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Lernsituation

WKE-LF04 Konzept zur Verkaufsraumgestaltung entwickeln

| Situation

Das Warenhaus Kauflust fihrt die Warengruppen Damen-, Herren- und Kinderbekleidung, Elektro,
Sport, Spielwaren, Haushaltswaren und Lebensmittel. Das Warenhaus verfugt tber eine Verkaufsfla-
che von 3.800 m2 und beschéftigt derzeit 268 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in Voll- und Teilzeit.

Sie sind Auszubildende bzw. Auszubildender im 1. Ausbildungsjahr zur Kauffrau bzw. zum Kaufmann
im Einzelhandel und sehen folgenden Aushang am schwarzen Brett.

Wettbewerb

Liebe Mitarbeiterinnen, liebe Mitarbeiter!

Wie Sie bereits wissen, soll unsere Spielwarenabteilung umgestaltet werden. Das ist |hre
Chance! Wir suchen den besten Vorschlag fiir ein innovatives Konzept, das unsere Kun-
dinnen und Kunden emotional anspricht und begeistert!

Wer kann mitmachen? Jede Mitarbeiterin bzw. jede Mitarbeiterin - alleine oder in
Gruppen mit maximal drei Personen

Ihre Aufgabe: Erarbeiten Sie ein Konzept, in dem Sie zeigen, wie die Spielwarenabtei-
lung in Zukunft aussehen soll. Machen Sie Vorschlage beziiglich
1. der Farb- und Lichtgestaltung im Verkaufsraum
2. der Art der eingesetzten Warentrager
3. der Anordnung der Warentrager
4. der Positionierung der Kasse
5 .
Lassen Sie lhren Ideen freien Lauf!

Der Preis: Das beste Konzept wird mit einem Warengutschein im Wert von 250
Euro belohnt!

Die Ausschreibungsunterlagen erhalten Sie im Sekretariat.

Viel Erfolg!
Regina Schiller

Geschaftsleitung Warenhaus Kauflust

Auftrag

Erarbeiten Sie ein Konzept, mit dem Sie am Wettbewerb teilnehmen kénnen.
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Datenkranz

Anlage 1:

Ausschreibungsunterlagen fiir den Wettbewerb

»Neugestaltung der Spielwarenabteilung”

Umfang des einzureichenden Konzepts:

1. Bereiten Sie einen Kurzvortrag vor (ca. 3 Minuten), durch den Sie der Wettbewerbsjury die Be-
deutung der Verkaufsraumgestaltung fiir den Einzelhandel verdeutlichen.

2. Erarbeiten Sie ein schriftliches Konzept, in dem Sie zeigen, wie die Spielwarenabteilung in Zu-
kunft aussehen soll. Verwenden Sie hierfir auch den Grundriss der Spielwarenabteilung.

3. Filhren Sie, bevor Sie mit dem Erarbeiten des Konzepts beginnen, einen Stadtgang durch. Infor-
mieren Sie sich auf dem Stadtgang, ob und wie andere Einzelhandelsunternehmen das Konzept
des Visual Merchandising umsetzen. Setzen Sie auf dem Stadtgang einen Beurteilungsbogen ein.

4. Als Hilfsmittel stehen lhnen Informationen Gber das Warenhaus Kauflust, der Grundriss der
Spielwarenabteilung, ein kirzlich erschienener Artikel zum Thema Visual Merchandising und ein
Farbenratgeber zur Verfligung.

Anlage 2: Auszug aus einem Fachmagazin

Farbenratgeber

v' Setzen Sie gelbe Farben ein, wenn Sie Lebhaftigkeit ausdriicken mochten.
Verwenden Sie [SIGIBGIBEN. wenn Sie energische Kraft ausdriicken méchten.
v Wenn Sie eine beruhigende Wirkung erzielen wollen, dann verwenden Sie

<

ben}

v' Zur Darstellung von Ruhe verwenden Sie Bl As 0S8 .

v Dunkle Farben (z. B. schwarz oder dunkelblau) kénnen als Kontrast zur Ware einge-
setzt werden. Die Farben der Ware wirken dadurch starker.

v Kinder bevorzugen bunte und klare Farben.

v' Setzen Sie bei alteren Kunden eher gedampfte Farben ein.

v' Beachten Sie generell, dass die gewahlten Farben zur jeweiligen Ware bzw. zur Waren-
gruppe passen mussen.

v'Insgesamt sollten Sie nicht vergessen, dass die Farben zwar die Kundinnen und Kun-
den stimulieren sollen, die Prasentation der Waren soll dabei aber nicht in den Hinter-

grund treten.
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Anlage 3:

Mit attraktiver Warenprdsentation zum Erfolg!

Heute drangen beinahe taglich neue Produkte
in die Regale des Handels, die Verbraucher kon-
nen diese Fille kaum noch erfassen. Fiir den
Einzelhdndler und seine Ware wird es dadurch
schwieriger, in die Wahrnehmung der Verbrau-
cher zu gelangen. Immer haufiger entscheiden
nicht mehr der Preis oder die Ware allein, son-
dern die Attraktivitdt der Warenprasentation
dariber, ob eine Ware gekauft wird. Die Be-
deutung einer ansprechenden Gestaltung der
Verkaufsraume und einer kreativen Prasenta-
tion der Waren im Verkaufsraum nimmt fir
den Einzelhandel deshalb immer mehr zu. Die
Kunden wollen den Einkauf als Erlebnis empfin-
den.

Visual Merchandising hat das Ziel, das Angebot
des Einzelhandlers in die Wahrnehmung des
Kunden zu bringen und dieses als unwidersteh-
lich, mitreiRend, attraktiv und

aufregend darzustellen. Der Kunde soll begeis-
tert und auf emotionaler Ebene angesprochen
werden. Das Verlangen des Kunden soll ge-
weckt und die Kauflust angeregt werden.

Wortlich bedeutet Visual Merchandising ,,opti-
sche Verkaufsforderung”, gemeint ist aber die
Einbeziehung der Sinne des Kunden. Alle Sinne
sollen angesprochen und fiir die Verkaufsfor-
derung nutzbar gemacht werden.

Die Sinne des Kunden kdnnen im Verkaufsraum
durch Farben, Licht, Musik und auch durch
Raumbeduftung angesprochen werden.

Es gilt: ,,Je mehr Sinne angesprochen werden,
umso Ilénger halten sich Kunden im Laden auf”.

Auf den folgenden Seiten geben lhnen unsere Experten Ratschldge, wie auch Sie eine Verkaufsat-
mosphdre schaffen kénnen, mit der die Sinne Ihrer Kunden angesprochen werden! Die erfolgreiche Um-
setzung eines Visual-Merchandising-Konzeptes fiihrt zu zusétzlichen Umséitzen und langfristiger Kun-

denbindung!

Einige Visual Merchandising-Elemente:

1. Farbe

Ein wichtiges Element fiir die Atmosphére eines
Ladens sind die im Verkaufsraum verwendeten
Farben und Farbkombinationen. Unterschiedli-
che Farben haben unterschiedliche Wirkungen
auf Menschen. Fiir die Gestaltung des Ladens ist
es deshalb wichtig, die Wirkung der Farben zu
kennen, z. B.:

Tipp vom Experten: Beachten Sie, dass die

Farben zur jeweiligen Warengruppe passen

mussen; verwenden Sie z. B.

o blau-weiBe Farben fur den Bereich Hygi-
ene/Sauberkeit.

o blau-gelbe Farben fur den Bereich Freizeit,
Sonne, Urlaub.

» Die Farben blau und griin wirken beruhigend und erhéhen die Verweildauer im Laden. Bei
Waren, die eine langere Kauf- bzw. Entscheidungsphase benétigen, ist der Einsatz dieser Far-

ben sinnvoll.

. und Rottone wirken anregend und beeinflussen die Entscheidungsfahigkeit
der Kunden positiv. Der Einsatz dieser Farben bietet sich an, wenn der Kauf wenig Zeit in An-

spruch nimmt (z. B. bei Impulskaufen).
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2. LiCht Tipp vom Expe_rten: Wahlen Sie das Licht
so aus, dass die Farben lhrer Waren gut

wiedergegeben werden, z. B.:

Auch mit Hilfe von Licht kdnnen unterschiedliche Emp- | o Beleuchten Sie Obst und Gemise so,

findungen ausgelost und damit die Kaufbereitschaft der dass die nattrliche Farbe verstarkt, evtl.

Kunden beeinflusst werden. Eine optimale Beleuchtung sogar beschdnigt wird. _

besteht aus einer Allgemein-/Grundbeleuchtung in Kom- | © Beleuchten Sie Textilien so, dass sie

bination mit einer Akzentbeleuchtung. Egﬁzee?\egiewd?n tlfa\ Tih\-:-ﬁu%zilrgg'vgam't

Die Allgemeinbeleuchtung muss gleichmafdig und ange-

messen sein. Sollte das natiirliche Licht, z. B. durch Fenster oder Oberlich-
ter, nicht ausreichend sein, muss kiinstliches Licht eingesetzt werden. Das
Kunstlicht sollte dem natiirlichen Tageslicht méglichst dhnlich sein. Die
Allgemeinbeleuchtung soll ein miiheloses Erkennen und Priifen der Waren
ermoglichen.

Die Akzentbeleuchtunghingegen lenkt die Aufmerksamkeit auf bestimmte
Objekte und hebt einzelne Waren besonders hervor. Die Ware wird durch
Licht in Szene gesetzt.

Beispiel fur eine Akzentbeleuchtung

Tipp vom Experten: Vergessen Sie nicht, dass auch Schaufenster ausgeleuchtet werden missen!

3. Duft DATEN und FAKTEN

Duftmarketing beschreibt die gezielte Beduftung am | Laut einer Studie zum Thema ,Raumbeduftung

Point of Sale (POS), d. h. dem Ort, an dem der Verkauf | im Einzelhandel” empfinden die meisten Kun-

getdtigt wird. Dabei wird der Geruchssinn des Men- den anestandene und muffige Luft in Ver-

schen als Ergianzung aller iibrigen Mafdnahmen zur kaufsraumen als unangenehm. Ca. 90 % der
. . . befragten Personen empfinden eine dezente

Verkaufsforderung eingesetzt. Geriiche wecken Ge- Beduftung als angenehm.

fithle und Erinnerungen, die der Mensch nicht kon-

trollieren kann. Dieser Sachverhalt kann zur Steue-

rung des Kundenverhaltens verwendet werden. Diifte kdnnen eine verkaufsstimulierende Atmosphére

schaffen, Diifte machen aufmerksamer und steigern auch die Lust, die Ware genauer anzuschauen und

in die Hand zu nehmen.

Die Auswahl des Duftes ist abhingig vom Sortiment und dem Ziel des Einzelhdndlers. Der Einzelhdndler
kann Diifte verstromen um die Kauflust seiner Kunden zu steigern (z. B. Verwendung eines kiinstlichen
Brotchenduftes in der Backwarenabteilung) oder auch zur Geruchsiiberdeckung (z. B. Duft von frischen
Zitronen in der Fischabteilung).

In Abhangigkeit von der Grofie des Verkaufsraumes gibt es verschiedene Raumduftsysteme. Fiir gro-
Bere Verkaufsraume gibt es z. B. Duftsdulen; in kleineren Verkaufsrdumen kénnen auch z. B. Duftlampen
eingesetzt werden.
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4. Temperatur

In engem Zusammenhang mit der Raumluft steht die Raumtemperatur. Eine angenehme Raumtempe-
ratur fordert die Kaufbereitschaft der Kunden und die Einsatzbereitschaft der Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter. Schwiile, verbrauchte oder trockene Luft wirkt motivationshemmend - sowohl bei den
Kunden als auch bei den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern.

Die optimale Temperatur liegt bei ca. 19 °C. Untersuchungen zeigen allerdings, dass je nach Branche
oder Abteilung, spezifische Temperaturen erwartet werden. So werden z. B. in der Obst- und Gemiise-
abteilung kiihle Temperaturen erwartet.

5. Hintergl‘undmusik Tipp vom Experten: Verwenden Sie fur die
Hintergrundmusik keine normalen Radiopro-

. Caps -, gramme — Verkehrsdurchsagen und Nachrich-
Musik kann die Stimmungslage von Menschen positiv ten koénnten den Kunden stéren und vom Kauf

beeinflussen. Durch den Einsatz unterschiedlicher | jphaiten. Vermeiden Sie generell Sprach-
Musikstile konnen geZi61t Emotionen oder Erlebnisas- durchsagen, es sei denn, es handelt es sich da-
soziationen! hervorgerufen werden. bei um gewollte Werbung.

Der Einsatz von Hintergrundmusik bzw. Instore-Radio (auch Shopping-Radio genannt) wird deshalb im
Einzelhandel immer wichtiger. Hierbei wird Musik professionell mit Information bzw. Produktwerbung
kombiniert. Der Kunde soll verleitet werden, langer im Verkaufsraum zu verweilen und angeregt wer-
den, bestimmte Waren zu kaufen.

Die Wahl der Musik muss auf die Zielgruppe abgestimmt werden. In der Regel ist die Hintergrundmusik
zuriickhaltend in der Lautstirke. Haufig wechselt der Musikstil mit der Tageszeit. Morgens soll der noch
miide Kunde aufgemuntert, abends soll er beruhigt werden. Egal um welche Zielgruppe es sich handelt,
wichtig ist, dass die Kunden in eine positive Stimmung versetzt werden.

Spezialisierte ~ Unter-
nehmen bieten pas-
sende Musik bzw. Pro-
gramme an.

WICHTIG! Wer Musik in der Offentlichkeit abspielt, muss eine Gebiihr an die
GEMA (Gesellschaft fur musikalische Auffihrungs- und mechanische Verviel-
faltigungsrechte) entrichten.

Wir hoffen, dass unser Artikel Sie fiir das Thema ,,Visual Merchandising” begeistern kann. Probieren Sie doch
einfach einige der vorgestellten Elemente in Ihrem Unternehmen aus — Sie werden von der Wirkung begeistert
sein! Vergessen Sie dabei aber nicht, dass auch die Schaufenster ein wichtiger Teil Ihnrer Warenprdsentation
sind.

Die Redaktion von EINZELHANDEL AKTUELL

1 assoziieren = verbinden, verkniipfen
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Anlage 4:

Informationen zur Neugestaltung der Spielwarenabteilung D/\i

Allgemeine Informationen zum Warenhaus Kauflust:

e Das Warenhaus Kauflust liegt in der FuBgangerzone einer Stadt mit ca. 110.000 Einwohnern.

e Verkaufsflache insgesamt: 3.800 m?

e Die Spielwarenabteilung befindet sich im Erdgeschoss des Warenhauses und ist die grofSte Ab-
teilung des Warenhauses. Das Warenhaus ist fiir seine gut sortierte Spielwarenabteilung be-
kannt.

e Im Untergeschoss befindet sich die Haushaltswaren- und Lebensmittelabteilung.

e Im 1. OG befindet sich die Bekleidungsabteilung (Damen-, Herren- und Kinderbekleidung).

e Im 2. OG befindet sich die Sport- und Elektroabteilung; aullerdem befinden sich dort die Kun-
dentoiletten.

e Offnungszeiten: Montag bis Samstag 10 bis 20 Uhr.

Die Spielwarenabteilung flihrt folgende Warengruppen:

e Puppen

e Stofftiere

e Malen und Basteln
e Brettspiele

e Bauen

e Autos

e Kinder- und Jugendbiicher
e Horspiele

e Kinderlieder

e Videospiele

e Qutdoor

e Baby

e Kinderparty
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Anlage 5: Grundriss der Spielwarenabteilung

Schaufenster
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