Einkaufen auf der Flache -
ein echtes Erlebnis

Ja, online ist in. Aber aktuelle
Studien zeigen trotzdem eindeu-
tig: Der Kunde ist willig, viel Geld
im stationdren Handel zu lassen
— vorausgesetzt er erfahrt ein
echtes Einkaufserlebnis. Was da-
bei zu beherzigen ist, erldutert
Dr. Philipp Grimm, Wieselhuber
& Partner

elcher Gartencenterbetreiber
kennt es nicht: Die eigene Kun-
denfrequenz stagniert oder

geht zuriick, der Durchschnittsbon sinkt
und zeitgleich liest man von neuen Re-
kordumsitzen der Pure Online-Konkur-
renten. Doch wer glaubt, dass man sich
mit diesen Marktveranderungen abfin-
den muss, denkt zu kurz. Der Schliissel
zum Erfolg ist ein professionelles Fli-
chenmanagement.

Andere Branchen wie die Fashion-
Branche haben es gezeigt - traditionsrei-
che Modehduser mit eingestaubtem
Image und ,langweiliger Flichengestal-
tung kdmpfen mit Insolvenzverfahren.
Andere, junge und ,frische” Marktplay-
er, die ihren Kunden klar strukturierte
und erlebnisreiche Prisentationsfldchen
anbieten und mit der Online-Welt ver-
kntipfen, schreiben Jahr fiir Jahr neue
Rekordergebnisse.

Was genau zu einem professionellen
Flaichenmanagement gehort und was es
dabei zu beachten gilt, ldsst sich gut an
sechs Aspekten veranschaulichen. Dabei
ist eines klar: Die Wahrnehmung der
Flachengestaltung eines Gartencenters
beginnt aus Kundensicht schon auf dem
Parkplatz und endet erst an der Kasse.

Anziehende AuBenwirkung: Wirkt
ein Gartencenter von auflen schon
nicht einladend, warum soll es der
Kunde dann tiberhaupt betreten — auf der
Couch lassen sich Online-Einkdufe so-
wieso gemiitlicher tatigen. Fiir den Kun-
den wirkt ein Gartencenter bewusst oder
unterbewusst genau dann einladend,
wenn:
M die Fassade aufmerksamkeitsstark
(vor allem durch Schriftziige) ist,
M der Eingang eine gewisse Sogwirkung
(vor allem durch Farbabhebung) hat,
M Aktionszonen vor dem Eingang auf
»hier gibt es gute Produkte zu gutem
Preis hinweisen,
M der Eingangsbereich gut beleuchtet ist
und
M die Schaufenstergestaltung raffiniert
und nicht leb- und lieblos gestaltet
wurde.

Aufmerksamkeitsstarke  Innen-
wirkung: Hat es das Gartencenter
geschafft, den Kunden in seine

»heilige Halle“ zu ziehen, sollte das Ein-

kaufserlebnis so richtig losgehen. Zen-

tral fiir ein solches Erlebnis ist die Wir-
kung der Fliche. Und so ist es von gro-

Ber Wichtigkeit, dass

B der Verkaufsraum iibersichtlich und
die Wegefithrung dank breiter Gange
Kklar ist,

M die Sortimentsbereiche inkl. passen-
der Beschilderung kundenlogisch an-
geordnet und damit fiir den Kunden
leitend sind,
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Professionelles Flichenmanagement bietet dem Kunden Struktur und Erlebnis. Im Bild: Merz & Benzing in Stuttgart.

Die sechs Bestandteile eines professionellen Bestandsmanagements

Ansprechende Kassenzone

° Klare Kommunikation und Information

°' Erlebnisreiche Verkaufsraumgestaltung

° Strukturierte Sortimentsprasentation

° Aufmerksamkeitsstarke Innenwirkung

Anziehende AuBenwirkung

Sechs Bestandteile eines professionellen Bestandsmanagements.

M zahlreiche Fokuspunkte auf dem Weg
durch die Verkaufsfliche vorhanden
sind, die den Kunden immer wieder
»ansprechen’,

M die dritte Ebene zur Orientierung ge-
nutzt wird,

M der Kunde eine emotionale Anspra-
che durch Demonstrationen erfihrt,
M das Raumklima weder zu kalt noch zu

warm ist und

M die Flache durch Sauberkeit und Ord-

nung besticht.
3 tation: Viele Einzelhdndler glau-

ben, dass die Ware fiir sich wirkt
und keine Inszenierung erfahren muss.

Dass der Kunde jedoch bei fehlender

Produktinszenierung den Wald vor lau-

ter Baumen nicht sieht, zeigen zahlrei-

che Studien. Vor diesem Hintergrund ist
es wichtig, dass

M Highlight-Produkte gestalterisch her-
vorgehoben werden (zum Beispiel
durch  Sonderaufbauten/-beschilde-
rungen),

M Fokuspunkte und Aktionsflichen ins
Auge fallen (wie Werbe-Schilder,
Gondelplatzierungen),

M Erlebniswelten oder Verbundprisen-
tationen gestaltet werden (wie durch
Shop-in-Shop-Lésungen) und

B die Produkte gepflegt (nicht chao-
tisch) aufgebaut und zugleich barrie-
refrei erreichbar sind.

Strukturierte Sortimentsprasen-
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staltung: Insbesondere das Ein-
kaufserlebnis ist derzeit noch das

Erfolgskriterium des stationdren gegen-

iiber des Online-Handels. Deshalb ist es

auch fir Gartencenter so wichtig, dass

M der Verkaufsraum und das Beleuch-
tungskonzept die Marke des Garten-
centers widerspiegeln,

B die Prisentationstrdger sowohl an-
sprechend als auch funktional sind
und

M der Verkaufsraum auch durch ein Be-
leuchtungskonzept modern (durch
Ausleuchtung,  Fokus-Beleuchtung,
differenzierte Lichtfarben fiir einzelne
Sortimentsgruppen) oder gepflegt
(keine Beschiddigungen/Gebrauchs-
spuren) und nicht altbacken wirkt.

l Erlebnisreiche Verkaufsraumge-

mation: Ein Schwachpunkt vieler
Gartencenter ist die verwirrende

Kommunikation und Information. So

findet man haufig keine oder versteckte

Informationsspots und ist bei der Reise

durch das Gartencenter ganz auf sich

und seine Sinne gestellt. Jedoch ist es
ungemein wichtig, dass

M ausreichend viele Info-Spots vorhan-
den und als solche sichtbar sind,

M die Bereichswelten (durch Boden-
und/oder Deckengestaltungen) ein-
deutig kommuniziert und emotionali-
siert werden,

5 Klare Kommunikation und Infor-

Foto: Merz & Benzing

M Bildmaterial (wie tiiberdimensionale
Rasenmaiher an der Decke im Rasen-
méherbereich) zur Orientierung im
Gartencenter verwendet wird,

M Grafiken und Schilder nicht nur mar-
kant, sondern auch gut lesbar und
fehlerfrei sind und

M das Offline-Geschift dank professio-
nellem Cross-Channel-Konzept sto-
rungsfrei mit dem Online-Geschaft

verbunden ist.
6 Kassenzone wird in vielen Gar-
tencenter stiefmiitterlich behan-
delt, obwohl sie der letzte Kontaktpunkt
mit dem Kunden ist. Vor diesem Hinter-
grund ist es wichtig, dass
M die Kassenzone gut zuginglich sowie
von weitem gut zu erkennen ist (zum
Beispiel durch Deckengestaltungen) und
M mit verniinftigen Artikeln und einer
hohe Qualitat (sauber und nur wenig
abgenutzt) ansprechend gestaltet und
emotionalisiert wurde. |

Ansprechende Kassenzone: Die

Fazit

Wie auch immer Sie lhre Gartencenter-
fldche gestalten, die Berlicksichtigung
der sechs genannten Bestandteile eines
professionellen Fldachenmanagements
sind die zentralen Erfolgsfaktoren. Seien
Sie sich bewusst dariiber, dass Sie mit
Ihrer Verkaufsflache immer auch gegen
die Online-Konkurrenz kdmpfen, die
zwar mit 24/7-Einkaufsmoglichkeiten
punkten kann, jedoch beim Thema Ein-
kaufserlebnis noch einige Federn lassen
muss. Deshalb: Gestalten Sie Ihr Garten-
center nicht nur griin, sondern auch
kundenorientiert! (pgr)
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