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... damit Yerkaufen noch mehr Spa macht.

_ DIE VERKAUFSFERDERNDE WARENPRASENTATION

Ilhre Regale sind
viel wert

Einfliihrung

Verkaufstraining



Der Konkurrenzdruck im Sportfachhandel

nimmt stetig zu. Mallgebliche Faktoren sind:

* Alle grofien Supermarktketten bieten in ih-
rem Sortiment Sport- und Freizeitartikel an.

* Die Aufhebung des Rabattgesctzes ver-
unsichert den gesamten Einzelhandel.

* Werkaufer spiren im Verkaufsgesprach ein
verdandertes Kaufrerhalten ithrer Kunden.

Griunde fir das veranderts Kautverhalten:

* Der Bunde von heuta st kritischar, wmwalt- und
prestawusster gawarden,

* Diz Einfuhrung des Euro wurde von der Kund-
schaft als Preiserhthung wahrgenommen = der
so genannte | Teuro-Effeke”

Um dieser Megativentwickiung im Einzsthandel ent-

gegenzuwirken, mossen sich Handler und ‘arkau-

fer neue \Wege Uberlegen, wie sie sich positiv von
ihrer Konkurrenz abheben konnen

Eine optimale Warenplatzierung und -prasen-

tation bietet diese Moglichkeit.

Voriiberlegungen zur
s Warenplatzierung

Bevor Sie sich als Verkaufer Gadanken dbar die
Waranplatzierung machen, missan Sie wissan,
wig sich dig Kunden in der Hagel baim Einkaufan
varhalten. Erkenntnisss dariber ietan so genann-
ta Kundanlaufstudian:

» [unden folgen einem bestimmten Einkaufs-
rhythmus: Mach einem schnelen Eintritt in das
Geschaft verlangsamen sie ihre Gangart und be
schieunigen zurm Einkaufsschluss hin wiader.

« Grundsaczlich werden lieber breite Gange als
schmale Wege Degangen.

* Dunkle Ladenbereiche warden gemedan, helle
degegen zishen die Kunden an

» Ladenecken bleiben rmest unbasucht.

* Diz meisten Kunden laufen nach dem Betreten
eines Ladens zuerst nach rechts und behalten
diese Richtung auf ihrem Wag bei.

* Ebensa st die Blick- und Greifrichtung bevor-
zugt nach rechts gerichtst,

* Die AuBengange warden haufigar als die
Mittelgange hagangsn,

= Der Kunde bawegt eich dart meistans entgegen
derm Uhrzeigersinn.

+ Kunden machen ungern Kehrtwendungen in
thrermn Bewegungsablauf,

DCahar spricht man von varkaufsstarken und ver-

kautsschwachen Geschéftszonen oder Abteilungen.

Auf Grund disses Wissens haban Sie die Moglich-

keit, umnsatzschwichere Ladanzonen durch ent-

sprechande Warenplatzierung sufruwerten.

2 Verkaufsstarke
s Ladenzonen

Verkaufsstarke Ladenzonen zeichnan sich durch

eine hahe Kundenirequens und einan erhahten

Impulskauf aus,

Zu den verkaufsstarken Ladenzonen zédhlen:

s Alle Prasentstinnsflachan, die rechts vom Kun-
denstrom stehean,

+ Diz Kopfseiten der Gondeln

+ Die Auflaufflachen, auf diz der Kunde beim
Hichtungswechsel automatisch blicks und
Zuigeht.

+ Die Gangkreuvzungen: Hier wird das Gehtempo
verringert. Der Kunde orientiert sich new und ent-
scheidet, in welchen Gang er hinzingeht, Dabe
werden die Plstzierungen in den Warentragern
des Krauzungsbereiches besonders beschtet,

+ Architektonisch ader einrichtungstechmsch be-
dingtz, hervorspringende Flachen.

* [er Eingangs- und Aullenbereich, wann ar
grofiflachig gencg ist und der Kunde bareits
hier sein schnalleras Swrelentempo auf das
langsamera Einkaufstempo gadrosselt hat.

Verkaufsschwache
= Ladenzonen

Verkaufsschwache Ladenzonen zeichnen sich
durch eine niedrige Kundenirequenz und Sinen
geringen Aufrmerksamieitswert aus

Zu den verkaufsschwachen Ladenzonen zdhlen:

s Alle PrasentstionsflEchsen, dig links vom Kun-
denstrom stahen,

* Mittelgange, e erfshrungsgemal wenigar fre-
-Z]!IE!:'I:JE![':. werdan,

= Architektonisch ader einrichtungstechnisch be-
dingle Ecken.

* Rdumlich begrenzte Eingangszonen: Dar Kun-
de schaltet hier in der Regel vom Stralentampo
auf das Einkaufstempo um.

* Die ersten Meter nach dem Eingang.

¢ Unter Umstianden die Kassenzone, wenn zu
hochpreisige Artikel baw.  Altbestande” angebo-
ten werden, die unansehnlich geworden sind.

Der Hauptumsatz im Eeschaft wird tber dis

Hegalplatzierung baw. Stammplatzierung gene-

riert. Das Gleiche gilt naturlich auch fir grofe,

freie Flachen, z.B. tir die Stcemmplatzierung von

Fahrradern. Umsatzschwache Ledenzonan kannan

aurgawertet waerden, indem dart umsatzsiarke

Warengruppen pletzert werden, VWaren, die sich

als umsatzschwach herausstellen, platziert man

am geschickiestan in den umsetzstarken Laden-

ZONen

Regale und ihre
= Wertigkeiten

Do wie der gesamiz Verkautsraum vam Kunden

micht gleichwertig wahrgenommen wird, st such

die visuelle Erfassung der Regalfiachen sehr

unterschiedliich. Untersuchungen fohrten zu fol-

genden Erkenntnissen:

* [Ie optimale Wahrnehmung der F-EE:EEIFIhnhE
agt ber emar Héhe von ca. 165 cm.

» [ig optimale Blickfeldbreite liegt bei ca, B0
bis maximal 100 cm.

# Auf Grund des Schaubogens wird dis Slickfeld-
breide nach unten grafer sls nach oben



¢ Der Orientierungshlick des Kunden verlauft
horizontal.

# Der Suchblick nach einam bestmrmten Artikel
verlauft vertikal.

Darauws ergeben sich auch fur ein Begal verkaufs-

starkere und verkaufsschwachere Zonen, die Sie

bal der \Warenplatzierung beachten soliten:

» Regalfizchan, die dber 170 em liegen, sind worm
Kunden nur zu dberblicken, wenn ar sich reckt
= ,Reckzone” des Regals = umsatzschwachste
Regalzone <+ Rang 4 des Regals.

¢ Regalflachen swischen 120 und 170 em kin-
nen vorm Kunden problemios eingesehen werdan
=+ ,Sichtzone™ des Fepzls = umsatezskirkste
Regalzone < Rang 1 des Fepals.

« Vi'aran auf Hegalflachen awischen 80 und
120 cm konnen vom Kunden problemlos ange
fasst und herausgenommen werden =, Griff-
zone" des Hagals =+ Rang 2 des Begals.

» Ragalfiichen von O bis B0 cm kinnen vom HKun-
den nur in der Backhaltung begutachtet werden
=+ ,Biickzone" des Hepals + Rang 3 das Hagsls

Dabei ist der Abstand, den der Kunde zum Regal

einnimmt, wichtig. Es qilt: Ja kleiner dar Abstand

zum FHegal ist, desto kleiner ist auch das Blickield
des Kundemn.

Meben den horizontalen Regalzonen und ihren

Wartigkaeiten muss auch die Blickrichtung des

Funden bertcksichtigt und bewertet werden:

* 5o nirmmt der Kunde die Regalmitte ruerst
wahr, =+ Rang 1.

+ Anschliedend schaeift dar Blick des Kunden auf
diz rechte Regalseite <+ Rang 2.

* Ahechliefend wandert der Blick auf die linke
Seite des Hegals =+ Rang 3.

Die Warte fir die verschiedanen Zonen beruhean

auf zahlrgichen Uintersuchungen beziglich der

Durchschnittsgrabe von Menschen [Manner: ca

178 cm, Frauen: ce. 1628 cm)]. Der Trend der lete-

ten Jahra zeigt, dass diese ansteigen wird,

Grafische Darstellung eines Gesamtregals mit
seinen horizontalen und vertikalen Wertighkeiten:
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Konsequenzen fir die Warenplatzierung

Vie anhand der oben abgebildeten Grafik ersicht-
lich ist, missen die Begalbaden nicht 1 ;1 auf die
Regalzanen verteilt werden. Ganz im Gegenteil kann
25 sogar sehe sinnvoll sein, gerade die Sicht

und Greifzone mit mehreren Begalbiden zu be-
sticken.

= il =]
s:r:-! collese

Regalwertigkeiten - horizontal:

B Uber 170 cm =+ Reckzong" = umsatz-
schwachsta Regalzone <+ Rang <.

- Fwdschen 120 und 170 em =+ Sichtzong” =
umsatzstérksta Hagalzone <+ Rang 1.

F Seischen B0 und 120 cm =+ Grffzone”
= Rang 2.

> Yon O bis 80 cm =+ Bickzone™ =+ Hang 3.

Regalwertigkeiten = vertikal:
F Fegalmitte =+ Hang 1

F Hechts Hegslseite = Hang 2
P Linke Regalseite = Rang 3

Verschiedene
s Regalplatzierungsformen

Dear Fachhande! untarscheaides: dren verschisdane
Regalplatzierungsformen:

Die horizontale Regalplatzierung

In der Reinform” wird hier ging \Warengruppe

unabhi#ngio der Packungsgridan nabeneinandear

platziert. In der Praxis werdan aber oft gleich

grae Packungsgrifen verschiedener Herstaller-

firmen nebeneinander platziert. Klainers

Packungsgrolen werden dann auf dem Regal-

boden dardber werbailt.

Yorteil:

* Der Kunde muss nicht im ganzen Ragal nach
den verschiedenen PackungsoréBan suchen.

+ Oie horizontale Warenplatzierung ist aber nur
dann vorteilhaft, wenn der Warentrager masi-
rnal ‘1-2 m breit ist.

Machsil:

= adurch, dass die WWaren in dem RBegal oft nach
kleingren [im oberen Hegalbodean] und groberen
[im Hegalboden darunter] Verpeckungen sortiert
werden, wirkt diese Form der Warenplatzierung
guf den Kunden schnell undabersichtlich.

* Moch schwieriger wird es for den Kunden, wenn
die Praduktprasantation Ober breitere Waren-
trager lauft, z.B. Uber 3-B m. Der Kunde kann
sich dann nur einen Uberblick varschaffen, wenn
er dig gesemte Hegalstracke abgeht

* Er konzentriert sich dabei nur auf den speziellen
Regalboden. Oie Sortimenta dartber und darun-
tar liagan aularhalb seines Blickfeldas



Belegungsplan ir eine horizontale Ragalplatziarung
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Die vertikale Regalplatzierung

Im Gegensstz zur harizontalen Warsnplatzisrung
kann der Kunde bei der vertikelen Platzierungs-
form von einem bestimmten Haltepunkt zus dis
gesamte VWarengruppe von oben nach unten
tbersshen. Man spricht in solchen Fallen auch
von einer Blockbildung.

Die vertikale Platzierung wird oft angeweandeat, in-
dam 7.B. Hallenschuhe entweder nach Hersteller-
firmen oder nach Grilen van aben nach unten
platziert werden. Der Kunde kann auf Grund die-
ser Flatzierungsform mit einarn Blick alle angebo-
tenen Pradukte einer bestirmmtan \Warengroppe
anas Herstallers oder alle Produkte einer Waran-
gruppe mit ghnlichan Eiganschaften, z.B. Gribe,
Dherblicken.

Belegungsplan fir eine vartikale Regalplatzierung
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Die Kreuzblock-Platzierung

Aus der Kormbination der horizontalan und dies ver-
tikalen Regalplatzierungsform resultiert die Kreuz-
block-Platziarung, die auch Doppelsystem genannt
wirel.

Bei der Kreuzblock-Platzierung geht man won
ginerm Gesamtregal aus, in dem eine bestimmte
Warangruppe platzert werden soll.

Beispiel fir die Platzierung von Sporternahrung:

In der Begalmitte wird die Sporternabrung des
rmarktfuhrenden Herstellers von oben nach unten
platziert. Der Kunde wird diese Anordnung als
Orientierungspunkt wahlen. Entsprechend der ver-
tikalen Regakwertigkeiten wird nun die Sport-
ernghrung des aweitstarksten Herstellers in der
rechten Hegalhalfte angeordnet und in der hinken

die des drittstarksten. Mochten Sie als Verksufer
z.B. den drittstarksten Hersteller gaganibar dern
zweitstarksten pushen, kinnan Sie die Waren-
platzierung der linken und rechten RegalhsElite
auch tauschen

Vortaile der Krauzrblock-Plataarung fir den Kunden:

* Die Kreuzblock-Platzierungsform gilt als dber-
sichtlich, strukturiart und kundenorientiert.

* Der Kunde bleibt vor dem Regal stahen und Gbar-
blickt die gesamte Produkt- und Herstellerpalette
=+ Gefiihl der Ruhe, Vermeidung von Stress.

o iz Herstellarblbcke bekannter Marken inner-
halb des Krewzblocks helfan dem Kunden, die
Warengruppe 2u identifiziaran.

* Die Kreuzblock-Platzierung gewsahrt einen ein-
fachan und schnellen Preiz- und Artikelvergleich
innerhalb einer Produktgruppe.

# Sz kammt sowohl den marken- und alz auch
den produktorientierten Kunden als sinfmvolles
Fonzapt entgegen.

¢ Ahnliche Produkte kannen auf Grund ihrer
raumlichen Nahe schnell miteinander verglichen
werden.

* [ie dadurch erreichte Prasentation einsr Arti-
kelviglfalt, lasst den Kunden eine hihers Sorti-
mentskompetenz des Verkaufers vermuten,

Vorteile der Kreuzblock-Platzierung fur den Fach-

handel:

« Auf Grund der Ubersichtlichkeit kann das Ver-
raumen der Ware schneller erledigt werdan,

» Die Integration neuer Pradukte in dar Krauz-
block-Flatzierung ist erfolgreicher sls in rainen
Produkthlocken, da es dort oft zu Zuordnungs-
problemean kommg,

Eclegungsplan fiir gine Kreuzblock-Platzierung

| Hidley | Artieed PBragile  em | Arlikel!)Swdle o | ArikelfBreRe _ om

kT :
Reckamne 1,70 m i

SichErans |1.65m fuzehdr 3i  lein K fiemY : lieim T | Dubehdr 1:2ubehir 1

Sachtrone |1.95 m) Zuzehd 3 Heln X HelmY : Heim I | Zubchar |- Zubchor |

Gichipans | 125 | Zuzehdr 30 el | Heln' [ Welsi 7 | Bubehie 1 2utents 1

orftzane (105 mZuseharsl Bemx | Hent | ooz | Zutehéc ) iZebeni

[Grifbrane 000 m Zuzehd 30 Hem X | lenY | HelsE | Subeh 2 Zebaniy 2

| £ ! ]
|Hﬂ!kﬂﬂ1l‘ nEim Fu:-lai'll'!-I'S; Hidrn X Heln Hein I | Zubcher 2 2ebesor 2

lDiickezne |00 m 2uzei 3 Helm x| Heiny Hein T | Bubehér 2 i Dobativ 2

Dol 1 it S, Kigedn s Tubehd D Punrias Db s Jebenedy 3 Saokde Hirbe, Lenior U,
Enirsa X 7o I i won o vt Hershidlin

Impressum:

SAZcollage (Werkaulstraining, Warerkunde, Produbktschulurg otz
dent der Infarmation, Fort- und Yeterbilcung fir Yerkdufar im
Spart: und Bikshardel, ist en regemabiger Facheemace dar unab-
hangigan Fechzetung SAZ und rur for Aboanestan besimmt,
Oer lralt ist urheberrechtich geschizs. Machdruck und jaglichs
Vervighihigung ohine ousdrickiche schriftiche Genshmigung des
‘“erlegas snd richt pestatiet und warden gerichtich varfolp
‘erleg Herausgeher: 5AL Verlag GmiaH,

Pasztlach 250845, BOOGS Monchen.

Verantaortich i den Inhat dissar Ausgabe: HensGlnther Lam-
frx, Bubar :'m:l'l.lHl'l._-e-. Forta-wisstiabca, waaw lembke-tranng.da.
Erschanurgstarmin: Movermbar 2003,




