44

-'MARKETING

Blumen

In der Riickwand unterstiitzen Gefdfle mit Gra-
nulaten den Bar-Charakter. Fiir die Kunden wer-
den herkémmliche Strdufie und Gestecke gefer-
tigt, aber auch ,,Blumencocktails

P Nurklare und gleichbleibende Wer-
bebotschaften sind erfolgreich. Fiir
eine Neukonzeption der Werbung
mussen Sie daher Dinge im Raum
oder das Sortiment mafgeblich
verdndern, um Glaubwiirdigkeit zu
erreichen.

P Nur wenn Sortiment und Raum
tibereinstimmen, stellt sich der
Erfolg ein.

» Nur eine gut geplante Er6ffnung
verhindert kostenintensives ,,Nach-
karten.
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SO MACHT’S DER NACHBAR.
VERKAUFSFLACHE OPTIMIEREN

Cocktailbar

Manchmal ist es im Handel notwendig, einen klaren Schnitt

zu machen, um den Kunden wirklich zu verbliffen. Silke

Winkler jedenfalls war der Meinung: Lieber ein Ende mit

Schrecken als ein Schrecken ohne Ende. Nach Gesprdchen

mit Berater Daniel Schnédt gab sie ihrem Geschéaft in Wup-

pertal die Anmutung einer Cocktailbar.

Konzept, Text und Fotos: Daniel Schnddt, Eichholz

loristik Winkler in Wuppertal ist ein

Unternehmen mit einem hohen An-

teil an Grabschmuck fiir den an-
grenzenden Friedhof. Das etwa 300 m2
grof3e Einzelhandelsgeschéft war in drei
Klimazonen unterteilt, die von den Kun-
den nicht ausreichend angenommen wur-
den. ,Verkehrsknotenpunkt* war der erste
Raum mit den Schnittblumen. Der Ge-
schenkartikel- und Topfpflanzenbereich
weiter hinten wurde selten und schwach
frequentiert.
Aufgrund dieser Situation entstand die
Idee, dem Geschift ein ,,neues Gesicht“ zu
geben. Im Vorfeld wurden Kunden befragt
und die Zahlen und die Sortimentsent-
wicklung wurde analysiert. Das Ergebnis:
Es wiirde nichts nutzen, einzelne Bereiche
halbherzig zu verédndern oder ein neues
Werbekonzept zu entwickeln. Notwendig
war ein deutliches Facelifting.
Eine Grundidee war, im Stil einer ,,Cocktail
Bar“ eine iiberdimensionale 15 m lange
Theke zu installieren. Barhocker, Tresen
und eine Riickwand mit Granulaten und
Dekoartikeln verstarken den Ansatz.
Um die Flache optimal nutzen zu kénnen,
wurden die einzelnen Rdume neu geord-

net. Die Klimazonen wurden reduziert,
Trennwénde wurden entfernt, Tiefenper-
spektiven entwickelt, Lauf- und Blickrich-
tungen wurden aufeinander abgestimmt
und wiederkehrende Elemente schaffen
»Verbindung“. Das Angebot der Sortimen-
te Boutique, Geschenkartikel und Topf-
pflanzen beginnt jetzt bereits vorne bei der
Floristik und setzt sich nach hinten fort.
Aulderdem wurde der Arbeitsraum geoff-
net und Lagerflachen wurden reduziert.
Alle Ma3nahmen tragen dazu bei, dass der
Kunde nahezu selbstverstandlich in die hin-
teren Bereiche gezogen wird. Auch die Kas-
se ist so platziert, dass der Raum optimal
genutzt wird.

Er6ffnung unter dem
Slogan ,,Lust auf Farbe“

Fiir den Dienstag, den 23. Januar, wurden
Presse, Freunde und Stammkunden zu ei-
nem opulenten Pre-Opening mit Rahmen-
programm geladen. Der Mittwoch, der
Ruhetag, wurde fiir Offentlichkeitsarbeit
genutzt. Am Donnerstag erfolgte die
eigentliche Er6ffnung unter dem Slogan
,Lust auf Farbe“. Die Angebote waren in
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Vorher - Nachher. Die abgetrennten Rdume
wurden miteinander verbunden und die Sorti-
mentsbereiche verzahnt. Die lange Theke trdgt
dazu bei, dass die hinteren Bereiche besser als
friiher frequentiert werden.

der Auswahl begrenzt, in der Stiickzahl
ausreichend und im Preis grandios - ein
geplanter Erfolg.

Nach der Er6ffnung kann bereits heute von
einem vollen Erfolg gesprochen werden.
Das Feedback und das Verhalten der Kun-
den unterstreichen den Erfolg aller Maf3-
nahmen. Die anfiangliche Skepsis ist der
Begeisterung gewichen: ,,Unsere Freude an
der Arbeit in den neuen Radumen schlagt
sich in der Kauflust der Kunden nieder. Ver-
kaufen macht Spal3“, sagt Inhaberin Silke
Winkler. |

nTEAMSCIO

Daniel Schnédt ist Unternehmensberater und
Geschaftsfiihrer von TeamScio in Eichholz. Zu
den Kunden des Diplom-Betriebswirts gehéren
Unternehmen aus Einzelhandel, Gastronomie
und Hotellerie. Zu seinen Leistungen gehdren
Marketingkonzepte und Unternehmensstrate-
gien (auf der Basis von Marktanalyse und -beo-
bachtung), Verkaufsraumgestaltung, Waren-
prasentation und Verkaufsférderung, aufier-
dem Seminare fiir Mitarbeiter und Fiihrungs-
krifte. Ndhere Infos tiber Daniel Schnédt und
finanzielle Férderméglichkeiten im Internet
unter www.teamscio.de

oben: Die 15 m lange Theke erinnert an eine
Cocktailbar. Verwendete Materialien: Eiche
Natur hell gewachst, Aluminium Krisp. Theken-
flache und Raumteiler kénnen farblich variabel
beleuchtet werden. Kosten gesamt: 18000 .
Dauer und Zeitaufwand: zwei Tage Analyse
und Planung, sechs Tage Rdumungsverkauf,
drei Tage Installation und Umbau (ohne Vorbe-
reitung).

Neu werden fiir die Verkaufsraumgestaltung
Antiquitdten, ein alter Ofen und bearbeitete
Weichholzmébel eingesetzt. Eine Warenprédsen-
tation nach Farben und Themen schafft Auf-
merksamekeit.

florieren! 3-2007

45



