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Es hat sich gelohnt

Manuel Potter berat Kunden, wie sie Werbe-

mittel mit langfristigem Wert gestalten.

»Mensch, Herr Potter, hat sich ge-
lohnt* — wenn der Kunde zu uns
kommt und das sagt, dann haben
wir es richtig gemacht®, erklart
Manuel Potter, der mit seinem
Unternehmen Potter Werbeagen-
tur mit dazugehérigem GroBhan-
del Kunden im Bereich Werbe-
mittel berat. Und gezielt muss
haptische Werbung sein, erklart
der Unternehmer, der auch auf
Fachmessen ausstellt und in Fach-
vortragen zum Thema spricht.

Neben klassischen Streuarti-
keln sind vor allem Sonderanfer-
tigungen gefragt: Bedruckte Kof-
fer oder ein Zippo-Feuerzeug bei-
spielsweise werben lber einen
langen Zeitraum und sind zugleich
zweckgebunden, haben also einen
konkreten Nutzen. Um eine Idee
Zu transportieren, ist ein hapti-
sches, zur Marke passendes Me-
dium nétig, erklart der Unterneh-
mer: ,,Das Zusammenspiel von
Gegenstand, Design und Verede-
lung ist entscheidend.“

Am Anfang jeder Beratung
steht daher die Zielsetzung: Wen
will das werbende Unternehmen
mit welchem Produkt und wann
erreichen? ,Erst dann schauen
wir, was mit verschiedenen Ma-
terialien, beispielsweise Glas, Le-
der oder Kunststoff, machbar ist”,
sagt Manuel Potter. ,,AuBerdem
ist die Grafik entscheidend. Denn
nach ihr und den Materialien rich-
ten sich die Druckméglichkeiten.
Das sind zusammen mit dem Bud-
get und Produktionsvolumen we-
sentliche Eckpunkte, die die Wahl
des richtigen Werbemittels ein-
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grenzen. Aber: ,,Machbar heif3t
nicht immer sinnvoll“, erlautert
der Berater. Kunden wiirden Lie-
ferzeit, Lagerraum und Logistik oft
falsch einschatzen: vor allem Son-
derproduktionen in hoher Aufla-
ge missten erst angeliefert wer-
den. Deshalb konne es helfen, sich
auf einer Messe wie den GiveA-
Days inspirieren zu lassen, bevor
man den Berater aufsucht. Weil3
der Kunde in etwa, was er will, ist
der intensive Kontakt von Werbe-
mittelberater, Designer und Her-
steller fiir einen sicheren Produk-
tionsprozess maf3geblich.

Am Ende hilt der Empfinger
im ldealfall ein Produkt in der
Hand, ,,das zielgruppengerecht,
individuell, qualitativ hochwertig
und klug gestaltet ist“.Tagliches
Nutzen bedeute einen Mehrfach-
kontakt. Auch deshalb haitten
Werbeartikel eine Erinnerungsra-
te von 50 Prozent, etwa 75 Pro-
zent blieben Uber ein halbes Jahr
im Besitz des Empfangers — bei
Premiumartikeln wie etwa Zippo-
Feuerzeugen eventuell sogar le-
benslang. Ein gut designter Wer-
beartikel , hat das Potenzial zum
Fanartikel, einem Gegenstand, der
ein Logo oder eine Botschaft
transportiert und fiir den man so-
gar zu zahlen bereit ist. Der nachs-
te logische Schritt fiir Marken ist
dann das Merchandising®, fiihrt
der Unternehmer aus. [ ]

Stefan Huber
huber@wnp.de

www.potter.ag
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