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Neue Strategien am Point of Sale

Management Wie der Verkaufsraum zum Point of Emotion wird

Der Sturm auf Baumarkte und
Gartencenter aufgrund des
,»Cocooning“ ist vorbei. Umsat-
ze miissen wieder harter erar-
beitet werden. Eine zentrale
Rolle spielt hierbei der Point of
Sale (PoS), von dem die Konsu-
menten zunehmend erwarten,
ein Point of Emotion (PoE) zu
sein. Doch welche Funktionen
muss ein Verkaufsraum dafiir
erfiillen?
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Fazit

Damit Kunden den Point of
Sale als Point of Emotion
wahrnehmen, gibt es viele
Stellschrauben an denen
gedreht werden kann — In-
spiration, Enablement, Di-
gitalisierung und soziale
Interaktion. Wichtig ist es
fur die Handler, auf dem
aktuellen Stand zu bleiben
und auch neue und innova-
tive ldeen auszuprobieren.

Selbst in einer Zeit, in der Online-Re-
cherche, virtuelle Raum- und Garten-
planung sowie Online-Vertrieb an Be-
deutung gewinnen, hat der stationdre
Handel immer noch einen klaren Vor-
teil: Er inspiriert seine Kunden auf tief-
greifende Weise zu Projekten und Ide-
en. Anregungen vor Ort fiir Bepflan-
zungen im Garten, die clevere Nutzung
von kleinen Balkonfldchen oder Inputs
fiir die Neugestaltung des Wohnzim-
mers sind ein Mehrwert. Die Vorab-On-
linerecherche der Konsumenten zu
Trendthemen auf Fachportalen und So-
cial Media, vor allem Pinterest und Ins-
tagram, wird konkret aufgegriffen.

Point of Inspiration

Der Ansatz des Point of Inspiration
unterscheidet sich somit grundlegend
von dem des Point of Sale. Wahrend
beim PoS einzelne Produkte im Vor-
dergrund stehen, werden im Pol Pro-
jekte, Produktbiindel oder Systeme an-
geboten, wie etwa der Balkon als ,ur-
bane Wohlfiihloase“ mit Pflanzen,
Blumentopfen, Sitzgelegenheiten so-
wie samtlichem bendétigten Zubehor.
Selbstverstindlich verlangt eine er-
folgreiche ,Inspiration“ des Kunden
am PoS signifikante Ressourcen, insbe-
sondere Zeit und Platz - ist jedoch kla-
rer USP des stationdren Handels.

Hierbei ist es nicht zwingend not-
wendig, dass der Einzelhdndler alle
Ideen selbst entwickelt. Konzepte der
Herstellermarken kénnen Grundlage
fiir Inspirationsflichen sein. Auch die
Kooperation/Verbundgruppen, denen
Héandler angeschlossen sind, iiberneh-
men diese Inspirationsfunktion. Der
Héandler fungiert hier als Kurator und
stellt aus Angeboten der Hersteller-
marken, seiner Kooperation und eige-
nen Ideen das richtige Konzept fiir sei-
ne Kunden zusammen.
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Point of Enablement

Untrennbar verbunden mit der ,, Inspi-
ration“ des Kunden ist im nachsten
Schritt dessen Befdhigung, neu-
deutsch: ,Enablement“. Es reicht
nicht aus, dem Kunden am PoS aufzu-
zeigen, was alles moglich wire. Viel-
mehr bedarf es der Unterstiitzung bei
der Umsetzung. Traditionell wurde die
yFunktion des Befdhigens“ in der Grii-
nen Branche von gutem Fachpersonal
erfiilllt. In Zeiten von Fachkrdfteman-
gel und digitalen Tools sollte jedoch
auf neue Moglichkeiten der Skalierung
gesetzt werden. Passend zu den Trend-
themen, die in den Points of Inspirati-
on dargestellt werden, gilt es eine ,,Be-
dienungsanleitung” zu entwickeln, in
der die wesentlichen Fragen zum Bei-
spiel zu der richtigen Pflanzenerde, be-
notigtem Zubehor und richtigem Vor-
gehen beantwortet werden. Diese
kann dem Kunden physisch als Bro-
schiire zur Verfigung gestellt werden,
unbedingt ist aber eine Verzahnung
mit digitalem Content zu empfehlen.
Konkret: Social Media Beitrdge und
Youtube-Erkldrvideos.

Point of Social
Interaction

Positive Emotionen werden durch so-
ziale Interaktionen erzeugt - diese wer-
den im Handel zum Beispiel durch
»Social Spaces“ wie Restaurants und
einladende Kaffee-Ecken forciert. So
kann die positive Korrelation zwi-
schen Verweildauer und Umsatz ge-
nutzt werden. Soziale Interaktion in
der Griinen Branche bedeutet aber
auch fachkundige und freundliche Be-
ratung, durch die sich der Kunde
wohlfiihlt und eine Bindung zum
Héandler entwickelt. Geschulte Mitar-
beiter kdnnen letzte offene Fragen, die
nicht direkt tiber die PoS-Darstellung
beantwortet werden, kompetent be-
antworten. Nichts tiberzeugt mehr als
ein motivierter Mitarbeitender, der
selbst eine Herausforderung im Gar-
ten, Eigenheim etc. gelost hat und
dem Kunden seine personlichen Er-
fahrungen und Tipps mit auf den Weg
gibt. Diese Mitarbeiter gilt es zu fin-
den, zu entwickeln und vor allem
auch im Unternehmen zu halten.

Bridge to digital

Neben der Optimierung des physi-
schen Verkaufsraumes sollten auch
Potenziale der Digitalisierung best-
moglich genutzt werden, um beim
Kunden positive Emotionen zu erzeu-
gen. Erfolgreiche Handelskonzepte
wissen lingst um die Bedeutung der
Community und tiber die Interaktion
uber digitale Tools. Die grofien Bau-
marktketten machen es mit ihren
Apps positiv vor. Dabei geht es weni-
ger darum, einen mobile-optimierten
Onlineshop zur Verfiigung zu stellen,
als vielmehr den Kunden besser zu ver-
stehen und ihn entlang der Customer
Journey zu begleiten. Inspiration und
Enablement sind hier ebenfalls der
Startpunkt. Der Kunde wird jedoch
mit weiteren Services wie der Marktna-
vigation und dem Produktscanner be-
gleitet, um den Einkaufsprozess zu ver-
einfachen - abschlief}end erh6hen Ra-
batte und Coupons die Conversion.
Natirlich hat nicht jeder Handler die
Ressourcen fiir die Erstellung einer
App, doch die Verkniipfung digitaler
Angebote mit dem PoS kann auch tiber
Social Media Accounts, Website und
Newsletter erfolgen. Wichtig ist es pri-
madr, die Aktionen engmaschig zu ver-
weben, sodass die digitale Welt vom
Kunden als virtuelle Erweiterung der
Verkaufsflache wahrgenommen wird.

Dartiiber hinaus bieten insbesonde-
re Virtual Reality (VR) und Augmented
Reality (AR) Chancen, den Kunden zu
begeistern. Vor allem die Anwen-
dungsbereiche Gartenplanung und
die Vorstellung grof3volumiger Artikel
wie Gartenhduschen, sind dafiir pré-
destiniert. Befliigelt durch den Meta-
verse-Hype des letzten Jahres gab es so-
wohl bei Hardware als auch bei Soft-
ware einen Entwicklungsschub, die
diese zunehmend giinstiger und prak-
tikabler gemacht haben.



