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Verkaufsforderung - aber wie
geht's richtig? Unser Experte
Philipp Riediger, POS-Spezialist
von der Miinchner Werbe-
agentur Combera und
Sprecher des Forums POS-
Kommunikation beim
Gesamtverband Kom-
munikationsagen-
turen (GWA), gibt
lhnen Tipps.

Einkaufen mit Wohlfiihlfaktor

Wir alle wollen unsere Kunden maéglichst fest an
uns binden, sie sollen oft und gerne wiederkom-
men und ihren tdglichen Bedarf in unserem Markt
decken. Doch wie kénnen wir dieses Ziel erreichen,
was wollen unsere Kunden wirklich? Das Marktfor-
schungsunternehmen AC Nielsen hat in der Studie
ShopperTrends 2006 abgefragt, welche Eigen-
schaften ein Markt fiir dauerhaften Erfolg braucht,
was Verbrauchern wichtig ist. Die Deckung des
Grundbedarfs und ein giinstiger Preis wurden
librigens immer vorausgesetzt. Die Ergebnisse sind
interessant: An oberster Stelle standen Frische und
Qualitat. Die Kunden wiinschen ein groes Ange-
bot an frischen, hochwertigen Produkten und

eine gute Auswahl frischer Fertig- oder Halbfertig-
produkte.

An zweiter Stelle folgt ,Convenience”, womit hier
nicht Produkte gemeint sind, sondern die Qualitat
des Einkaufs selbst. Denn die Kunden legen Wert
auf serviceorientiertes Personal, kurze Wartezeiten
an der Kasse und Freundlichkeit. AuBerdem sind
gute Parkmdglichkeiten und Bonusprogramme ge-
fragt. Genauso wichtig ist auch die Gestaltung des
Marktes, das heiRt moderne und gepflegte Raum-
lichkeiten, gute Warenprasentation und liickenlose
Verfligbarkeit der Produkte. Wichtig ist der Wohl-
fuhlfaktor und dazu kann jeder Mitarbeiter im Markt
viel beitragen.



