Erlebniswelten
fiir Kunden

Kénig Kunde: Wird eine neue Filiale geplant, sollte man ruhig seine

Kundschaft nach ihren Sortimentsvorstellungen befragen. Das rét
Daniel Schnédt, Autor des BBE-Ratgebers , Visual Merchandising”.

v ort, wo Kunden ihren
personlichen Vorteil
sehen, kaufen sie", weiB Da-
niel Schnodt, Autor des BBE-
Ratgebers ,Visual Merchan-
dising — Mit modernem
Ladenlayout die Kunden ver-
fihren und mehr verkaufen".
Vorteile kann der Konsument
in der groBen Auswahl oder
einem qualitativ hochwerti-
gen Sortiment sehen, aber
auch in Preis, Atmosphare,
Mitarbeitern, individuellem
Service, der Moral oder dem
Engagement des Betriebsin-
habers, wie im Besonderen
oder AuBlergewdhnlichen.

Kunden einbeziehen

Fragen kostet nichts, meint
Schnoédt. Deshalb rat er,
seine Kunden vor der Pla-
nung einer neuen Filiale
nach ihren Sortiments-Vor-
stellung zu befragen. Am
Sortiment musse prinzipiell
nichts verdndert werden,
aber die Wichtigkeit (Platzie-
rung im Regal oder in der
Theke, taglich oder nur ein-
mal in der Woche erhaltlich)
musse den Bedtirfnissen der
Kunden angepasst werden.

Wird eine Brotsorte beson-
ders haufig genannt, gebuhrt
ihr viel Platz im Regal. Diese
Platzzuweisungen sollten vor
Filialplanung bekannt sein.
Wollen viele Kunden ge-
schnittenes Brot? Dann muss
die Brotschneidemaschine
mit eingeplant werden. Eine
genaue Analyse der Ziel-
gruppe bringt ebenfalls wert-
volle Erkenntnisse. Altere
Mitmenschen bevorzugen
andere Backwaren und La-
denkonzepte als Singles oder
die Angestellten der umlie-
genden Biiros. Fir Letztge-
nannte wird der Ladenbauer
eine angemessene, attraktive
Moéblierung plus Equipment
fiir den Snackverkauf einpla-
nen.

Der Ladenbauer muss die
Corporate Identity der
Backerei kennen lernen.
WeiB er genau, dass sich
diese Backerei eher trendy
und dynamisch am Markt
prasentieren mochte, wird er
ein anderes Konzept vor-
schlagen als Betrieben, die
sich in einer eher traditionel-
len Rolle sehen. Eine wichti-
ge Entscheidung sind die
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Farben. Denn Farben spie-
geln wie kaum ein anderes
Element Befindlichkeiten
wider. ,Wir wollen eine me-
diterrane Stimmung vermit-
teln”, fordert eine Meister-
frau. Sie hat die Decke ihres
Cafés himmelblau anstrei-
chen lassen und an den
Wanden Gemalde vom Mit-
telmeer. Eine andere will
auch im Laden die Sonne
scheinen lassen und wahlt
entsprechend heitere Farben
wie gelb und orange. ,Ziel
der Ladenbaugestaltung ist
die optimale Nutzung einer
begrenzten Verkaufsflache
und die Erhéhung der Ver-
weildauer des Kunden®, legt
Daniel Schnodt allen Backern
ans Herz, die neue Filialen
planen oder vorhandene um-
bauen und neu einrichten
mochten. Besonders jenen
Backern, die ihrer Backerei
einen Convenience-Shop
angliedern wollen, gibt er
wertvolle Gestaltungs-Hilfen
(Buchtipp siehe Kasten).

Ladenbau von morgen

Der moderne Laden der Zu-
kunft ist tibersichtlich, trans-
parent, die Raumplanung
offen und groBzugig, verlaut-
bart das Euro-Handelsinsti-
tut (EHI) im Vorfeld der ,Eu-
roShop*, die im Februar 2002
in Dtsseldorf stattfindet.
Helle Farben — Natur- oder
Pastelltone, Weil3 oder helles
Grau — domierten. Durch

Schaffung neuer Waren- und
Erlebniswelten wiirden Kun-
den immer wieder neue
Reize und Anregungen ge-
boten, weissagt das EHI-
Trendbarometer. Der Trend
gehe zu einer Modul- und
Leichtbauweise und damit
zu austauschbaren Einrich-
tungs-Elementen. Eine mog-
lichst werkzeugfreie Technik
der Warentrager mache den
flexiblen Laden méglich. Der
individuelle Marktauftritt
werde immer wichtiger. La-
denarchitektur, Farben, Ma-
terialien und Warenprasenta-
tion sollten mit dem Ziel
einer ganzheitlichen Corpo-
rate Identity aufeinander ab-
gestimmt werden. Das Er-
scheinungsbild eines Unter-
nehmens misse kinftig stér-
ker als bisher zum Kunden
transportiert werden. Auf
diese Weise entwickle sich
das Ladendesign zu einem
echten Differenzierungsele-
ment gegeniiber handwerkli-
chen Wettbewerbern und
branchenfremden Seitenein-
steigern.
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