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Ein Pladoyer fiir Permanent-Displays

Eigenschaften - Vorteile -

Perspektiven

Fir Werner Kossler, Head of Individual Displays der Wanzl Metallwarenfabrik GmbH, Leipheim,
ubernehmen Permanent-Displays flir Handel und Industrie eine ganze Reihe wichtiger Funktio-
nen, die flr die moderne Absatzforderung von heute unerlasslich sind. Seine pragnantesten Ein-
und Aussichten sind hier zusammengefasst.

Der Display-Spezialist stellt nicht nur
die charakteristischen Eigenschaften
und Vorteile fiir Industrie und Handel
heraus, sondern zeigt dabei auch Sze-
narien der Zukunft des Permanent-

Displays auf.

Herr Késsler, stellen Handel und Industrie
unterschiedliche Anforderungen an das

Permanent-Display?

Werner Kossler: Fiir den Handel
gilt es, saisonal oder aktionsbedingt Zu-
satzumsatz zu generieren, die Markt-
attraktivitat zu erhohen und natirlich
Neukunden zu gewinnen. Dariber hi-
naus kann der Handel aber auch den
Kundenlauf durch die Platzierung von
Permanent-Displays lenken.

Fur die Markenartikelindustrie er-

fullen Permanent-Displays ein anderes

,Der Mehrwert unserer Perma-
nent-Losungen’, so fasst Werner
Késsler die Vorziige von Perma- 3
nent-Displays zusammen, ,er-
streckt sich aufdrei zentrale Be- |
reiche, ndmlich Vermarktung,

Erscheinung und Handling.” =

Permanent-Display mit
Modulcharakter.
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Set an Funktionen: Sie generieren Zu-
satzumsatz, sorgen fiir den kontinuier-
lichen Absatz von Warenmengen, un-
terstilitzen die Einfiihrung von Neupro-
dukten, erweitern die Warensortimen-
te und blockieren den Wettbewerb
durch die Markenprdsenz Uber einen

ldngeren Zeitraum.

Bei aller Strategie darf man sicher den
Shopper nicht vergessen!

Werner Kossler: Absolut! Handel
und Industrie verbinden mit dem Ein-
satz von Permanent-Displays nicht nur
bestimmte Anforderungen und Leis-
tungen in Bezug auf Waren und Pro-
dukte. Sie sollen auch das Verhalten des
Konsumenten - also des Shoppers —in
bestimmte Bahnen lenken. Anlocken,
begeistern und zum Spontan- oder Im-

pulskauf animieren heiflen hier die vor-

1947 griindeten Rudolf Wanzl sen.
und sein Sohn Rudolf in Leipheim
eine Werkstatt fiir Waagenbau und
Reparaturdienste. Uber 60 Jahre
spater spielt fiir das international ta-
tige Unternehmen, das von Ge-
schiftsfuhrer Gottfried Wanzl gelei-
tet wird, auch das Segment Displays
eine wichtige Rolle.

rangigen Aufgaben. Wenn es gut lauft,
gelingt es den Displays, den Shopper
dazu zu bewegen, eine Einkaufsstatte
noch ofter zu besuchen.

Wenn der Shopper aber dann in
der Einkaufsstatte ist, wie verhalt er
sich? IDR - also Instore Decision Rate —
heil3t der zentrale Begriff, der unmittel-
bar mit dem Kaufakt verbundenist. Lei-
der variiert die Impulskaufrate je nach
Produktgruppe nicht unerheblich. Des-
halb wird auch die Prozentzahl der
Kaufentscheidungen, die am PoS ge-
fallt werden, irgendwo zwischen 60
und 80 Prozent angegeben. Fiir ein se-
ridses PoS-Marketing sind die Zahlen
nicht exakt genug, daflir muss man
dann doch die entsprechende Waren-
und Produktgruppe genauer beleuch-
ten.

Der lange Weg von der Entwick-
lung bis zur Serienfertigung beginnt.
Exaktes Umsetzen der Insights einer
bestimmten Waren- und Produktgrup-
pe ist Teil der umfangreichen Entwick-
lungs- und Beratungsphase, die fiir die
Herstellung erfolgreicher Permanent-

Lésungen am PoS unerldsslich ist.

Konnten Sie uns den Prozess an einem

aktuellen Beispiel beschreiben?
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Werner Kossler: Die Erfolgsschrit-
te zur perfekten PoS-Langzeit-Losung
am Beispiel unseres ,Rayher-Displays”
furden Fachhandel im Hobby- und Bas-
telsegment betrafen die Disziplinen
Design, Funktion, PoS-Kommunikation,
Innovation und technische Umset-
zung. Der Service von Wanzl begann
hier mit dem Briefing und einer einge-
henden Display-Beratung. In der Ent-
wicklungsphase wurden, aufbauend
auf dem Briefing, Ideen- und De-
signvorschlage gemacht. Diese wurde
mit einer CAD-Animation bzw. einem
Prototyp abgeschlossen, wobei beide
Varianten von der dreidimensionalen
Endversion bereits einen sehr realisti-
schen Eindruck vermittelten.

Zwischen dem Abschluss der Ent-
wicklungsphase und der Serienferti-
gung liegt zumeist noch eine Test- und
Optimierungsphase, in der Details
noch einmal angepasst werden kon-
nen. Nach der Serienfertigung bietet
Wanzl als weiteren Service auch Um-
bau- oder ErweiterungsmafBnahmen
sowie die Anpassung an eine verander-
te PoS-Umgebung an.

Wie aber sieht die Zukunft aus? Wird sich
der Trend fiir den Einsatz von Permanent-
Displays verstdrken? Und wie sehen die
JLangzeit-Allesk6nner” am PoS der Zu-
kunft aus?

Werner Kossler: Hier mochte ich
drei verschiedene Moglichkeiten her-
vorheben:

Modulare Shop-in-Shop-Lésun-
gen: Was sich bereits bei Aktions-Dis-

plays als Trend etabliert hat, gilt ebenso
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Permanent-Displays — hohe Konsumentenakzeptanz plus Mehrumsatz

Diese Vorteile sind starke Argumente fiir den Einsatz von Permanent-Displays in den verschiedenen
Vertriebskandlen.

Vermarktung: Sie stellen einen dauerhaft attraktiven und gepflegten Marktauftritt sicher, verlangern
und verstarken den Markenauftritt am PoS, die Warenprasenz und den Abverkauf. Sie schaffen eine
eindeutige und unverwechselbare Differenzierung zum Wettbewerb und unterstiitzen den Handler
dauerhaft wirksam bei seinen PoS-Aktivitaten.

Erscheinungsbild: Sie strahlen eine hochwertige Anmutung aus, tUberzeugen gleichzeitig aber
auch durch Stabilitat und Standsicherheit. Sie sind eine sinnvolle Investition im Hinblick auf den ROI
(Return on Investment), empfehlen sie sich doch fiir Mehrfachverwendungen und den Dauereinsatz.
Sie sind anerkannt umweltfreundlich und Ressourcenschonend und dabei extrem witterungsbe-
standig und einfach zu pflegen.

Handling: Sie er6ffnen grof3e Gestaltungsspielrdume z. B. durch den Mix mit anderen Materialien.
Sie bieten sich an fir die nachtrégliche Integration von Warenvorschubsystemen, elektronischen

Medien (z. B. Bildschirme), Beleuchtung und vieles mehr.

auch fur die Permanent-Displays: Im-
mer starker gefragt werden flexible
und vorzugsweise auch fahrbare Shop-
in-Shop-Lésungen als modulare Bau-
kastensysteme. Sie sind sehr variabel in
zahlreichen Vertriebslinien einsetzbar
und prasentieren Marken individuell
und aufmerksamkeitsstark. Mit passen-
den Modulen fiir die jeweilige Outlet-
Situation sind sie immer individuell an-
passbar.

Semi-Permanent-Displays als
Mehrweg-Display: Ein hohes Mal3 an
,Convenience” zeichnet die Semi-Per-
manent-Displays aus: Das Grund-Dis-
play mit Fachbdden aus solidem Draht
und eine schnell auswechselbare Pap-
pe-Ummantelung erlauben ein varia-
bles Branding. Umweltfreundlich und
kostenbewusst, ressourcenschonend
im Materialeinsatz, punkten sie aul3er-
dem mit hoher Stabilitdt und werk-
zeuglosem Handling.

Weitere Trends: Als einen weite-
ren Trend im Permanent-Bereich sehe
ich Langzeit-Displays, die gezielt die

Sinne der Shopper ansprechen, also

Animierte Entwicklungsschritte des Rayher-Displays.
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das Greifen, Sehen, Riechen, Schme-
cken, Tasten von Produkten in den Mit-
telpunkt stellen. Zur Vermeidung von
Out-of-Stock-Situationen wird man
verstarkt Warenvorschubsysteme in die
Permanent-Displays integrieren. Auch
die gute Sichtbarkeit und Greifbarkeit
der Ware wird zukinftig ein wichtiges
Thema bleiben.

Eine wichtige Zielgruppe sind
auch die Shopper 50+: Seniorenge-
rechte Warenprésentation verlangt gu-
te Lesbarkeit von Preisen und Informa-
tionen sowie den Einsatz von Farbsys-
temen zur Orientierung. Weniger fir
die Alteren, eher fiir die gezielte An-
sprache der jiingeren Zielgruppen bie-
tet sich der Einsatz von elektronischen
Systemen am Point of Sale an, z. B. mit
verkaufsunterstiitzend im Display inte-

grierten AV-Medien.

== Features, Advantages and
==l Perspectives of permanent
Displays

For Werner Késsler, the Head of the Indi-
vidual Displays Department of the enter-
prise Wanzl Metallwarenfabrik, perma-
nent displays assume a whole series of im-
portant functions for the retail sector and
the industry as such which, nowadays, are
indispensable for effective sales promoti-
on. His most significant insights and fore-
sights are consolidated here. The display
specialist does not only elaborate the cha-
racteristic features and connected advan-
tages for the retail sector and the industry
but, at the same time, also offers and
points out possible scenarios of the per-
manent display in the future. The added
value generated by permanent solutions
provided by the enterprise is directed at
the three central issues marketing, appea-
rance/presentation, and handling.
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