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1. Das Schaufenster

Schaufenster sind die Visitenkarte des Geschafts!

© agcreativelab - stock.adobe.com

. Selbsteinschatzung/

Keine reine Warenprasentation. Besser: Wareninszenierung. [6]
Keine uniibersichtliche Auslage! Klare Strukturen. [6]
. . A ahlte P kte.

Nicht zu viele Produkte! usgewahite Produkte 6

Weniger ist mehr.

Tipp:

1 = sehr gut .
- 6 = ungenugend & D
\ ™

Erméglicht der Blick durchs Schaufenster aufierdem einen Blick
auf das Ladeninnere, senkt dies Berlihrungséngste und weckt die Neugier.

& Uy
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1.1 Ubersichtlichkeit

. Selbsteinschatzung/

. Das gesamte ausgestellte Angebot
. . X . 11 12| [3] [4] |5
I Fges S der e ist auf einen Blick erkennbar. [€]

Kunde soll nicht durch Mind. eine Handlange Abstand
nebeneinanderliegende Produkte zwischen zwei Produkten - je groRer [6]
abgelenkt werden. die Produkte, desto mehr Abstand.

Bei kleineren Produkten das Schaufenster in Ebenen einteilen - allerdings nie mehr, als zwei Ebenen.
So bekommt das Schaufenster Tiefe, ohne iiberladen zu wirken.

© Kwangmoo - stock.adobe.com
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1.2 Produkthighlights

o Selbsteinschatzung/
@ Richtig Eigener Laden

Max. zwei Produkte auswahlen, die in Szene gesetzt werden sollen. [6]

Platzierung der Produkte in der Mitte des Schaufensters. [6]

Diese Highlightprodukte haben den grofiten Abstand zu allen umliegenden
1] [2] [3] [4] [B
Produkten. [6]

Besonderes Merkmal der Produkthighlights kann hervorgehoben werden.
Das kann sich beziehen auf:

— den Preis, z.B. alten Preis durchstreichen und neuen Preis klein @
daneben schreiben

—> die Neuheit ,gerade eingetroffen” oder
— die Seltenheit ,exklusiv* hervorheben

1.3 klare Strukturen

- Selbsteinschatzung/

Erl]lgkhlgrssitr:ir:]agl;f:nster GO Blickt sollte einer klaren Linie folgen. [6]

Mehrere Themen auf einmal in einem  Maglichst nur auf ein Thema
) ) 1] [2] [3] [4] [B
Schaufenster vermeiden. konzentrieren. [¢]

...sondern den Produktnutzen.

Produkte mit gleichem Bezug 6]

raumlich dicht beieinander platzieren.

Nicht die Produktkategorie
betonen...

Wenn Sie beispielsweise Drogerieartikel anbieten, bietet sich das Thema ,Beauty” an.
Die gleichen Produkte konnten zwar auch unter dem Thema ,Hygieneartikel“ prasentiert
werden - dies riickt den Nutzen fiir den Kunden aber weniger in den Mittelpunkt.
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1.4 Einblick moglich

Fir den Kunden ist ein Blick ins Ladeninnere wichtig.

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Die Orientierungsphase im Laden wird verkiirzt, wenn diese bereits
auferhalb des Ladens beginnt.

Kunden konnen so schon friiher damit beginnen, sich auf konkrete Angebote
und Produkte zu konzentrieren.

Priifen Sie auch bei unterschiedlichsten Witterungsbedingungen, ob der Blick durch das Schaufenster
auch einen Blick ins Ladeninnere erméglicht und ob ihr Laden einladend wirkt.

[l 2] 3] [4] 5] [€]
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2. Eingangsbereich auf3en und innen

. Selbsteinschatzung/

Visuelle Barrieren im unmittelbaren
. . . Freier und offener Eingan reich. 1| 12] 18] [4] [B
Eingangsbereich vermeiden. LI Gl S B [6]

Kunde sollte freien Blick haben, dies

sorgt fiir einen besseren Uberblick [6]

liber den Ladenaufbau.

Keine Werbeaufsteller in den
Gehweg stellen.

Das erste Warenregal zum Abbremsen des Kunden so flach wie méglich gestalten, dass der Kunde leicht
dariiber hinweg schauen und sich orientieren kann.

2.1 Freier Blick aufs Geschaft

. Selbsteinschatzung/

Werbetafeln und Aufsteller Kunde muss das Gefiihl haben zu
vermeiden, die den Blick auf den wissen, wo er sich befindet und was [6]
Laden versperren. auf ihn zukommt.

Der Verlust von Orientierung fiihrt zu einer sog. Orientierungsreaktion, wahrend der kein Einkauf
stattfindet.

Seite 5
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2.2 Frei von Barrieren

. Selbsteinschatzung/
@ LI Eigener Laden

Optische und tatsachliche Barrieren vermeiden. [6]
Werbeaufsteller, Miilleimer usw. nicht auf Gehwegen platzieren. [6]

Selbsteinschitzung/
Der Weg zum und der Blick auf den Eingangsbereich sollten 6]

jederzeit frei sein.

Vorgelagerte Angebotsstande sollten flach sein und auferhalb des
1] [2] [3] [4] [B
Gehweges gestellt werden. [6l

Platz zwischen den Sortimentsregalen und ggf. vorhandenen
11 12| [3] [4] |5
Drehsperren und Schwenktiiren am Eingang moglichst klein halten. [¢]

Offene und einladende Eingangsbereiche erhéhen die 6

Wahrscheinlichkeit, dass Kunden den Laden betreten.

Optische Barrieren so unauffallig wie moglich gestalten, z.B. durch
die Verwendung von Stangenkonstruktionen anstelle von [6]
vollflachigen Schwenktiren.

Nach Betreten des Ladens werden die Flachen unmittelbar rechts und links neben dem Eingang nicht
wahrgenommen. Hier bieten sich Manahmen an, die sich an den Kunden beim Gehen richten
(siehe Punkt 8).

Seite 6



2.3 Niedrige Regale

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Niedrige Regale mit Lockangeboten im Eingangsbereich, der ,Landungszone“
1] [2] [3] [4] [5
des Kunden stellen nur eine physische, keine optische Barriere dar. [6]

Der Kunde kann ohne Anstrengung Uber diese Regale hinwegsehen und
1] [2] [3 5
sich einen Eindruck vom Rest des Geschaftes machen. [¢]

© Galina Barskaya - stock.adobe.com

Seite 7



m m Potsdam

3. Die Navigation

. Selbsteinschatzung/
@ b Eigener Laden

Keine Orientierung - keine Kundenbindung. [6]
Srt:]r;zSg;in:is:gzﬁktiszhéftigt sich der Kunde auch nicht mit den 5l
© s St
\(?;?ifi:?:gtiieeﬁbptiggl:rlltglf:t:grl(;eri;:t.ern die Orientierung zwischen 5l
Eéfnﬁe\bpt;i:izziegnizg?nﬁ den Kunden zeitgleich ansprechen und 5l
Je groRer ein Geschéft, desto wichtiger die Navigation. [6]
Auch Kkleine Laden sollten eine einfache und leicht 5

durchschaubare Struktur in ihr Sortiment bringen.

© debert - stock.adobe.com
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3.1 Sortiment strukturieren

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Warengruppen mit besonderer Relevanz nah am Eingang platzieren.
11 12| [3] [4] |5
Das erleichtert die Suche. [6]

Ablauf der Warengruppen im Geschaft folgt einer gewissen Logik. [6]

Beieinanderstehende Warengruppen mit zusammenhé&ngendem Nutzen
1] [2] [3] [4] [5
erhohen die Wahrscheinlichkeit von Spontankaufen. [¢]

Die Einteilung des Sortiments nach Warengruppen hat sich vor allem in gréleren Geschéaften
mittlerweile durchgesetzt. Doch auch wenn wenig Flache zur Verfugung steht, ist es sinnvoll, die
Produkte anhand ihres Nutzens fiir den Kunden in Gruppen zusammenzufassen.

3.2 Sortimentsgruppen bebildern

- Selbsteinschatzung/

...sondern den Einkauf, mit Hilfe der

Beschilderung in Form von Bildern, [6]
Produktgruppen nicht nur sachlich emotionalisieren.
prasentieren...

Den Produktnutzen auf weithin @

sichtbaren Tafeln hervorheben.

Die Betonung des Produktnutzens hilft dem Kunden nicht nur dasjenige Sortiment zu entdecken, nach
welchem er sucht, es inspiriert auch zu neuen Ideen und regt Spontankaufe an. Auierdem tragt es zu
einer angenehmen Atmosphére bei und erhdht damit nachweislich das Wohlbefinden des Kunden.

Seite 9
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3.3 Sortimente sichtbar beschildern

. Selbsteinschatzung/

Von der Decke in den Gang Stattdessen unaufdringliche
11 12| [3] [4] |5
hangende Schilder vermeiden. Beschilderungen anbringen. [¢]

Zu kontrastreiche Farben lenken den  Dennoch sollte die Beschilderung
1] [2] [3] [4] [B
Kunden vom Einkauf ab. gut wahrnehmbar sein. [¢]

Die Beschilderung immer an derselben Stelle anbringen, z.B. an der Querseite oder an der Oberseite
eines Regals. So lernen die Kunden schnell, wo sie hinschauen miissen, wenn sie sich mal verirren.
Zudem wird die Orientierungsphase verkiirzt.

© |HK Potsdam, Running Man
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4. Das Sortiment

. Selbsteinschatzung/

Suchmaschinen und Filteroptionen Im stationaren Einzelhandel stehen
sind die grofle Stérke des Internets,  diese Werkzeuge zur Produktfindung
1] [2] [3] [4] [5
die Auswahl fiir den Kunden zu nicht zur Verfigung. [€]
optimieren. Hier gilt: Weniger ist mehr!

4.1 Klar abgrenzbare Produkteigenschaften

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Ahnliche Produkte raumlich eng beieinander ausstellen. [6]

Unterschied zwischen den Produkten klar kommunizieren, ggf. mit
1] [2] [3 5
zusétzlichen Informationstafeln. [¢]

Kunden schéatzen es, wenn Warensortimente eine gewisse Breite haben - allerdings nur, wenn es
sich um eine echte Auswahl handelt. Werden Unterschiede jedoch nicht deutlich, fiihrt dies beim Kunden
zur Preissensitivitat und Frust.

Seite 11



© georgerudy - stock.adobe.com

4.2 Produktauswahl

Je nach Produkt kdnnen Merkmale wie Preis, Qualitat, Marke, Produktnutzen sowie Design und Farbe
fir den Kunden relevant sein. Fiir jeden Kunden sind allerdings nur 3-4 Merkmale relevant und pro
Produktkategorie gibt es i.d.R. nur ein Kriterium, nach dem er hauptsachlich einkauft.

L Selbsteinschitzung/
@ B Eigener Laden

Ein ausgewahltes Sortiment vermittelt dem Kunden einen zusétzlichen
1] [2] [3] [4] [B
Wert, den er gern bereit ist zu zahlen. [¢l

Es miissen nicht alle Produkte im Sortiment angeboten werden, es reicht,
wenn die wichtigsten 2-3 Merkmale bedient werden. Dazu ist es hilfreich [6]
zu wissen, welche Merkmale fiir den Kunden im Einzelhandel relevant sind.

Seite 12



5. Sauberkeit und Ordnung

Gerade in viel besuchten Geschaften mit hoher Frequenz ist es manchmal
schwierig, die Ordnung im Regal und die permanente Sauberkeit zu gewahr-
leisten. Dennoch sind beides Schliisselfaktoren zum erfolgreichen Verkauf.

. Selbsteinschatzung/

- Unordentliche Regale,
- in Hast geschriebene Ordentliche Warenprasentation

Produktinformationen und und ein sauberes Erscheinungsbild
- lieblos gestaltete Verkaufsflachen  vermitteln dem Kunden, dass der

Héndler seine Ware mit der gleichen [l [¢]

...wirken sich negativ auf das Sorgfalt behandelt, wie es der
Wohlbefinden des Kunden und Kunde selbst tun wiirde.
dessen Wertschatzung aus.

-vrig Wy
t\
W 1 —

'-Oﬁt

r.‘"

© Tyler Olson - stock.adobe.com
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5.1 Saubere Boden und Regale

- Selbsteinschatzung/

Verschmutze/klebrige Boden konnen Saubere Béden sind selbstver-

beim Kunden Ekel auslésen und . v
1] [2] [3] [4] [B
dazu fiihren, dass dieser seinen standhc.h e el gkl [¢]
kontrolliert werden

Einkauf sofort abbricht.

Verschmutzte Produkte und Regale Regale und samtliche Flachen mit
werden von Kunden nachweislich denen der Kunde in Beriihrung [6]
gemieden. kommt sauber halten.

5.2 Aufgeraumte Regale

- Selbsteinschatzung/
@ Nachteilig Eigener Laden

Unordentliche Regale vermitteln den Eindruck von Wiihlware und geringen
Preisen.

Hinweis:
inwei 1 2] 8] [4] [5] [e]

Gezielt eingesetzt kann dies dazu genutzt werden, den Umsatz fiir eine
bestimmte Warengruppe kurzfristig zu steigern.

Langfristig kann sich diese Strategie jedoch auf das Image des
gesamten Ladens auswirken.

@ B ; Selbsteinschitzung/
esse Eigener Laden
Aufgerdumte Regale vermitteln Wertschétzung, Sauberkeit und Ordnung. [6]

Beschilderung ist passend zum Regalinhalt. [6]
Leere Kartons nachfiillen bzw. ziigig entfernen. [6]

Seite 14



5.3 Gange frei von Barrieren

. Selbsteinschatzung/
@ b Eigener Laden

Aufsteller im Gang werden als Barriere empfunden, die umgangen
werden muss.

Hinweis:

In den Weg gestellte Produktaufsteller steigern zwar kurzfristig den
Absatz fiir diese Warengruppe, sie flihren aber auch zu einer
Abwertung, da der Kunde diese Form der Warenprasentation mit
einem ,Sonderverkauf“ assoziiert.

@ B Selbsteinschitzung/
esser Eigener Laden

Warenregale im Gang sollten daher nur mit Bedacht eingesetzt werden. [6]

[l [2] (8] [4] 5] [€]
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6. Warenprasentation

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Produktnutzen und die Anwendung des Produkts in den Vordergrund stellen. [6]

Durch die Betonung des Nutzens wird ein Eindruck davon vermittelt, wie
1] [2] [3] [4] [B
die Ware tatsachlich aussieht und sich handhaben lasst. [6]

An Schaufensterpuppen prasentierte Kleidung wird eher gekauft als Stangenware; Spielzeuge und
Unterhaltungselektronik, die ausprobiert werden konnen, werden eher gekauft als Ware aus dem Regal.

6.1 Nutzen klar kommunizieren

s Selbsteinschatzung/
@ Richtig Eigener Laden

Der Verkaufserfolg hangt mafgeblich davon ab, dass der Kunde den Nutzen
1] [2] [3] [4] [5
erkennt. Gerade bei neu eingefiihrten und technischen Produkten! [€]

Nutzenkommunikation durch:

- Demonstrationen vor Ort [6]
- Erkl&rungsvideos [6]
- Angebot an den Kunden, das Produkt explizit auszuprobieren. [6]

Seite 16



6.2 Inszenieren statt prasentieren

L Selbsteinschatzung/
@ Res Eigener Laden

Das Produkt seinem Nutzen entsprechend inszenieren. [6]

Eine Schaufensterpuppe, die in Partybekleidung
zu tanzen scheint, wirkt beispielsweise anspre-
chender als ein Kleiderbiigel. Je eher bei der
Warenprasentation darauf geachtet wird, umso
eher wird der Kunde zum Kauf angeregt.

© |HK Potsdam, Running Man
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6.3 Ausprobieren ermoglichen

L Selbsteinschatzung/
@ Res Eigener Laden

Studien zeigen, dass der Absatz um bis zu 40% gesteigert werden kann, wenn
1] [2] [3] [4] [5
Kunden die Moglichkeit haben Produkte auszuprobieren, ehe sie sie kaufen. @

In Bekleidungsgeschaften ist es bereits Standard, dass Ware ausprobiert wird, ehe der Kunde sie kauft.
Auch in der Automobilbranche hat sich die Testfahrt zum elementaren Bestandteil jedes Verkaufs-
gesprachs entwickelt.

© gstockstudio - stock.adobe.com
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7. Kasse

Selbsteinschatzung/

Eigener Laden
Den Kassenraum nicht versteckt neben dem Ausgang (beim Betreten

des Ladens nicht zu sehen) oder in irgendeiner Ecke, wo noch Platz war [6]
unterbringen.

Vermeiden von:

- langen Wartezeiten [6]
- Larm (6]
- gestressten Mitarbeitern [6]
- beengten Verhaltnissen. [6]

Selbsteinschatzung/
@ R Eigener Laden
Offene, fiir den Kunden leicht zugéngliche und entspannte

1] [2] [3] [4] [5
Kassensituation. [€]

Je weniger der Bezahlvorgang
mit negativen Erlebnissen
verkniipft wird, umso eher
wird der Kunde
wiederkommen.

© |HK Potsdam, Running Man
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7.1 Gut sichtbar

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Kasse muss vom Kunden schnell gefunden werden. [6]
Platzierung am Rand des natiirlichen Weges zum Ausgang. [6]
Deutliche Beschilderung. [6]

Die Sichtbarkeit ist besonders wichtig, wenn die Kasse nicht dauerhaft besetzt ist oder es sich nur um
einen Tresen oder Tisch handelt, der sich baulich nicht vom Rest des Ladens abhebt.

7.2 Entspannt bezahlen

. Selbsteinschatzung/

Beengte Situationen, gerade auch
beim Hantieren mit Neuerwerbung,
ist eine Stressquelle, die unbedingt
zu vermeiden ist.

Geniigend Platz vor der Kasse

einrdumen, dass wartende Kunden [6]
bequem stehen kénnen.

Bei hoher Kundenfrequenz wird die

Warteschlange automatisch langer. Bei Bedarf priifen. ob eine zweite

In solchen Situationen vermeiden, (PRI [6]
« Kasse benotigt wird.

dass Gange durch wartende Kunden

verstopft werden.
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7.3 Entspannt einpacken

Nach dem Bezahlen verldsst der Kunde oft nicht sofort das Geschéft, sondern packt seine Eink&ufe in
mitgebrachte Taschen und Titen um.

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Wenn maglich einen separaten Tisch anbieten, damit Einkaufe
.. 1| (2] [3] |4] |5
zwischengelagert werden kdnnen. [¢]

Darauf achten, dass Kunden an der Kasse oder am Eingangsbereich
1| [2] |3] [4] [B
anderen Kunden nicht im Weg stehen. [¢]

7.4 Namentliche Ansprache

L Selbsteinschatzung/
@ Richis Eigener Laden

Bei Zahlung mit EC- oder Kreditkarte, ist das eine Moglichkeit den Namen
1| (2] [3] |4] |5
des Kunden zu erfahren und personlich anzusprechen. [6]

Dem Kunden fiir seinen Einkauf danken und viel Spafs mit den erworbenen
1] [2] [3] [4] [B
Produkten wiinschen. [¢]

Die namentliche Ansprache schafft
Verbindlichkeit und Vertrauen.

© Antonio Diaz - stock.adobe.com

Seite 21



@ m Potsdam

7.5 Belohnung statt ,,Quengelware

. Selbsteinschatzung/

Einige wenige Angebote kdnnen den

Den Kassenbereich nicht zu sefir mit . o1 anregen sich selbst fir den [l
,Quengelware* bestlicken. ) .
erfolgreichen Einkauf zu belohnen.

Wir ein grofRer Teil des erweiterten Kassenraums jedoch mit weiteren Angeboten bestiickt, wirkt dies
aufdringlich und wenig ansprechend.

fmnclgemoch‘fe

l\on(f +C' re

© IHK Potsdam, Schlossparfiimerie
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8. Dankesworte am Ausgang

Es ist keine Selbstverstandlichkeit, dass sich Kunden flr einen Einkauf bei lhnen
entschieden haben. Es muss keine Schussel mit kostenlosen SuRigkeiten sein,
ein Schild an der Tur, ein kleiner Aufsteller oder die aufrichtigen Dankesworte des
Kassierers reichen aus um dem Kunden zu zeigen, dass er wertgeschatzt wird
und man sich auf ein Wiedersehen freut.

© georgerudy - stock.adobe.com
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Anmerkungen:
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