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WANN LOHNT SICH ABVERKAUF? MANAGEMENT
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Imagewerbung

Der einfachste Weg, werblich einen schnellen Riicklauf zu bekommen,
sind Prozente. Image- und preisstabile Werbung kostet meist sehr
viel Geld und bringt gefiihlt nicht gleich den Riicklauf. Trotzdem ist

Nachhaltigkeit bei Werbung der bessere Weg.

genturprofi Martin Vetter von Dowe Design und
. Werbung betont den Zusammenhang: »Auf die
© "l gesamte Strategie kommt es an. Wenn Werbeaus-
sagen, die auf Rabatte ausgelegt sind, nicht richtig ver-
packt werden, kehren sich diese oft ins Negative um. Lauft
es schlecht, wird man auf Dauer als Billiger Jakob abge-
stempelt. Viele Kunden kommen ohne Rabatt-Aktion oft
gar nicht mehr in den Laden oder es wird standig um den
Preis gefeilscht.«

Wann mach ich etwas mit Prozenten? Wann nicht? Was
ist gut fiir meinen Verkauf und was beschadigt nur mein
Image? Das sind stets die Fragen.

Beginnen wir mit den Klassikern: Winterschluss-
verkaufs-Prozente zum Beginn der Fahrradsaison oder
Sommerschlussverkauf zu deren Ende. Hier in einem Rund-
umschlag alles zu reduzieren, ist meist nicht der optimale
Weg. Natlirlich fiihren diese Prozente meist zu zusatzlichen
Verkdufen und Umsitzen, die wiederum die Bank beru-
higen. Doch welcher Weg zu begehen ist, hangt von der
Ausrichtung und den Gegebenheiten des Ladens ab.
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Auch von den finanziellen Aufwendungen her ist eine
Prozent-Aktion nicht so hoch einzustufen wie eine image-
férdernde Mainahme. Hier kann mit ein, zwei gezielten
Anzeigen oder einem gut gemachten Flyer ausreichend
Interesse erzeugt werden. Mochte man aber aus der Not
eine Tugend machen, hinterlegt man das Ganze mit einer
After-Sales-Aktion und informiert seine Neukunden gleich
mit. Wichtiger als Menge und GroBe solcher Aktionen ist
der Marketingansatz dahinter. Ist das Marketing stimmig,
wird eine Prozent-Aktion im Jahr das Image nicht verwés-
sern. Von vornherein in den Jahresplan einbezogen, kann
eine Abverkaufs-Aktion sich gut machen,

Schwieriger ist es, wenn wahrend der Saison eine
Rabatt-Aktion eingeschoben werden muss. Hierfiir sollte
es dann einen plausiblen Grund geben, damit man im Markt
nicht das Gesicht verliert. Wichtig ist ein glaubwiirdiger
Anlass: Jubilaum, Fest, Umbau.

Fazit: Prozente zum richtigen Zeitpunkt kéinnen helfen,
Nachhaltigkeit und Preisstabilitit stehen letztendlich aber
vor dem schnellen Verkauf.
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Diese Anzeige wirkt
uniibersichtlich und
textlastig und deshalb
»billige. Dass es sich
dabei vordergriindig
um eine Jubildums-
Aktion mit Angeboten
handelt, wird erst bei
néherer Betrachtung
und intensiver Beschaf-
tigung ersichtlich. Das
ist nicht besonders
werbewirksam,

Prozente verkaufen sich immer. Um sein
Image dabei nicht nachhaltig zu schadigen,
sollte die Aktion im Vordergrund stehen, die
Prozente sollten an zweiter Stelle kommen.
Hier steht das Firmenjubildum im Vorder-
grund, die Werbeprodukte sind hochwertig
gestaltet und werden zum Teil an Stamm-
kunden versandt und verteilt.
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