Warenprisentation

»Kunden konsumieren,
was sie sein mochten”

Schoufenster sind weitaus mehr ols blofle Auslagen von Produkten. Sie
fungieren als Visitenkorte eines Hiindlers und sind damit ein einfluss-
reiches Instrument, um dem Kunden den Impuls zum Kouf zu geben.
Oftmals stehen dos Schoufenster und die Lodenfossade am Beginn
giner ,Customer Journey”, Das erste Nichtige Bild soll oufmerksom
machen und dient der Lead-Generierung fir Hindler in einem stidti-
schen Gefige.

Dem Impuls, sich mit einer Marke oder einem Produkt auseinonder
v setzen, kommt besonders im stationdren Hondel eine immer wich-
tigere Rolle zu. Letztlich schldgt es den E-Commerce nicht nur durch
die multisensorischen Produkt- und Markenerlebnisse, sondern auch
durch den Mehrwert, sein emotionales Koufbedirfnis umgehend und
spontan befriedigen zu konnen. Gute Schoufenster sind eine Inspira-
tion, wecken Assoziotionen, generieren Bedorf und loden dazu ein, Teil
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einer Community oder eines Lebensstils zu sein. Kunden kaufen nicht,
wias sie hoben wollen, sie konsumieren, was sie sein mochten. Daher ist
es elementor, doss sich die Handler Ihrer Zielgruppe beziehungsweise
Community bewusst sind. FUnf Sekunden Zeit, um mit klorem Profil zu
kommunizieren und mit seinem Produkt- und Lifestyle-Angebot einen
Mehrwert zu generieren, um Identifikation, Relevanz und Aufmerksam-
keit beim Kunden zu erzielen. Die besondere Rolle des Schaufensters
ist, @ine Einlodung auszusprechan, mehr von dem entdecken zu wollen.

Machen Sie die Defizite des Onlinehondels zu Ihren Stirken. Kom-
munizieren Sie die Qualitdt Ihrer Kundenberatung, den Vorteil, sich
jetzt direkt mit einem guten Produkt belohnen zu kinnen. Machen Sie
klar, dass man bei Ihnen mit allen Sinnen erfassen kann, doss Qua-
litdt , greifbar” wird und doss Sie fir thre Kunden do sind. Es geht um
Vision, Inspiration, Trendgespir, Worenkompetenz und Kurotionsver-
mbgen, sowie Gloubwirdigkeit und Nahbaorkeit - kurz gesogt, olles,
was einem Kunden ,Guideance” im Dschungel endloser Verfigbarkeit
gibt. Mochen Sie den Mehrwert spirbar, den ein physisches Einkoufs-
erlebnis bieten kann und werden sie nicht mide, sich die zugehdrigen

Alleinstellungsmerkmale immer wieder ins Bewusstsein zu rufen.
Senden Sie im Schoufenster klore Botschaften. Denn nicht die Mosse,
sondern die Klasse macht es. Nur in einem gut strukturierten, gut ous-
geleuvchteten Fenster mit ruhigem und gutem Waorenaufbou, findet dos
Auge Ihrer Possonten den entsprechenden Halt, um Ihre Qualitdten zu
erfassen. Hier ist Liebe zum Detoil und Wertschiitzung gegeniber der
Ware gefragt, die man verkaufen mochte. 0ft ist weniger mehr. Ein Pro-
dukt braucht Raum, um wertgerecht inszeniert zu werden. Zeigen Sie
Haltung, zeigen Sie, woflr Sie als Hindler stehen, was Sie lieben, was
Sie basonders gut kinnen und was Sie fir Ihre Kunden relevant macht.
Schoufenster sind so viel mehr ...
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