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-,SORTIMENT

NACH SCHNELLDREHERN SUCHEN UND BILDER INSZENIEREN

Nischen erkennen
und optisch aufbereiten

Produkte mit einem Bezug zu Blumen und
Pflanzen lassen sich gut verarbeiten - Lager-

bildung wird vermieden.

, IN ALLER KURZE
o

Der Grundstein fiir erfolgreiches Ver-
kaufen wird beim Einkaufen gelegt,
sagt Daniel Schnédt. Er empfiehlt, in
Bildern einzukaufen, sodass eine the-
matische Warenprdsentation leicht
fallt. Unerldsslich sind Schnelldreher
mit guten Handelsspannen. Von
umfangreichen Zusatzsortimenten rit
Schnddt ab.
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Daniel Schnodt ist Berater und Coach fiir den Einzelhandel,

unter anderem fiir die griine Branche. Strategien und Marke-

tingkonzepte entwickelt er auf der Basis von Marktanalysen.

Bei seinen Losungsvorschldgen spielen Verkaufsraumgestal-

tung, Warenprdsentation und Verkaufsférderung eine wich-

tige Rolle — und damit die Zusammenstellung des Sorti-

ments. Was dabei zu beachten ist, verrdt Daniel Schnodt in

diesem Interview.
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Sortimentszusammenstellung in der

Herr Schnodt, welche
Fehler kommen bei der

Praxis am haufigsten vor?

Beim Einkauf wird zu wenig darauf ge-
achtet, wie die einzelnen Produkte spéter
im Laden prasentiert werden konnen. Oh-
ne Gemeinsamkeiten der Produkte ent-
steht ein diffuses Bild. Da ist kein Blick-
fang, es fehlt an Orientierung fiir den Kun-
den. Auflerdem werden Schnelldreher und
ihre Prasentation oft zu wenig beriicksich-
tigt. Umsatz und Gewinn werden meistens
mit wenigen, manchmal auch unschein-
baren Artikeln generiert.

P Lisst sich das diffuse Bild nicht durch
die Warenprésentation 16sen?

Die Warenprésentation kann Fehler, die
bei der Sortimentszusammensetzung ge-
macht werden, nicht komplett ausbiigeln.
Der Grundstein fiir erfolgreiches Verkau-
fen wird beim Einkaufen gelegt. Im Ver-
kauf muss die Warenprésentation dann
unterstiitzend wirken.

P Was ist das Wesentliche beim Einkauf?
Man muss in Bildern einkaufen. Man
nimmt sich bestimmte Themen vor und
sucht gezielt nach Produkten, die dazu
passen. Entscheidend ist, dass Schnelldre-
her dabei sind, also Produkte, die sich in
hohen Stiickzahlen verkaufen lassen.

Schnelldreher in den
Verkauf integrieren

» Was sind solche Schnelldreher?

Das hangt von der Zielgruppe ab. Man soll-
te nicht nur kleine Mengen von vielen un-
terschiedlichen Produkten kaufen. Es muss
etwas dabei sein, womit man viele Kun-
den begeistern kann. Dazu muss man sei-
ne Kunden kennen. Und man muss sich
beim Einkaufen beschrénken. Das Suchen
nach geeigneten Produkten dauert manch-
mal lange, aber lohnt sich. Die Produkte
werden dann wiederkehrend in den Ver-
kauf integriert und bestimmen fiir eine ge-
wisse Zeit das Bild des Geschifts.



» Konnen Sie ein Beispiel nennen?

Es gibt kein Patentrezept, aber ich will mal
an einer Rosentasse aufzeigen, wie das
funktionieren kann. Ich bin iiberzeugt,
dass ich 200 oder 300 Rosentassen ver-
kaufen kann. Das geht aber nicht ohne Un-
terstiitzung. Ich muss den Schnelldreher in
ein Thema einbauen, ich brauche einen
Trager, der das Thema kommuniziert. Das
kann zum Beispiel ein Service im Rosen-
design sein. Kaum jemand wird das Ser-
vice kaufen, aber ohne einen solchen Tra-
ger lauft der Verkauf nicht.

» Direkt nach dem Einkaufen ist es
meistens ja noch leicht, nach Themen
zu ordnen, aber wenn erst einmal eine
gewisse Menge verkauft ist, hat man
zwangslaufig ein Sammelsurium an
Produkten. Was macht man dann?
Man muss Restmengen sofort verarbeiten.
Das Problem ist, dass man im Alltag meis-
tens gar nicht merkt, wie sich die ur-
spriingliche Ordnung langsam aufldst.
Man ist in den Verkauf involviert und weil3
genau, wo was steht. Und merkt nicht, dass
das Bild immer diffuser wird. Der Kunde
aber ist von all den unterschiedlichen Ein-
driicken, die sich ihm bieten, tiberfordert.

Zeitspannen fiir Rest-
vermarktungen planen

Um wieder Ordnung zu schaffen, bieten
sich Farbthemen an. Dariiber hinaus sind
Pflanzenveredelungen und Pflanzschalen
gut zur Verwertung geeignet. Grundsétz-
lich sollte man Restmengen preislich nicht
zu stark und zu schnell reduzieren. Man
sollte sie lieber aus dem Laden nehmen,
sammeln und bestimmte Zeitspannen fiir
Restvermarktungen planen.

P Sie sagten, die Ordnung 16st sich auf.
Was kann man dagegen machen?
Unordnung schleicht sich zwangslaufig
ein, das ist ganz normal. Um das zu mer-
ken, braucht man Abstand. Dafiir muss
man sich Zeit nehmen. Aber es kostet
schlief8lich auch Zeit, sich mit Unordnung
zu beschiéftigen. Hilfreich ist es, wenn man
im Laden alle Ecken abschafft, die zum Ab-
stellen irgendwelcher Dinge einladen. Das
wirkt sehr disziplinierend.

» Noch mal zuriick zu den Schnelldre-
hern? An welche Preiskategorie denken
Sie dabei?

Was man mal so mitnimmt, ist eine scho-
ne und passende Redensart. Je nach Image
und Qualitédtsorientierung konnen diese
Preiskategorien unterschiedlich ausfallen.
In der Regel orientiert man sich aber an
Preisschwellen im unteren Segment. Ein
Schmetterlingsstecker fiir 10 Cent im EK
kann mit 99 Cent im VK ein Schnéppchen
sein. Schon beim Einkaufen muss man
abschétzen, was ein Artikel wert ist. Man
sollte auch Mitarbeiter und Freunde nach
ihrer Einschatzung fragen.

Versuche mit kleinen
Mengen bieten sich an

» Was mache ich, wenn sich ein Schnell-
dreher als Ladenhiiter entpuppt?
Grundsétzlich kann man sich solche Feh-
ler heute kaum mehr erlauben. Versuche
mit kleinen Mengen bieten sich deshalb
an. Aber letztlich ist es eine Frage der Pré-
sentation, wie sich Artikel verkaufen. Ich
sage immer: Wer grof3e Mengen einkauft,
wird zum Marketingexperten, denn dann
muss man etwas mit dem Produkt machen,
um es verkaufen zu kénnen.

» Noch eine generelle Frage: Viele Flo-
risten haben ihr Sortiment in den letz-
ten Jahren ausgeweitet. Eine Vielzahl
von Accessoires hat Einzug gehalten,
aulerdem Kosmetik, Wellness-Produk-
te oder Biicher. Was halten Sie davon?
Ehrlich? Bei Hartwaren und Accessoires
kann man sicherlich anhand der Umsatz-
statistik erkennen, ob noch Potenzial be-
steht. Dariiber hinaus, zum Beispiel bei
Biichern, muss man ganz eindeutig eine
Nischenkompetenz entwickeln.

Die Gefahr ist grof}, dass
man Geld kaputt macht

Produkte, die iiberall zu haben sind, brin-
gen niemanden mehr weiter. Die Grof3en
ergreifen ihre Chancen schnell und die
Kleinen haben die Risiken! Natiirlich kann
man mit Boutique- und Geschenkartikeln
den Umsatz leicht steigern, aber die Ge-
fahr ist grof3, dass man Geld kaputt macht.
Schnell wachsen die Lager an, jeden Mo-
nat ein bisschen mehr. Nur wenn die Arti-
kel gut zu Blumen und Pflanzen passen

und gut zu verarbeiten sind, dann geht die
Ware auch gut weg.

» Wie lautet Thre Empfehlung fiir die
Zukunft?

Heute versuchen wir, Nischen zu erken-
nen und optisch aufzubereiten. Boutique-
sortimenten kehren wir am besten den
Riicken, da die Preise erodieren und sich
schnell Restmengen ansammeln. Risiko
und Wettbewerb sind viel zu grof3.

Boutiquesortimenten
den Riicken kehren

Die Chancen fiir kleine Betriebe liegen ein-
deutig in Tradition, Qualitat und Indivi-
dualitit. Der Kunde sucht nach Uberra-
schung und das schafft man nicht mit Zu-
satzsortimenten. Meine Empfehlung: Back
to the roots - Besinnung auf florale Kunst
und TipTop-Qualitdat. M

Zur Person
DANIEL SCHNODT

Daniel Schnédt, Eichholz, berdt Unterneh-
men aus Einzelhandel, Gastronomie und
Hotellerie. Seine Beratungstdtigkeiten wer-
den unter anderem vom Arbeitsministerium,
von der KFW und (iber Ldnderprogramme
mit 40 bis 50 % geférdert. Kurzberatungen
dauern zwei Tage inklusive Beratungsbe-
richt, Konzeptplanung, Aktions- und Wer-
beplanung und/oder Ladenlayout-Planung
und -Realisierung. Ndhere Infos (iber Schnédts
Firma Teamscio und die finanziellen Férder-
mdglichkeiten unter www.teamscio.de
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