PROFIL IM VERKAUFSPROZESS

Irn Verkaufsprozess muss der Kunde in Zeiten harter Konkur
renz maglichst direkt und luckenlos angesprochen werden
Yom kieinen Detail der Produktbeschriftung Gber die Prasenta
tion der Ware auf Displays oder Trays bis hun zur persdnlichen
Beratung will der Kunde angesprochen und begleitet werden
Die Herausforderung fir den Juwelier besteht hier darin, ein
gutes Gleichgewicht rwischen Information, Markenwerbung
und Eigenverrmarklung 2u finden. Keiner der Teile dar! Uber-
hand nehmen oder vernachlassigt werden. Der Kunde tritt
heute informierter denn je aul, daher mussen ihm wesentliche
Eckdaten des Produkts schnell zuganglich sein, In der Prasen-

tation spielen Exklusivitat und Umfeld wiederum eine wichtige

Rolle = sowohl in der Optik als auch der Haptik.

DER JUWELIER ALS MARKE

In Zeiten harter Konkurrenz aul dem Mark! missen dem Kun-
fen zunehmend Argumente fir seme Kaufentscheidung gege-
ben werden. Die Kundenbindung spigll eine wesentliche Rolle
[abei ist das Branding des Geschafts und allar im Verkaufs-
prozess beteiligten Hilfsmittel ein zentraler Punkt. Verkaufshil
fen sind heute mehr als blofe Gegenstande: Sie transportieren
das Gefuhl van Exklusiitat = egal, ob es die Produktetikelte mit

farbigem Juwelierslogo oder das personalisierte, edle Prasen

tationstray aus hochwertigem Material 151

Markenkommunikation und Transparenz

-
j Das Juweliersiogo rickt immer mehr in den Mittelpunkt, Auch
= kleinere Juwebiere verstehen zunehmend, wie wichtig hier eine
' L wlare Kormmunikation ist. e Verwendung des Logos in Farbe
m gesamien Verkaufsprozess st daber zentral

ngt Klarheit und Transparenz
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zwischien Anbietern geschieht oft im Stillen”™. Daher miissen
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- gleichzeitig aber auch die Marke Juwalier transportieren

Schwaraweildenken st out! Farblose Etiketien, die nur den
Barcode fir das Kassensystem zeigen, sind nicht mehr zeilge-
mafl, Der Verkaulsprozess muss den Kundan vom Etikett Gber

as lepﬂ:-:l‘_v bis hin zur Beratung direkt ansprechen
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- RKAUFSHILFEN

ES IST ZEIT, FUR

KLARE BOTSCHAFTEN

IM HANDEL

ALEX SCHICKEL

Inszeniere dein Selbst!”, raten
Fachkreise dem stationdiren Han-
del als wirksames Millel gegen die
Online-Konkurrenz, Die augen-

I VERKAUF MUSS DER JUWE-
LIER KLAR FLAGGE ZEIGEN -
DAS LOGO UND DIE WESENT-
LICHEN INFORMATICONEN
MUSSEN DEM KUNDEN INS
AUGE STECHEN,

fallige Positionierung der eigenen
Marke wird immer rentraler. Das
gilt nicht nur fiir Hersteller, Grofl
handler und Filialisten, die Ware
rmil Etiketten wechselnder Brands
auszeichnen wollen, Auch kle-
nere Juweliere und Goldschmie-
de mussen thre Eigenmarke und
Kompetenz in den Mittelpunk!
ricken. Aul Konsumentenseite
wird immer mehr Information
und Transparenz gefordert — auch
hier sind gut gestaltete Etiketter
gine unerlassliche Yerkaufshilfe
Dabei sollen mit Piktogrammen
Markierungen oder individuellen
Codes in verschiedenan Farben
die wesentlichen Informationen
und relevanten Details schnell

sichibar sein
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