uberzeugen + verkaufen......

Raumbeduftung fiir die SHK-Branche

Dufte Geschafte

Jasmin riecht erotisch, der Duft von Orange

aktiviert. Und Weihnachten duftet nach vielen
Geschenken. Aber wie riecht das perfekte Bad? Duft
setzt unser Gedankenkino in Gang und bewegt mehr,
als wir wahrhaben wollen. Wie man mit Diften Kun-
den binden und den Absatz férdern kann, zeigt der

folgende Beitrag.

erkaufspsychologen und Prakti-
Vker wissen, dass rund zwei Drit-

tel aller Menschen aus dem Ge-
fiihl heraus kaufen. Fiir das passende
Stimmungsbild sorgen Produktprisen-
tation, Collagen, Dekoration, Licht,
Farben, ausgewidhlte Materialien,
manchmal auch Musik. Unser Ge-
ruchssinn wird dagegen meist ver-
nachléssigt. Dabei 6ffnet Duft die Tir
zu Erinnerungen, weckt Emotionen
und inszeniert Einkaufserlebnisse. In-
teressenten und Kunden, die sich wohl
fithlen und in einer angenehmen At-
mosphére mit positiven Assoziationen

befinden, sind offener fiir Verkaufsge-
spriache, Produkte und Vorschlédge.
Dies gilt auch fiir Verkaufs- und Col-
lagenrdaume oder Bad-Ausstellungen.

Riechen heiB3t, sich erinnern

Wie Duft die Menschen seit Urzeiten
in seinen Bann zieht, zeigen Sprich-
worter und die Umgangssprache. Man-
chen konnen wir nicht riechen. Ande-
re haben einen guten Riecher und oft
lohnt es sich, der Nase nachzugehen.
Die Nobelpreistrdger Richard Axel und
Linda Buck haben entschliisselt, wie

Der richtige Duft im Verkaufsraum erhoht die Verweilzeit des Kunden und erhoht seine
Kauflust. Der FachgroBhandler Richter + Frenzel nutzt auch deshalb Duftsdulen in seinen
Bad-Ausstellungen
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wir eigentlich riechen. Wenn eine Blii-
te ihre winzigen Duftmolekiile in die
Luft setzt, gelangen die Teilchen beim
Einatmen in unsere Nase, wo sie in der
feuchten Schleimhaut hidngen bleiben
und zu den Riechzellen gelangen. Hier
docken sie nach dem Schliissel-
Schloss-Prinzip an. Diese Information
wird als elektrisches Signal weiterge-
leitet und schaltet das Limbische Sys-
tem, unser Zentrum fiir Gefiihle und
Lernen, ein. Unser Gehirn ruft den ein-
mal gelernten Begriff zu dem aufge-
nommenen Duftmolekiil ab: ,Die Blu-
me ist eine Rose”. Neben dem Namen
werden aber auch Assoziationen und
Emotionen geweckt. Der erste Kuss, die
Geliebte, die Liebe haben ebenfalls ei-
ne Duftassoziation. Das alles geschieht
in Millisekunden. Duft hat einen di-
rekten Draht ins Gehirn und wird
schneller als Sehen, Héren, Schmecken
und Tasten verarbeitet.

Die Kauflust nimmt zu

Duft 16st Emotionen in uns aus, weckt
das Bild vom Wohlfiihlen im Traum-
bad und motiviert zum Kauf. In Bera-
tungsgespriachen wirkt der richtig ge-
wihlte Duft auf den Kunden aktivie-
rend oder entspannend und schafft
eine positive Atmosphére. Gleichzeitig
werden unangenehme Gertiche {ber-
lagert und neu besetzt. Unternehmen
und Einzelhandel nutzen dieses Wis-
sen, um den Umsatz anzukurbeln und
um sich vom Wettbewerb abzugren-
zen. Empirische Studien zeigen, dass
Raumduft das Wohlbefinden der Kun-
den steigert. Sie bleiben ldnger im Ver-
kaufsraum, befassen sich mit dem Sor-
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timent und sind offen fiir Beratung.
Gleichzeitig steigt die Lust zu kaufen
um fast 15 %. Der gleiche Effekt zeigt
sich bei den Verkaufszahlen. Der Um-
satz nimmt um rund 6 bis 8 % zu.
Wie riechen eine Glas-Duschabtren-
nung, Sanitirkeramik oder eine Vor-
wandinstallation? Wie duftet es in ei-
ner Bad-Ausstellung? Verkauft sich,
was der Nase gefillt, auch richtig gut?
Hier kommt die Erfahrung von
Duftspezialisten, beispielsweise der
Miinchner Firma Voitino, ins Spiel.
Neben den wissenschaftlichen Ergeb-
nissen setzen sie vor allem praktische
Erfahrungen. Sie empfehlen fiir den
SHK-Bereich verschiedene Diifte, die
sich an den Jahreszeiten und Dekora-
tionen orientieren. Frische, kiihle, kris-
tallklare Erinnerungen wecken Diifte
wie Frozen Water, Blue Water, Green
Balance. Sie passen besonders gut in
den Hochsommer.

Duft nach Lindenbliiten ldsst Vogel
zwitschern und riecht unwiderstehlich
nach Friihling. Der Klassiker unter den
belebenden und aktivierenden Aromen
ist der Duft der Orange. Ideal fiir trii-
be, nasskalte Novembertage, an denen
wir uns nach Wirme und Wohlsein
sehnen. Weihnachtsduft erinnert uns
an Geschenke.

Der alteste Marketingduft
der Welt ist Weihrauch

Diifte, die wir sofort wahrnehmen, sind
vergleichbar mit der Kopfnote eines
Parfiims. Entscheidend ist immer die
Gesamtkomposition der Aromen. Sie
basiert auf umfangreichen Tests und
wird von den Anbietern sorgsam ge-
hiitet. Damit unterscheiden sich Mar-
ketingaromen von einfachen Duftolen.
Sogar ein komplettes Firmenimage
lasst sich in Duft fassen. Der ilteste
Jmageduft” fiir Millionen von Kunden
ist tibrigens Weihrauch, der seit Jahr-
hunderten Katholiken sofort an die
Kirche erinnert. Profaner Zusatznut-
zen: Weihrauch wirkt beruhigend und
iiberlagert unangenehme Gertiche.
Mit Duftkerzen oder Duftlampchen,
wie wir sie aus dem Wohnzimmer ken-
nen, haben moderne Systeme fiir Ver-
kaufs- und Besprechungsrdaume nichts
gemeinsam. Diese Profi-Systeme be-
stehen aus zwei Einheiten: den Kartu-
schen mit den Duft6len sowie aus dem
Gehiuse und der Technik zur Verbrei-
tung des Duftes.
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Die &atherischen
Ole werden aus
Bliiten, Blattern oder
anderen Pflanzenteilen iso-

liert und zur Duftherstellung einge-
setzt. Sie riechen angenehm und ori-
ginalgetreu. Allergische Reaktionen
auf Duftole bzw. Atemwegsallergien
auf Duftstoffe wurden noch nicht
nachgewiesen. Allerdings sind chemi-
sche und alkoholische Dufttrager tabu.
Sie verfélschen den Duft oder kénnen
Nase und Atemwege reizen. Als Qua-
litatszeichen gilt die Zertifizierung
nach den Grundlagen der Internatio-
nalen Vereinigung der Dufthersteller
IFRA. Sie priift, ob Mensch und Tier
die hergestellten Duftstoffe vertragen.

Systeme fiir Ausstellungs-
und Besprechungsraume

Zur Raumbeduftung wird das Duftsl
tropfenweise auf eine warme Verduns-
tungspfanne gegeben und ein Ventila-
tor trigt den Duft in den Raum. Ein
patentiertes Verfahren des Duftmarke-

Die Duftsdulen von Voitino

gibt es in der Oberflache
Aluminium sowie in allen
Farben nach RAL

tingspezialisten Voitino nutzt Duftkar-
tuschen, die dhnlich wie in der Medi-
zintechnik mit Wasserstoffzellen arbei-
ten. Vorteilhaft sind die exakte Dosie-
rung der Olmenge, der einfache
Wechsel von Kartuschen und das si-
chere VerschlieBen angebrochener
Kartuschen bei einem Duftwechsel.
Die Kartuschen werden einfach in eine
Stand- oder Tischsdule mit Strom-
anschluss eingesteckt. Bedienen und
programmieren lassen sie sich komfor-
tabel iiber ein LED-Display. Die Duft-
stirke wird entsprechend dem Raum-
volumen exakt und kontinuierlich fiir
die eingestellte (Ladenoffnungs)Zeit
geregelt. Im Idealfall soll ein Duft so
dosiert werden, dass er gerade noch
wahrgenommen wird. Bei zwei unter-
schiedlichen Duftkartuschen (z. B. fiir
Vor- und Nachmittag) wird der Wech-
sel ebenfalls voreingestellt.

Fiir Besprechungs- und Collagenriau-
me reicht eine Tischsidule mit etwa
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38 cm Hohe aus. In Ausstellungsriau-
men bis 150 m? Fliche geniigt eine
80 cm hohe Standséule. Diese wird oft
im Eingangsbereich oder bei Sonder-
aktionen auf bestimmten Verkaufszo-
nen aufgestellt. Je nach Raumvolu-
men und -gréfe wird dann noch eine
zweite Sdule platziert. Die Anschaf-
fungskosten fiir eine Tischsdule von
Voitino liegen bei etwa 700 Euro und
fiir eine Standsiule bei rund 1700 Eu-
ro (je zzgl. MwSt.). Beide Gerite sind
wartungs- sowie servicefrei und bend-

Voitino Duftmarketing Gman

82152 Krailing (Miinchen)
Telefon (0 89) 89 55 57 00
Telefax (0 89) 89 55 57 20
E-Mail: info@voitino.de
www.voitino.de
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Kartuschen lassen sich schnell auswech-
seln; mit einer Kartusche ldsst sich ein
100-150 m2 groBer Raum sechs Monate
lang beduften

tigen nur einen 230 Volt-Strom-
anschluss. Die Kartuschen zum Preis
von ca. 90 Euro halten - je nach Be-
duftungsstirke - bis zu einem halben
Jahr.

Bedient und
programmiert
werden die
Duftsdulen
komfortabel
liber ein
LED-Display

On/Off

Fiir eine Beduftung {tber Liiftungs-
und Klimaanlagen gibt es spezielle
Systeme, die vom Handwerk installiert
werden.

Raumbeduftung eignet sich
auch als Zusatzgeschaft

Die Méglichkeit, Duft einzusetzen, ist
nahezu unbegrenzt. SHK-Handwerk
und SHK-Handel kénnen Duft fiir ih-
re eigenen Verkaufs- und Beratungs-
raume verkaufsfordernd einsetzen. Mit
dem Wissen um Diifte und deren Wir-

kung kann sich der SHK-Fachmann
obendrein im Projektgesprich profilie-
ren und neue Tiiren fiir Zusatzgeschaf-
te 6ffnen. Warum z.B. in einem Fit-
nessstudio nur die Duschanlage mon-
tieren? Raumbeduftung kann auch
dort eingesetzt werden, um die Sport-
ler zu aktivieren und schlechte Gerii-
che, wie SchweiB, zu {iberlagern.
Tagungshotels beduften Seminar- und
Tagungsraume, um die Konzentration
der Teilnehmer auch tber das Mit-
tagstief hinweg bis in die Abendstun-
den zu halten.

Duftsdulen finden zudem ihren Platz
in Schwimmbaidern, in Wellness-, Fit-
ness- und Beautybereichen, schlecht
beliiftbaren Fluren oder sogar in muf-
figen Kellergeschossen.

In groBen Biirogebiduden und Waren-
hdusern wird Duft mit speziellen Sys-
temen {iber Klima- und Liiftungsanla-
gen eingespeist. Sie werden grund-
sdtzlich nur tber das Fachhandwerk
eingebaut. Daneben bietet sich jeder

Kundenkontakt, der im Rahmen einer
Wartung oder Reparatur stattfindet,
fiir eine Erstausriistung mit einer Be-
duftungseinheit an.

Wer Produkte und Dienstleistungen im
SHK-Bereich verkauft, hat also viele
Situationen und potenzielle Kunden,
fir die guter Duft eine niitzliche und
sinnvolle Ergidnzung ist.

Unsere Autorin Diplom-Wirtschaftsingenieurin
(FH) Susanne Fahlbusch ist Inhaberin von com+
Public Relations, 82049 Pullach
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