
Vorbau der Pflanztheke mit Versatztischen.

Pflanztheke ohne Vorbau.

Die Liebe liegt im Detail: Qualifizierte Mitarbeiter sind das A und O einer optimalen
Warenpräsentation. Die Mischung aus Dekoration und Mitnahme ist optimal gelöst.

Rauminterieurs zur Darstellung dynamischer und inszenierter Warenflächen.
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Vorher künstliche Barrieren, um den Kunden durch das Garten-
center zu zwingen.

Raumteiler vor den Sanitäranlagen mit einer kompakten Rückwandabwicklung di-
rekt am Kundenlauf

Die Flora Essen in einem neuen Kleid
D a n i e l -S c h n ö d t- P ro j e k t : Kunden durch Wa re n i n s zenierung bege i s t e r n

Neues Shoplayout für die Flora Essen:
Beim Relaunch des Essener Gartencen-
ters stand vor allem die Wa re n i n s z e-
nierung, eine neue We geführung und
k l a re Übersicht im Vo rdergrund.  Wo
vorher künst l i che Barrieren den opt i-
malen Kundenlauf behinderten, zieht
es  den  Kunden nun durch Saisonsorti-
m e n te bis in die Vi n othek mit inte-
grierter Ruhefläche und Ausschank.

Die Vision für den Um b au des
1 5 00 Quadra t m eter gro ß e n
Wa r m h auses der Flora Essen wa r

das I n s z e n i e ren der gä rt n e r i s ch e n
Ko mp ete n z und das Einbinden der
B o u t i qu e s o rt i m e n te.  Zu ve r be s s e r n
wa ren, wie ein erster Vo ro rt -Te r m i n
z e i g te, ungünst i ge We geführung, Ku n-
d e n b a rr i e ren, fehlende Orientierung
und de Sortimentsdarstellung. Die Her-
ausforderung lautete deshalb: Ist es zu
s ch a ffen, durch ein neues Ersch e i-
nungsbild auch bei geringen Zukäufen
Ko mp etenz, Ideenre i chtum und Dyna-
mik darz u stellen, und den Ku n d e n
d u rch Wa reninszenierung zu be ge i-
stern?

G r u n d l a gen für die dafür not we n-
d i ge Planungsarbeit bilden neben be-
t r i e b l i chen Daten M i ta r be i te r- und
Ku n d e n be f ra g u n ge n s owie eine Ku n-
d e n l au fa n a lyse. Der Zeitau f wand für die
P l a n u n g s p h a s e liegt bei erfo l g re i ch e n
Un ternehmen bis zu 90 Pro z e n t! Der
kleinere Teil  entfällt auf die Durchfüh-
rung und Kontrolle des Umbaus.

Die oft be l ä ch e l te Ku n d e n l au fst u d i e
ist heute übrigens einer der Erfolgsga-
ra n te n bei Ikea. Jeder Ve rk au fs p u n k t
soll dabei zur optimalen Quadra t m ete r-

leistung geführt werden. Und die Firma
Teppich Kibek machte den Kundenblick
( au ch die „Expedition“ genannt, siehe
Kasten) zur Chefsache.

Das Hau ptau ge n m e rk bei der Pla-
nung liegt darauf, das Wa re n a n ge b ot
zentriert zu Inseln zusammenzufassen
und gl e i chzeitig den Raum offen zu hal-
ten.

F l o ra Essen ist in drei Sch i ffe n z u
je 13 mal 35 Meter au f geteilt. Au s ge-
hend vom E i n ga n g s be re i ch ge sta l tet
s i ch das erste Sch i ff rund um die Zim-
merpflanze und Innenke ra m i k. Hier
o r i e n t i e rt sich alles an einer klaren Au s-
richtung der Pflanztische und daran an-
gebundenen Präsentation der Übertöp-
fe. Um die florale und gä rt n e r i s ch e
Kompetenz zu zeigen, wurde eine Ser-
v i c et h e ke, eine „offene We rkstatt“, zen-
tral im mittleren Schiff installiert. Hier
finden Kunden Anspre ch p a rtner und
hier we rden Pflanzschalen, ve red e l te
Pflanzen und Rau m d e ko rationen pro-
d u z i e rt. Direkt im Anschluss be fi n d et
s i ch das dazu passende Baste l z u be h ö r.
Das dritte Schiff rundet mit Sortimen-
ten rund um die Raum- sowie Tischde-
koration, aus dem Hartwaren und texti-
len Bereich, und einer Vinothek im ita-
l i e n i s chen Flair das neue Shoplayout ab.
Eine detailgetreue Nachbildung aktuel-
ler Inneneinrich t u n gen bringt dabei das

e n ts p re chende Wo h n a m b i e n te rübe r. Es
d a r f n i cht „von der Sta n ge“, sondern
muss individuell sein. Fenster und Tür-
l ö s u n gen sind durchlässig und erl au be n
es, den Raum komplett zu erfassen. Im
A n s chluss wurden die Sanitä ra n l a ge n
und Büro f l ä chen opt i s ch ge s ch l o s s e n ,
um so auch die neu entstehende Wand
o ptimal mit Wa ren zu be st ü cken. Die
We ge f ü h r u n g zieht den Kunden jet z t
durch Saisonsortimente bis in die Vino-
thek mit inte g r i e rter Ru h e f l ä che und
Ausschank.

Familie Fabritzius ist be ge i ste rt vo n
der Kundenmeinung und sieht ihre Ent-
s cheidung für den Um b au schon nach
ku rzer Zeit be stätigt. We i te re Planun-
gen für die Zuku n ft stehen an. So soll
neben dem Kassenumbau auch wieder
die Floristik ins Garte n c e n ter Einzug
halten. 

[Daniel Schnödt,
Teamscio, Eichholz]

˘ Ein neuer Marketingbegriff könn-
te Ihnen in der nächsten Zeit begeg-
n e n : Die so ge n a n nte „ Ex p e d i t i o n “ .
Die „ Ex p e d i t i o n”ve r s u c ht den Ku n-
denblick nachzuvollziehen und das
Warum seiner Ve r h a l t e n sweise zu
ve r s t e h e n . In Ku rz b e rat u n ge n ,
Wo r kshops wird  das Know h ow dazu
vermittelt. Die „Expedition“  gilt als
Garant für mehr Erfolg auf der Flä-
che.
Mehr Info r m ationen im Int e r n e t :
www.teamscio.de.
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| D ie Exp ed it i o n

„Die Wegeführung zieht
den Kunden durch 

Saisonsortimente bis 
in die Vinothek mit 

integrierter Ruhefläche
und Ausschank“
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