Kindgerechte Prasentation

Themenwelten in Pink & Blau

Mit einer hohen Affinitdt zu bekannten Marken und ausgestattet mit jeder Menge Taschengeld sind Kinder eine nicht zu
unterschatzende Zielgruppe. Engagierte Juweliere sollten deswegen nicht vergessen, ihren Kunden von morgen - den
Kindern - Uhren & Schmuck anzubieten und die Produkte vor allem auch kindgerecht zu prasentieren.

Aufsteller vor dem
Geschaft mit
kindgerechten
Motiven sprechen
Eltern und Kinder
gleichermafien an,

Wichlig bei der Praseniation von Kinder-
schmuck am PO.S. ist es, klare Positio-
nen zu bezichen, denn die Klischees stimmen:
Midchen bevorzugen die Farbe Pink und
Romantik, Jungen hingegen lichen alles, was
mit Sport und Abenteuer zu tun hat. Daraul
gilt es auch bei der Dekoratlon des Schmucks
einzugehen. Mit Farben, Schrifien und Abbil-
dungen, die geschlechis- und altersgerecht
cingesetzt werden, kann dies gut umgesetzt
werden, Wichtig ist eine kindgerechte Prisen-
tation, dabei ist vor allem die andere, geringe-
re Augenhdhe zu beachten!
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«My first earrings”™ von Studex
spricht die kleinen Damen mit
einer zartrosa Verpackung an.

Prinzessinnen-Hype: Rosa ist dle Lieblingsfarbe
von Beinzessin Lillifes. Mit diesen Displays - in

Etwa ab dem neunten Lebensjahr filhlen sich Kinder
mehr zur Jugendlichen- und Erwachsenenwelt
hingezogen, demantsprechend sollte auch die
Prasentation im Schaufenster umgesetzt werden.

Matihe der Kinder prasentiert - kann der
Ju grofle und kleine Damen begeistern.

Ansprechende Displays am PO.S, sowie Give-
Awnys (also kicine Geschenke, passend zu den
Uhren und Schmuckstcken) fordern ebenso die
Begehrlichkeit der Schmucksticke wic eine Pra-
sentation far unterschiedliche Altersgruppen.
Denn Kind tst nicht gleich Kind. Orientierensich
Kinder bis acht Jahre hauptsichlich an den typi-
schen Klischeemotiven, [ahlen sich Kinder etwa
ab dem neunten Lebensjnhr mehr zur Jugend-
lichen- und Erwachsenenwelt hingezogen.
Dementsprechend sollte auch die Prisentation
im Schaulenster umgesetzt werden. Aullerdem
kann man mit der Auslagengestaliung fir die

kleinen Kunden auch die sonst cher problema-
tische Hundezone sinnvoll in Szene setzen.

Mé&dchen denken in Rosa

Das Zukunftsinstitut in Kerkheim kommi bei
der akiuellen Swudie Fumre Kids® zu dem
Schluss: .Wer heute durch Spielwarengeschial-
te oder -abteilungen spaziert, konnte meinen,
Fortschriite in Sachen Emanzipation, Gleich-
berechtigung und Frauen-Power hitte es nie
gegeben. In nahezu allen Rosa-Schatierungen

Kinderprofi Lego spricht die Buben mit in dunklen
Blau- und Grauténen gehaltenen Ritter-, Piraten-
und anderen actionlastigen Produkten an.

bohren sich die Madchenartikel in die Netz-
haut der kleinen wie grofen Konsumenten,
wihrend aul die Jungen ein Arsenal an - in
dunklen Blau- und Grawdnen gehalienen —
Ritter-, Piraten- und anderen actionlastigen
Arnikeln warter.*

Playmobil punktet mit pinkfarbencn Spiele-
welten, Lego begeistert mit dem rosa-violetten
LBelville*-Universum  und  den
<Princess"-Sets von Duplo, Pink ist augen-
scheinlich auch die Licblingsfarbe von Prin-
zessin Lillifee. Und der My first earrings®-
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Auftrint ven Stadex spricht die kleinen Damen

mil ciner zartrosa Verpackung an

Spiclzeughersteller wissen heute, dass es gar
nicht um Geschlechierdilferenzen beim Spicl-
zeug, sondern um die entsprechende Verpa-
chung® geht. Midchen und Jungen, bestarigt
Ursula Kessels, Professorin far padagogische
Psychologie an der Universitit Kéln, kénnen
schon, bevor sie wissen, zu welchem Geschlecht
sie gehoren, zuordnen, welches Spielzeug fur
wen bestimmt ist. Demnach kann cin und der-
selbe Artikel mal im Ritter-Look und mal mit
Feenzauber verpacki werden und bei Madchen
wie Jungen aul Begeisterung stoflen

Kindgerechter Laden

Dass ein Juwelier auch der richtige Ansprech-
parmer [ir die Kieinen Kunden ist, zeigen nicht
nur die richtige Auswahl und die emisprechende
Prisentation. Falls der Platz vorhanden ist, wer-
den sich Eltern sicher auch aber eine Spiclecke
freven, wo die Kids beschiftigt sind, withrend
si¢ (hre Einkiufe machen. So mancher Juwelier
mit beratungsimensiven Trauring-Comern hat
heute bereits cine Spielecke fir den Nachwuchs,
Auch andere Branchen haben dberlegt, wie man
Eltern mit den Kindern ins Geschift bekomme.
S0 hat etwa die Backerei Zorb im hessischen
Buizhach die Kinder als Zielgruppe im Fokus.
Der Laden wurde bewusst kinderfreundlich ein-
gerichtet. 5o gibt es Schubladen mit Spielsachen.
dic die Kinder gerne nutzen, wahrend Mami
einkauft. Aulerdem bekommen die kleinen
Kunden natirlich jedes Mal eine Aufmerksam-
keit vom Verkaulspersonal. Chefin Petra Zorb
weill heute aus eigener Erfahrung: . Wer Kindern
und damit fhren Eliern sympathisch s, der
braucht sich uber den Gang zur Konkurrenz
weniger Sorgen zu machen.

Thema Schulbeginn

In wenigen Wochen ist Schulbeginn. Der perfek-
te Anlass fiur ein themenbezogenes, kindgerech-
tes Schaufenster. SchlieBlich bieten sich Schul-
titen als perfekter Eyecaicher an. Auch so
mancher Lieferant wie Scout oder Studex stellt
dem Fachhandel zu diesem Anlass das passende
POL5.-Material zur Verfigung. Wir haben aul der
folgenden Seite die Angebote der Lieferanten [ur
Sie zusammengelasst. L

STUDEX® Ohrlochstechen

einfach e sicher ¢ hygienisch « professionell
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Zu Schulbeginn etwas ganz Besonderes
Fragen Sie nach unserer Schulanfangs-Aktion!

STUDEX®

Weltweiter MarktfUhrer fOr Ohrlochstechsysteme
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Umsatzpotenzial Schulstart

Hurra, die Schule beginnt!

—
In wenigen Wochen ist Schulbeginn. Der ideale Anlass, mit diesem Thema und einem Kindgerechten ol
Schaufenster fiir mehr Frequenz und Zusatzumsatz zu sorgen. Schliefilich bieten sich Schultiiten als _,J_",.b
perfekter Eyecatcher an, und die Lieferanten von Kinderschmuck und -uhren unterstiitzen den Fachhandel @

mit themenbezogenem P.0.S.-Material. AuBerdem hat ..Blickpunkt Juwelier” mit Ingersoll/Mickey Mouse
und der Festina Gruppe/Calypso besonders attraktive Pakete zum Schulstart geschniirt.
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Litfemnlcn wie Scout, Engelkemper oder
Studex stellen dem Fachhandel das pas-
sende PO.S.-Material zum Schulbeginn, wie
ewwa Swindenpline, zur Verfagung, So hat
Beco Technic fir seine Marke EasyPiercy ein
spezielles Anzeigensujet zum Schulanfang
entworfen. Studex wirbt mit ,tollen Angebo-
ten fir Schulanfinger und deren Geschwister®
und rit Eltern und GroBeltern aufl speziellen
Plakaten: Schenken Sic zum Schulbeginn
ctwas ganz Besonderes — die ersten Ohr-
stecker,” Wobei das Thema Ohrlochstechen
generell ideal ist, um junge Damen for das
Thema Schmuck zu begeistern. ,Der Wunsch
nach dem ersten Ohrloch ist bei Kindern gera-
de zu Beginn eines neuen Schuljahres stark
ausgepragt, weil sic ihre Mitschilerinnen und

CEM Engelkemper

Die Schultiite ist prall geflllt. Nicht nur die Papier- und die Siflwarenindustrie
er Juwelier sollte den
bieten entsprechende Werbeunterstitzungen an

n Anlass fiir passende

Mitschitler dadurch mit etwas Neuem beein-
drucken konnen. Das Plakar soll unseren
Fachhandelsparinern helfen, an dieser siei-
genden Machlrage zu partizipieren®, erklin
Juergen Weiss, Geschafisfuhrer Studex Euro-
pa, warum der Schulstart far den Fachhandel
eine umsatzstarke Zeit sein kann, Aber nicht
it im Schaufenster kann der Juwelier aul sein
Angebot und seine Kompetenz in puncto Ohr-
lochstechen hinweisen, . Unsere Plakastander
haben sich als wahre Kundenstopper erwie-
sen”, frewt sich Studex-Mann Weiss aber die
starke Kundenresomanz. Zushtzlich erhalten
Studex®-Partner Stundenpline, die sie den
Kindern im Anschluss an das Ohrlochstechen
als kleines Geschenk zum Schulanfang mit
nach Hause geben konnen.

ngersoll

EasyPiercy

.Der Wunsch nach dem
ersten Ohrloch ist bei
Kindern gerade zu Beginn
eines neuen Schuljahres
stark ausgeprégt.”

Juergen Weiss, GF Studex Europa

Folgegeschaft

Beco Technic hat passend zum Ohrlochstech-
system EasyPlercy eine Kinderschmucklinie
entwickelt. .Die ldee ist, dass das Fachge-
schifi seinen Service rund um die ersten Ohr-

Prinzessin Lillifee

locher ausbaut und das Schmuckset in Kom.
bination =zum Ohrlochstechen anbieter”,
erklirt der Geschifisfiahrer von Beco Technic,
Marck Birkenstock.

Ganzjahresgeschaft

Die Firma CEM Carl Engelkemper untersmatzt
ihre Kunden zum Schulsiart ebenfalls mit
einem speziellen Paker. Marketing-Lady
Yvonne Abeler dazu: Es gibt bei uns Schwer-
punkte im Bereich Kinderuhren- und schmuck
zu Weihnachten, Ostern und zum Schulbe-
ginn, Als Basisartikel ist Kinderschmuck,
wenn & gul positionien st ¢in Mitnahme-
artike] for jeden Tag.” =
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Schulprofi Scout

«Es ist michi nur ¢in Ranzen, s isi cin
Soour”, lautet der Slogan der wohl bekann-
testen Marke in den Klassenzimmern, die
neben  Schulranzen langst auch eine
~Scouty™-Kollektion fir Kindergaren-Kids
im Programm hat, ,Heute hat dic Marke in
Deutschland bei unserer Zielgruppe einen
Bekanntheitsgrad von 98 Prozent®, berichtet
Thomas Zinner von der Prét Uhren und
Schmuck Avanigarde GmbH, die die Lizenz
far Uhren, Wecker und Schmuck von Scout
hat. Passend zu den Schulranzen halt sich
das Uhren-Design bei den meisten Modellen
an die akwellen Scout-Motive und auch der
Schmuck ist meist aul diese abgestimmt.

wIn jedem Schulranzen von Scout ist unser
32-scitiger Uhren- und Schmuckkmalog
beigelegt. Diese Initiative und die intensive
Unterstiitzung unserer Kunden mit hoch-
wertigem Displaymaterial aus [arbigem

Acryl sorgen im Vorfeld [or gesicherien
Abverkaul™, so Zinner. Zum Schulbeginn
gibt es natiirlich spezielle Dekopakete mit
Stundenplan & Co.

Im Scout-
Universum gibt
@s nicht nur
Schulranzen,
sondern auch
Uhren und
Schmuck.

Fachhandelsaktion von Meth Media

.Blickpunkt Juwelier”-
Specials zum Schulstart

Vom Schulbeginn kénnen auch engagierte Juweliere profitieren. Um den
Fachhandel hier optimal zu unterstiitzen, hat ..Blickpunkt Juwelier” eine
aufBlergewdhnliche Initiative gestartet und mit Lieferanten besonders

attraktive Pakete zum Schulbeginn zusammengestellt.

Mickey Mouse - _Blickpunkt Juwelier -Special

Zum Schulbeginn hat dic Firma wMickey Mouse”-Paket geschniurt: 30 Uhren 90 Euro glbl ¢s hier statt zum Einkauf:ipn:ls
Cristano Ingersoll aul Anfrage von inklusive attraktiver Metallbox, Display und  von 1.090 Euro zum Blickpunkt Juwelier®-
Mecth Media cin aberans attrakiives Kund:nkam]osgn mit eimem UVP von 59 bis Sonderprels von 999 Earo.

cpunkt Juwelier -Sps

Auch die Festina Group mnterstii=st Der Handier erhalt ein
neues Display, die
Frisbees und einen
Kartonauls! der auf

die Aktion himweist

die Initiative von Blickpunkt Juwe-
lier® zum Schulstart mit einer beson-
deren Fachhandelsaktion. Damit will
man zum Schulbeginn  verstark:
Jugendliche auf die hippe, preisginsti-
gt Uhrenmarke Calypso aufmerksam

etler,

s

machen. Bei einer Order von mindes-
tens 50 Calypso-Uhren aus dem neven
Katalog erhilt der Fachhindler

* Sonderrabatt

* verlingenes Zahlungsziel

* Umtauschrecht fiir ein halbes Jahr

AuBerdem gibt es zu jeder gekauften
Calypso-Uhr ein cooles Fali-Frisbee

gratis (so lange der Vorrat reicht).




Zusatzumsatz & Kundenbindung

Studex - My first earring

Als weltweit grofiter Hersteller von Ohrlochstechsystemen ist das US-Unternehmen Studex
seit 1978 bekannt. Seit mehr als drei Jahrzehnten garantieren diese Stechsysteme einen
attraktiven zusatzlichen Umsatz, der vom Fachhandel nicht unterschatzt werden sollte.
Schliefilich handelt es sich bei der Zielgruppe um Madchen und deren Miitter.

Unter www.ohrlochstechen.info finden Juweliere und
jhre grofen und kleinen Kunden Antworten auf alle
Fragen rund ums Ohriochstechen

Kindgerechte Verpackung mit Emetion: Im .Schatz-Kastchen™ von Studex kénnen
Kinder |hre ersten EI!*.r.'i:lge und andere kisine Schitze aufbewahren,

W:Ir.'iu Frau erinnert sich nicht, wo und
wann sie thre Ohren gestochen bekam?
Meist sind das Ohrlochstechen und die dabei
erstandenen Ohringe der erste Konwla der
Schmuckkundinnen von morgen mit einem
Juwelier. Ein Potenzial, das noch immer allzu oft
tibersehen wind.

Stammkunden gewinnen

Und das Folgegeschlt, das: sich daraus ergeben
kann, ist durchaus lukrativ Denn die kleinen
Kunden von heute kénnen die Schmuckfans von
morgen werden. Mit dem passenden Angebot
kann man diese Zielgrappe bereits in jungen Jah-
ren fiir das Thema Schmuck begeistern und zu
Stammkunden machen. Dem tragr Studex seit
2011 mit My first earring” Rechnung, .Ohrloch-
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stechen kann zu einem besonderen Moment wer-
den, der zwischen Juwelier und Kunden ein
lebenslanges Vertrauensverhdlnis aufbaut®, st
das Unternchmen oberzeugt. Deswegen bietet
Smdex nicht nur ein Ohrlochsiechsystem mit
einfacher Handhabung und optimaler Hygiene,
sondern auch eine grofe Auswahl an Erstohrste-
ckern und ein rosa Schaiz-Kisichen®, in dem
kleine Damen {hre ersten Ohrringe und andere
Kleine Schiize aufbewahren konnen.

.Das Folgegeschaft, das sich
durch Ohrlochstechen ergibt,
kann fiir den Fachhandel
iberaus lukrativ sein.”

Juergen Weiss, Studex Europa

Drei Jahrzehnte Erfahrung

Was das US-System von anderen Ohrloch-
stechsystemen unterscheidet? _Unser System
73 zeichnet sich vor allem durch hochste
Hygiene und 100 Prozent Sterilitat aus. Der
Ohrstecker kommut bei keinem Arbeitsschrin
mit der Haut des Juweliers in Berthrung. Eine
unkomplizierte Handhabung garantiert einfa-
ches Arbeiten. Stechen sttt schieBen' lauter
die Devise, Somit wird ein [ast schmerzloser
und gerduschloser Stechvorgang erméglicht®,
erklan Juergen Weiss, Geschaflisfihrer von
Studex Europa. Wie das Ohrlochsiechen
genau funktioniert, sicht man auch bei dem
@beraus lehrreichen Schulungsvideo aufl der
Studex-Homepage unter wwwstudex.com,
AuvBerdem finden Juweliere und ihre Kunden
unter www.ohrlochstechen.info Antworten
aul alle Fragen.

Attraktive Prasentation

Die praktischen Displays garantieren cine opti-
male Prisentation. Reinigungs- und Pllegepro-
dukte runden das Sortiment ab und ermogli-
chen eine kompetente Kundenbetreuung — vom
Ohrlochstechen bis zur Nachbehandlung, Der
Starterkoffer enthilt zwei Ohrlochstechappa-
rate. Ohrstecker, Alkoholiupler, Markierstift
und Ear Care Lotion. Perfekte Erganzung sind
Aeryldisplays in verschiedenen GroBen far die
Prasentation der unterschiedlichen Ohrstecker.
Weiterer Pluspunkt: die .Ear Piercing Station”,
ein praktisches Mobel, das als Aufsteller, Stau-
raum und (aulklappbare) Sitzgelegenheit fur

den Kunden beim Ohrlochstechen zugleich
fungiert. Der Juwelier hat dabel alles griffbereit.

Grofle Auswahl an
Erststeckern

Weiterer Pluspunki: Nur das Studex-System
gibt dem Konsumenten die Maglichkeit, bereits
beim allerersien Ohrring aus vielen Motiven
auszuwihlen.  Anstatt der  herkommlichen
Medizinstecker kénnen Ohrstecker in verschie-
denen Farben und Formen eingesetzt werden®,
unterstreicht Weiss den Unterschied zu anderen
Anbietern in diesem Segment. GroBer Wert wird
dabei aul die Verriglichkeit gelegt. So eni-
spricht der verwendete Chirurgenstahl der EU-
Nickelverordnung, .Absolutes Highlight ist
aber, diass bei uns als Erststecker auch Echigold-
stecker mit 14 oder 18 Karm oder Titanstecker
in unterschiedlichen Farben und Formen getra-
gen werden konnen®, schwirmt JargenWeiss
von der Vielseitigheit des Sudex-Systems. B

setzt auf Kinder

Eine Konsumentenstudie von Studex ergab,
dass rund 50 Prozent der Klienel zwischen
3 und 12 Jahren alt tst, 30 Prozent sind zwi-
schen 12 und 20 Jahre. Die Emtscheidung
fitr das erste Qhrlochstechen wird in dber
B0 Prozent von den Ehern getroffen. Dabei
ist far &4 Prozent die Schmerzlosigheit und
Far 55 Prozent dic hygienische Arbeitsweise
von grofer Bedeutung,




