UMSATZ- & ERTRAGSSTEIGERUNG DURCH PROFESSIONELLE,
STRATEGISCHE LADENPLANUNG

Der Kundenlauf

Es gibt viele Aspekte, die Einfluss auf Umsatz & Ertrag in einem Laden haben und die planbar sind. Kun-
den treffen wahrend des Einkaufs sehr viele Entscheidungen - Bewusste und noch mehr Unbewusste.
Als Inhaber eines Ladens hat man die Moglichkeit, auf beide Bereiche Einfluss zu nehmen, zu agieren
und dadurch den Weg fiir noch mehr Erfolg zu ebnen. Ein sehr wichtiges, oftmals unterschatztes Thema

dabei ist der Kundenlauf.

Wo steht was und wie der Kunde
lauft, kann man entweder dem Zufall
Uberlassen/,einfach mal machen*
oder aber planen und damit aktiven
Einfluss auf viele wichtige Aspekte
nehmen. Speziell in Deutschland gilt
der Lebensmitteleinkauf sehr oft noch
immer als ,notwendiges Ubel“, das
erledigt werden muss und dem des-

halb mdglichst wenig Zeit gewidmet
wird. One-stop-shopping und Effizi-
enz stehen daher aus Kundensicht an
oberster Stelle.

Herzlichen Gliickwunsch! Nach zahl-
reichen bewussten und unbewusst
getroffenen Entscheidungen stehen
Ihre Kunden endlich vor Ihrem Laden.

« Beeinflussung ... der Verweildauer

des Umsatzes

» Menschen haben einen ,Rechtsdrall

W)  STRATEGISCHE Planung der
Warenprasentation

.. der Kundenzufriedenheit

> Kundenlauf LINKS herum (gegen den UZS)
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Wir bieten lhnen hausgemachte
Delikatessen fur Ihren Hofladen,
den Wochenmarkt und vieles mehr..
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Kaufwillig. Und wenn Sie die Platzie-
rung lhrer Regale, Erlebniswelten und
der Kasse strategisch geplant haben,
wird lhr Kunde beginnen, Lebensmit-
tel zu ,shoppen“ und Spass zu ha-
ben. Fir die Planung ist psychologi-
sches Wissen wichtig. Dabei geht es
um grundlegende Prinzipien, unab-
hangig von der GroBe des Ladens.
Die Kriterien sind sowohl bei einem
kleinen Hofladen mit 40 m2 VKF als
auch bei einem Supermarkt mit
1 000 m? anwendbar.

Die ,Landezone*

Abhéangig von der GroBe des Ladens
und der ebenfalls darauf abgestimm-
ten GroBe der Eingangstlre (automati-
sche Schiebetire, auch bei einem
Hofladen!) braucht der Kunde beim
Betreten des Ladens Platz, um anzu-
kommen, sich im Raum zu orientieren
und seine Geschwindigkeit zu reduzie-
ren. Im besten Fall sieht er linker Hand
aus dem Augenwinkel die Kasse und
weiss damit, dass und auch wo er wie-
der rauskommt (unterbewusste archa-
ische Gedanken, die vorhanden sind).




Eingang / Ausgang

# Ein strategisch geplanter Weg als ,,FLOW*
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Frischebereich

Eingang / Ausgang

OHNE geplanten Kundenlauf:

30%

Aufmerksamkeit
fiir die
Ware
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‘ Kunden miissen sich orientieren,
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ihren Weg selbst suchen und
immer wieder auch mal ZURUCK
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Der erste Blick beim Betreten des La-  ist), Einkaufswagen/-Kérbe (auch

dens sollte auf Ware fallen. Eine lhrer
Kernkompetenzen, Aktionsware — in
jedem Fall aber eine attraktive Wa-
renprasentation. Vermeiden Sie un-
bedingt die Ansicht von Leergut,
Grillkohle (ein Beispiel, sofern diese
nicht eine Ihrer Kernkompetenzen

diese sollten — im Augenwinkel rechts
des Eingangs wahrgenommen wer-
den konnen) oder gar die direkte
Konfrontation mit dem ,Aderlass®:
der Kasse. Bestenfalls lenkt die Stel-
lung der Regale Ihren Kunden jetzt
nach rechts.

Der ,,Rechtsdrall

In unserer Kultur wollen wir beim Le-
bensmitteleinkauf immer nach rechts
gehen. Diese Erkenntnis machen wir
uns bei der Planung zunutze und Ent-
werfen einen sogenannten ,Links-
lauf”, d.h. die Anordnung der Regale
fuhrt den Kunden vom Eintritt in den
Laden bis zur Kasse gegen den Uhr-
zeigersinn. Somit lauft der Kunde im-
mer direkt auf Regale mit lhrer Ware
zu, bevor er seine Richtung &ndern
muss.

Der Kundenlauf als
, flow*

Ziel bei der Planung des Kunden-
laufs ist es, die Regale, Erlebniswel-
ten und einzelnen Bereiche so anzu-
ordnen, dass der Kunde mdglichst
nie/selten eine Entscheidung treffen
muss, wo er lang geht. D.h. Sack-
gassen und allzu lange Regalgon-
deln, an denen der Kunde entschei-
den muss, ob er links oder rechts
vorbei geht, werden vermieden. Au-
Berdem platziert man noch eine Sor-
timentsgruppe ,des taglichen Be-
darfs“ (z.B. Molkereiprodukte, Obst
& Gemdise, 0.4.) moglichst weit hin-
ten im Laden, sodass der Kunde auf
jeden Fall bis dorthin geht. In Summe
bedeutet es, dass der Kunde einmal
durch den gesamten Laden flaniert,
alle Sortiments- und Erlebniswelten
durchlauft und sich durch den ge-
planten Kundenlauf nicht selbst ori-
entieren muss.

Die Orientierung

Ist kein Kundenlauf geplant und sind
die Regale z.B. als rhythmische Reihe
von Mittelgondeln platziert, muss sich
der Kunde seinen Weg durch den La-
den selbst suchen. Diese Aufgabe
beansprucht ca. 70 % seiner Auf-
merksamkeit, somit bleiben nur noch
30 % fur die angebotene Ware. So-
bald der Kundenlauf geplant ist und
als ,flow* ohne zu groBe Nischen,
Sackgassen und Weggabelungen
durch den Laden fuhrt, kehrt sich das
Verhéltnis der Aufmerksamkeit zur
Orientierung um, d.h. jetzt benétigt
der Kunde nur noch 30 % seiner Auf-
merksamkeit fur die Orientierung und
es bleiben fantastische 70 % fur die
angebotene Ware. Dieser Vorteil wird
sich spurbar auf Umsatz und Ertrag
auswirken.

In der weiteren Planung sollte der
Kundenlauf durch ein auf die Laden-
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MIT geplantem Kundenlauf:
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) Kunden werden ,wie von selbst*

durch den gesamten Verkaufsbereich
gefiihrt

AUFLAUFFLACHEN
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planung abgestimmtes professi-
onelles  Beleuchtungskonzept
unterstitzt werden — das bedeu-
tet mit Licht zu flhren und die
prasentierte Ware perfekt in
Szene setzen. Durch eine gute
Sortimentsplanung und die at-
traktive Warenprasentation auf
Basis von verkaufspsychologi-
schen Erkenntnissen kann das

www.spargel-erdbeerprofi.de

positive Ergebnis noch weiter
verbessert werden.

Die Warenprasentation wird das
nachste Thema in der Reihe
,Ladenplanung“ sein — seien Sie
gespannt und freuen sich schon
drauf.

Daniel Kiikenhéhner



