
in Kontakt. Daher tragt die Warenprasentation im Regal
mal3geblich zur Verkaufsforderung bei. Welche Instrumente
steigern die Aufmerksambkeit? display bietet einen Uberblick.
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,Regalstopper sind eine
optimale Moglichkeit,

um Werbebotschaften
aufmerksambkeitsstark am
POS zu kommunizieren.”
Silke Ruland, Geschiftsfiihrerin Jegab Display

ie Warenprasentation hat sich in den letz-

ten Jahrzehnten stark professionalisiert.
Welche Produkte an welchem Platz angeboten
werden, ist kein Zufall. Sprachwissenschaftlich
beschreibt die Warenprasentation zwar ledig-
lich, dass Produkte ausgestellt werden, die vor
Ort verfligbar sind. Dies reicht im heutigen
konkurrenzgetriebenen Einzelhandel nicht
mehr aus, betont Timm Becker, Head of Mar-
keting POS Tuning: ,Die Prasentation einer
Marke im Regal ist eine Herausforderung,
denn die Biihne, die das Regal in dem Augen-
blick fiir die Marke oder das Produkt ist, ge-
hort dem Markenartikelhersteller nicht allein.
Viele andere Marken buhlen um Aufmerksam-
keit.“ Hinzu kommt, dass nach wie vor etwa
zwei Drittel der Kaufentscheidungen am POS

,Eine ansprechende,
ltickenlose Frontprasentation
gewabhrleistet gute Sicht-
barkeit sowie Kunden-
freundlichkeit.”

Joachim Ostendorf, Geschéftsfiihrer VKF Renzel
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getroffen werden. Folglich sind Strategien ge-
fragt, die verkaufspsychologische Aspekte be-
riicksichtigen und zum Sales Uplift beitragen.
Auch mittels Instore-Mafnahmen konnen
Markenartikelhersteller die Aufmerksamkeit
der Shopper gewinnen und den Umsatz am
POS steigern. Welche Maglichkeiten stehen
dafiir zur Auswahl? Welche weiteren Effekte
erzielen diese Tools? Antworten darauf liefern
Experten aus den Bereichen Verkaufsforde-
rung, POS-Marketing, Beleuchungstechnologie
und Digital Signage.

Sichtbarkeit und Ordnung

Shopper erwarten Ubersichtlichkeit im Regal.
»Denn eine ansprechende, liickenlose Front-
prasentation gewahrleistet gute Sichtbarkeit
sowie Kundenfreundlichkeit“, wei Joachim
Ostendorf, Geschaftsfithrer VKF Renzel. Zum
einen vermittelt der Anbieter damit eine grofSe
Auswahl und Sortimentskompetenz. Zum an-
deren finden sich Shopper besser zurecht.
,Ordnung ist das A und O, da es eine Struktur
schafft, die dem Kunden hilft, den Uberblick
zu behalten. Um dies zu gewahrleisten, kom-
men passgenaue Fachteiler zum Einsatz, die in
ihrer Hohe auf das Produkt abgestimmt sind
oder Fachteiler mit Sollbruchstellen zur flexi-
blen Anpassung”, erganzt Ostendorf. »

,Die Biihne, die das Regal
in dem Augenblick fur die
Marke oder das Produkt ist,
gehort dem Markenartikel-
hersteller nicht allein. Viele
andere Marken buhlen um
Aufmerksamkeit.”

Timm Becker, Head of Marketing POS Tuning
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~Man kann zielgenau
Informationen und Werbe-
botschaften dort kommuni-
zieren, wo haufig die
Kaufentscheidung fallt,

am Regal.”

Tom Seiffert, Head of Marketing & PR Europe
Shuttle

»» Zusatzlich kommt es darauf an, dass die
Sichtbarkeit der Ware jederzeit sichergestellt
ist, bestatigt Becker: , Ein Produkt kann nur
gekauft werden, wenn es gesehen wird. Langes
und umstandliches Kramen in der hintersten
Ecke im Regal schreckt vom Kauf ab. Eine Out-
of-Stock-Situation lassen sich Shopper maxi-
mal zweimal gefallen. Danach suchen sie ihr
Produkt in einem anderen Laden.” All diese
Probleme kénnen Warenvorschubsysteme 16-
sen. ,Die Ware steht immer in der ersten Rei-
he, weil die Produkte immer nach Entnahme
nach vorne geschoben werden. So erhalt der
Shopper eine einheitliche und {ibersichtliche
Regaloptik und auch Out-of-Stock-Situationen
konnen eher bemerkt oder sogar vermieden
werden. Dadurch reduziert sich die Regalpfle-
ge und die Kundenzufriedenheit steigt”, be-
schreibt Becker. Investieren Handler und Mar-
ken in derartige POS-Losungen, fordern sie
folglich den Verkauf. ,Denn die Sichtbarkeit
und Wiedererkennung von Marken im Regal
ist mitentscheidend fiir eine schnelle Orientie-
rung des Shoppers am Regal. Je schneller die
Orientierung erfolgt, desto wahrscheinlicher
der Kaufakt”, weiR Jens Knoke, Commercial
Director HL Display Deutschland.

Klassisches Tool: Werbewobbler

Ein Instrument, das sich am POS bereits seit
Langem behauptet, ist der Werbewobbler be-
ziehungsweise Regalstopper. Haufig macht das
Tool auf Sonderangebote oder Produktein-
fithrungen aufmerksam. Zudem kénnen
Regalstopper in langen, monotonen Gangen
zur Ubersichtlichkeit beitragen und so als Leit-
system fiir Kategorien dienen. Neben den
zahlreichen Einsatzmoglichkeiten punkten die
Werbeanbringer auch durch ihre unkompli-
zierte Funktionsweise, erklart Silke Ruland,

Geschiftsfiihrerin Jegab: ,Regalstopper sind
eine optimale Moglichkeit, um Werbebotschaf-
ten aufmerksamkeitsstark am POS zu kommu-
nizieren. Der Shopper wird ohne den Einsatz
von aufwandiger Technik am Regal gezielt
gelenkt.” Jegab Display bietet den Werbeklas-
siker in verschiedenen Ausfiihrungen. ,Super-
Grip Regalhalter sind mit und ohne Scharnier,
flexibel oder starr erhaltlich. Je nach Ausfiih-
rung ist die POS-Losung auch fiir Scanner-
schienen und Data-Stripleisten einsetzbar. Auf
diese Weise wird Werbung direkt am Regal
positioniert: Ein unauffalliger Helfer, der fiir
markante Blickfange sorgt. Das Tool eignet
sich fiir diverse Materialstarken bei Schildern
und Plakaten. Zudem ist es fiir verschiedenar-
tige RegalbGden einsetzbar, so Ruland

Licht an

Heute versprechen sich Shopper ein erlebnis-
orientiertes Einkaufsvergniigen vom POS.
Shoppen mit allen Sinnen und ein hoher
Wohlfiihlfaktor pragen die Erwartungen an
den stationdren Handel. Denn nur so kann
der Shopper sich mit der Marke beziehungs-
weise dem Shop identifizieren. ,Eines der
wichtigsten Instrumente zur Inszenierung die-
ser Erlebniswelt ist das Licht. Der Kunde wird
durch eine gekonnte Lichtorchestrierung be-
ziehungsweise der daraus entstehenden Licht-
dramaturgie zum Produkt gefiihrt und letzt-
endlich zum Kauf animiert”, unterstreicht
Tiemo Hetzel, Head of Marketing and Design
DWD Concepts. Dieser Meinung ist auch Tim
Richters, Key Account Manager Self Electro-
nics: ,Mittels gezielter Beleuchtung kann am
POS die Aufmerksamkeit des Shoppers auf
bestimmte Bereiche gelenkt werden.”

Zudem kommt Licht in verschiedenen Bran-
chen unterschiedlich zum Einsatz. ,,0Ob in ei-
ner Mode-Boutique, im Supermarkt an der

,Eine gute und fokussierte
Lichtplanung, insbesondere
der Regalbeleuchtung,
beschert dem Einzelhandel
hohe Umsatzsteigerungen.”

Tiemo Hetzel, Head of Marketing and Design
DWD Concepts
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,Mittels gezielter Beleuch-
tung kann am POS die
Aufmerksamkeit des
Shoppers auf bestimmte
Bereiche gerichtet werden.”

Tim Richters, Key Account Manager
Self Electronics

Fleischtheke oder beim Juwelier — erst durch
die passende Beleuchtung wird das Interesse
des Kunden geweckt“, sagt Richters und fiigt
hinzu: , Die Beleuchtung hilft auBerdem bei
der Prasentation aller Waren. So konnen bei-
spielsweise Farben betont werden und da-
durch natiirlicher wirken. In diesem Zusam-
menhang ist die Farbwiedergabe (RA) sehr
wichtig. Diese beschreibt einen Prozentwert,
der die Farbwiedergabe mit natiirlichem Ta-
geslicht vergleicht. Hier ist darauf zu achten,
einen Wert von mindestens {iber 90 zu nutzen.
Bei weniger Farbwiedergabe wirken Produkte
schnell langweilig, farblos oder unattraktiv.”

»Hinzu kommt, dass eine gute und fokussierte
Lichtplanung, insbesondere der Regalbeleuch-
tung, dem Einzelhandel hohe Umsatzsteige-
rungen beschert. Unsere Kunden, zu denen
weltweit agierende Unternehmen aus den Be-
reichen Mode, Lebensmittel, Drogerie, Parfii-
merie und SiiBwarenhersteller gehoren, be-
richten uns von zehn- bis 110-prozentigen
Umsatzsteigerungen pro Verkaufsregal®, versi-
chert Hetzel.

Digital am Regal

Am POS findet man bereits zahlreiche digitale
Displays zur modernen Kommunikation. Spe-
ziell fiir den Einsatz am Regal haben die bei-
den Digital-Signage-Experten Permaplay und
Shuttle kiizlich jeweils Losungen eingefiihrt.
Einen entscheidenden Vorteil dieser Displays
sieht Findaria Sunardi, Managerin Marketing
und Vertrieb Permaplay, in der prominenten
Platzierung: ,Direkt am Produkt — das ist in
der Praxis ein wesentlicher Faktor, um die
Sichtbarkeit der Marke und Informationen
iiber ein Produkt in tatsdchliche Verkaufe zu
tiberfithren.” Dem stimmt auch Tom Seiffert,
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,Digitale Losungen an
Regalen haben den Vorteil,
dass sie aus der Reihe

gleichwertig prasentierter
Produktangebote im Regal
eine hohe Aufmerksamkeit
und ein Einkaufserlebnis
schaffen.”

Findaria Sunardi, Managerin Marketing und
Vertrieb Permaplay Media Solutions

Head of Marketing & PR Europe Shuttle, zu:
»Man kann zielgenau Informationen und Wer-
bebotschaften dort kommunizieren, wo hédufig
die Kaufentscheidung fallt, am Regal. Audio-
visuell ansprechend umgesetzt, sind Emotio-
nen und Trigger dort sehr gut anzubringen.”

Des Weiteren konnen Displays Videos abspie-
len, die die Blicke der Shopper auf sich ziehen.
»Bewegtbilder in Millionen von Farben we-
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cken bekanntlich mehr Aufmerksamkeit als
Aufsteller, Aufkleber oder gedruckte Displays.
Dies kann die Wahrnehmung von Marken und
Produkten steigern und den Absatz fordern”,
sagt Seiffert. Demnach fallen Marken mit digi-
taler Werbung am POS auf und erreichen den
Shopper im Moment der Wahrheit. , Digitale
Losungen an Regalen haben den Vorteil, dass
sie aus der Reihe gleichwertig prasentierter
Produktangebote im Regal eine hohe Auf-
merksamkeit und ein Einkaufserlebnis schaf-
fen. So kann am POS eine impulsive Kaufent-
scheidung getroffen werden®, erklart Sunardi.

Zudem prasentiert sich der Inhalt in vielen
Formen. ,Der am Regal ausspielbare Content
reicht von Videos, Animationen, Fotos, Grafi-
ken bis hin zu Texten. Der Kreativitat der ge-
staltenden Agentur sind dort wenige Grenzen
gesetzt, da ein leistungsstarker Prozessor inte-
griert ist, der auch hochauflosenden Content
mit hohen Bildwiederholraten fliissig wieder-
geben kann“, sagt Seiffert. Dank Software ge-
staltet sich die Contentbespielung und -steue-
rung unkompliziert. , Inhalte auf den Displays
konnen innerhalb kurzer Zeit {ibers Internet
aktualisiert werden“, erklart Sunardi. Dement-
sprechend konnen die digitalen Regalleisten
jederzeit aktuelle Informationen liefern.

Alle Beispiele fiir Warenprasentationen haben
es verdeutlicht: Ob Werbewobbler, Vorschub-
systeme oder digitale Screens — Instore-MagR-
nahmen zeigen sich in vielen Formen. Und sie
zahlen sich aus. Insgesamt gilt: Um sich einen
angemessenen Platz im Regal zu sichern, miis-
sen Markenartikelhersteller den Handlern
kreative Losungen bieten. Dazu ist es in jedem
Fall hilfreich, die Gegebenheiten im Markt zu
kennen. ,Einige (groBe) Marken nutzen den

,Die Sichtbarkeit und
Wiedererkennung von
Marken im Regal ist
mitentscheidend fiir eine
schnelle Orientierung des
Shoppers. Je schneller die
Orientierung erfolgt,
desto wahrscheinlicher
der Kaufakt.”

Jens Knoke, Commercial Director HL Display
Deutschland

Willen des Handlers, sich von seinen Wettbe-
werbern zu abzuheben, indem sie in die Wa-
renprasentationsinstrumente investieren, die
nicht nur die eigene Marke, sondern auch die
Prasentation von Teilen oder sogar der gesam-
ten Kategorie beim Héandler akzentuieren be-
ziehungsweise verbessern. Hierbei werden vor
allem Warenvorschub- oder -vorrutschproduk-
te, Regalbeleuchtung sowie Signageprodukte
verwendet”, sagt Knoke. <<
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