SRR VISUELLES MARKETING - TEIL 3

Die ersten beiden Teile der Serie beschdftigten sich mit Regeln der Gestaltung

und ,Landmarkierungen” Im Teil 3 geht es um bewusste Raumgrenzen, wie Weg

und Riickwand, die der gezielten Fléichenaufwertung dienen.

Festlegen von
Markierungspunkten

eben der bereits in den
Nvorangegangenen Teilen
der Serie beschriebenen
Markierungen einer Warengruppe
(,Landmarkierung") spielt vor al-
lem die Einfassung einer Waren-
gruppe eine wichtige Rolle, damit
der Kunde schnell deren Dimensi-
on und Grenzen erkennt. Grenzen
in Verkaufsraumen sind - ausge-
hend vom Boden - die Wege-
fiihrung und die Regale, insbe-
sondere die Riickwandeinheiten.
Dabei miissen die gewdhlten
Markierungsbeispiele in die
Flachen- und Wegeplanung in-
tegriert werden. Nach der ei-

Zitat

Die Zeit von Massenprasen-
tation ist vorbei - Inspirati-
on und Orientierung wer-
den immer wichtiger

gentlichen  Flachenaufteilung
erfolgt die Planung dieser Gren-
zen und Markierungen.

=» Folgende  Vorgehensweise
wird empfohlen:

1. Planungen der qualitativen
Raumaufteilung - wo kommt
was hin, ohne Flachenanspruch
(Abbildung 1)

2. Planung der mdglichen
RaumerschlieBung und der Mar-
kierung

3. Planung der quantitativen
Raumaufteilung - also Flachen-
anspruch bis hin zu den laufen-
den Regalmetern.

4. Anpassung der Wegefiihrung
und Markierung

=» Anhand dieser Entscheidung
werden erste Punkte, sogenann-
te Ankerpunkte festgelegt (Ab-
bildung 2):
1. Bewusste Warenuntergrup-
penplanung

2. Wahl der Wegefiihrung
3. Wahl der Markierung

Bei diesem Schritt erfolgt ei-
ne Neubesetzung und zusdtz-
liche Aufnahme eines Sortimen-
tes (Korbwaren), um die Uber-
gange deutlicher zu gestalten
(Korbwaren - Theke - Boutique).

=» Abbildung 3 zeigt fiir den
nachsten Schritt zwei Varianten
der Wegewahl, um eine deut-
liche Abgrenzung und optimierte
Flachendarstellung zu erreichen.

Auf der rechten Seite geht es
um die bewusste Begrenzung
mit Piazzen und angrenzenden
Ankerflachen zwischen den ein-
zelnen Warengruppen.

Das linke Beispiel zeigt eine
Variante der Begrenzung durch
das Setzen von Ankerpunkten in
den Warengruppenflachen. Hier
muss noch gezielter mit der Pla-
nung der Markierungen gearbei-
tet werden (Abbildung 4).
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B Teil 1 - ,Griiner
Markt", Nr. 11, Seite
32-33: Die Landmar-
kierung — wichtig zur
Orientierung. Inhalt:
Punkte fiir harmonisch
empfundene Verkaufs-
raume; Regeln fiir die
Gestaltung; wie sieht
eine ,Landmarkierung”
aus; Einsatz von Land-
markierungen

B Teil 2 - ,Griiner
Markt", Nr. 12, Seite
38-39: Landmarkierun-
gen im Detail. Inhalt:
Gigantismus und
Wiederholung;
Beispiele fiir

das Design von
«Landmarkie-

rungen”.
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Abbildung 1: Qualitative
Raumzuteilung (vereinfacht)
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Abbildung 2: Setzen von
Ankerpunkten
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Abbildung 3: Begrenzung zwischen und in den Abteilungen:
Ankerpunkte in Warengruppenflichen (li.), Piazzen (re.)
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Nun beginnt die quantitative

Raumaufteilung bis zur Tisch-
definition. Darliber hinaus wer-
den Markierungen festgelegt:
1. Jede Warengruppe erhilt ei-
ne zeitlich flexible Aktionsflache
(Preis- und Themenaktionen
moglich) mit Fahne (Bildkom-
munikation).
2. Jede Warengruppe erhilt ei-
ne Warenbilddekoration in der
Riickwand und in der Abteilung
mit einem Abverkaufsmodul.

Das Spiel mit den
Riickwandmodulen

Riickwandmodule sowie das
.Spiel" mit diesen gewinnen zu-
nehmend an Bedeutung. Bislang
werden diese Riickwandeinhei-

diese Art der Prasentationsform.
Hat sich ein Geschaftsinhaber
fiir eine Bilddekoration wie in
Abbildung 4 entschieden, muss
diese zwingend im Verkaufsraum
fortgefiihrt und im Grundriss-
plan dokumentiert werden. Die-
se Strategie erlaubt es, einer ge-
ringeren Anzahl an Artikeln
mehr Platz zukommen zu lassen.

Potenzial
zu Umsatzsteigerungen

Dieses Beispiel ist nur ein Aus-
zug aus den verschiedenen
Mdglichkeiten, Fldchen optimal
zu nutzen. SchlieBlich und end-
lich geht es dabei um Gewinn-
optimierung und Umsatzsteige-
rung. Praxisumsetzungen, nicht

Abbildung 4: Quantitative Flichenaufteilung und

Markierungsdefinition

Aktionsfiache mit
Bildkommunikation

Warenbilddekoration mit
zusaizlichen Aberkauf

Der verlikale Groch in der Rickasmi
aks Mauhe lin Markisungen

Abbildung 5: Vertikale und horizontale Markierungen als

Systembruch

ten in vielen Fallen durchgehend
als Warenflache genutzt. Die
Zeit von Massenprdsentation
pur ist vorbei: weniger ist mehr.
Der Verkauf ,Masse verkauft
Masse" muss mit inspirativen
Flachen aufgelockert werden!
Menschen suchen zunehmend
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nur in der griinen Branche, zei-
gen Potenziale zwischen 5 und
15% im Umsatz und Einspa-
rungen im Wareneinsatz sowie
verbesserte Inventurergebnisse.
Daniel Schnddt,
Eichholz/Westfalen
www.teamscio.de
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Warenprasentation”

Lenn =i thrcamancanter verandern, ney
aus ric hmen oder e paeitern mdchen, dann benet
d=: dreitagi® P minar  ehr verlaufen
durch proessionelleWarenp@senmtion” das
dary pomaend e TheoneTtio he B2 B ELen S0 e
die Miszlichlemen,die Erlenntnisse in der Prxe
UNIUSETIEN .

Themen und Schwerpunlme des S2minars
finden Sie unter weamagruene -ma ho-online.dea
und waama Teamscio de.

Wesentliche Punloe des wizusllen
terchand i ings weaden pExisoriantie mwr o
analys e s e s u ng=wo s hlaze emrbeiten,

3k minarleier

Dane | Zchndidr, Teamsci,
Einzelha nde bk be mrer und Expene
fiirvisuell= Marleting

vaEnstaltungsort:
camencenter SpEthin FBosz Villingen-schwenningen

sminar g biihr:
'E:_\?‘_-'_I.-

ACHTUNG nur € 279,-

fiir Abonnenten von

Anmeldung:

Verlag Eugen Ulmer

Stichwort GM-5eminar

ol lzEewes 1 | 7o Stuttgart

T+g4a DM-4507-132 | F-aga (Q1m-4500-207
E-tizil: redalaion-mzou |l rerde

oder
TFamccin | Daniel5chnddt
Lalewegra | 3300 Echholz ) westakn

T+ga DERI-9545- | F+4a DIS@Ra-05F-a
E-Mzil; info@meamscio de

Griiner Markt 47



