Einstieg in das Lernfeld 4
Waren prasentieren

Lernsituation:

Weihnachten ist noch lange nicht in Sicht. Aber
schon jetzt beginnen in den Abteilungen die
Planungen fiir das nachste Weihnachtsge-
schaft.

Im Untergeschoss verfiigt das Warenhaus tber
eine rechteckige, 900 m? groBe Flache fiir Son-
deraktionen jeder Art. Jahrlich werden dort zur
Weihnachtszeit Weihnachtsartikel angeboten.

Die Ausbildungsleiterin, Daniela Rosendahl,
mochte, dass die Auszubildenden méglichst
viele Erfahrungen im Bereich der Warenprasen-
tation gewinnen. In Abstimmung mit der Ge-
schaftsleitung werden die Auszubildenden be-
auftragt die Gestaltung der Weihnachtsab-
teilung in eigener Regie unter dem Motto
.Der Ambiente-Weihnachtsmarkt" selbststan-
dig durchzufiihren. Neben der Verkaufsflache
stehen flir die Abteilung fiinf Schaufenster zur
Verfiigung.

Die Auszubildenden werden in Gruppen einge-
teilt und sollen ihr Konzept der Warenprdsenta-
tion der Geschéftsleitung vorstellen. Mit einer
Pramie belohnt wird das Konzept, das die meis-
ten Regeln der Warenprasentation beachtet.

Versetzen Sie sich nun in die Rolle der Auszubil-
denden des Warenhauses Ambiente.

1. Einigen Sie sich darauf, welche Artikel typi-
scherweise in einer Abteilung fiir Weihnachts-
bedarf angeboten werden sollen.

2. Je eines der 5 Schaufenster soll als

Ubersichts- Stapel-
fenster fenster
Sachfenster
Spezial- Fantasie-
fenster fenster

gestaltet werden. Fertigen Sie jeweils einen
Entwurf fiir die Dekoration an. Bereiten Sie
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. Fertigen Sie fiir die Prdsentation auf eine

. Stellen Sie der Geschdftsleitung zusdtzlich

. Fiihren Sie ein Brainstorming durch, inwie-

sich auch darauf vor, den anderen Gruppen
anhand des Entwurfes die jeweiligen Merk-—
male der Schaufensterart zu erldutern. i

Wandzeitung eine Skizze an, die tiber die La

dengestaltung informiert.

Dargestellt werden sollen,

a) Warentrdger, fiir die Weihnachtsartikel
verwendet werden: Gehen Sie in Rahmen
der Prdsentation auch darauf ein, welche
Vorteile die ausgewdhlten Warentrdage
haben,

b) Bereiche des Verkaufsraumes, in die der

Weihnachtsmarkt eingeteilt wird, _‘u-";
c) wie die Warentriger im Verkaufsraum "ilﬁ £n
verteilt werden, ", - il
d) inwieweit man einen Individualablauf zu-
ldsst (Begriindung),
e) welche MalSnahmen der Kundenfiihrung I
man anwendet.

. Visualisieren Sie mit einem Mittel lhrer Wahl

auch,

a) welche Platzierungsart im Verkaufsraum
angewandt wird,

b) wie viel Prozent der Verkaufsfliche die
von lhnen ausgewdhlten Warengruppen
bekommen,

¢) wie Sie Artikel Ihrer Wahl in unterschied-
lichen Bereichen eines Regals unterbrin-
gen.

eine Liste mit 25 MalSnahmen zur Schaffung
eines positiven Einkaufsklimas in der Weih-
nachtsabteilung vor.

weit Innovationen im Bereich der Warenprd-
sentationen in der Weihnachtsabteilung an-
gewandt werden kénnen.




4.1
gestaltung den Absatz

Einstieg

Mitte November:

Neuhausen ist eine Stadt mit 40 000 Einwoh-
nern, 50 km von Schénstadt entfernt. Bisher
gab es hier nur das kleine Warenhaus Miiller,
das neben verschiedenen Fachgeschaften die
Neuhausener mit allem Lebensnotwendigen
versorgte. Da das Unternehmerehepaar Miller
kinderlos ist, ergibt sich ein Nachfolgeproblem,
weil es sich zur Ruhe setzen will. Auf diese Situ-
ation wurde die Ambiente Warenhaus AG auf-
merksam. Ambiente machte ein Kaufangebot
und man wurde sich schnell handelseinig. Das
bisherige Verkaufspersonal wird ibernommen,
die neue Filialleitung kommt aus Schénstadt.

In der heutigen ersten Leitungssitzung nach der
Ubernahme kommt es aber zu einigen Diffe-
renzen:

Barbara Mielke, Verkaufsleiterin:

Wir sollten das gesamte Geschéaft so lassen,
wie es ist. Dann kénnen wir das Weihnachtsge-
schaft voll ausschépfen.”

Bernd Héweling, Marketing:
.Davon halte ich tiberhaupt nichts!"

Die Zentrale in Schonstadt hat samtliche Ele-
mente, Ausstattungen und Farben unserer Wa-
renhduser bundesweit genau festgelegt, weil
groBter Wert auf eine kundenfreundliche Wa-
renprasentation gelegt wird.

[nformation

Die duBere und innere Gestaltung des Verkaufs-
raumes zahlt zu den bedeutendsten Mdglich-
keiten der Einzelhandelsunternehmen, das Ver-
halten der Kunden in ihrem Sinn zu beeinflus-
sen. So zeigen Branchenstudien seit Jahren,
dass ein Grofteil der Kaufentscheidungen - in
Abhéngigkeit von der Handelsbranche bis zu
50 Prozent - im Laden getroffen wird. Damit ist
der Einkauf stark von im Verkaufsraum vermit-
telten Kaufimpulsen gepragt.

Wir fordern mit einer systematischen Verkaufsraum-

Also — von daher ist Ihr Vorschlag, Frau Mielke,
doch relativ kurzfristig gedacht. Um auch lang-
fristig gute Umsatze zu machen, sollten wir die
jetzt doch ziemlich antiquiert wirkenden Ge-
schaftsrdume nach neuesten Erkenntnissen —
festgehalten in den Vorgaben aus der Zent-
rale — einrichten.

Wir miissen darauf achten, dass die Kunden
maoglichst leicht ins Geschaft kommen, dort lan-
ge bleiben und viel erleben. Dazu miissen die
Waren optimal prasentiert werden.”

Reinhild Dannenberg, Filialleiterin:
.Na gut! Was gehort alles zu einer griindlichen
Neueinrichtung dazu?”

1. Kldren Sie, worum sich die Filialleitung bei
der Neueinrichtung der Geschdftsriume
kiimmern muss.

2. Fiihren Sie verschiedene Bereiche der Ver-
kaufsraumgestaltung auf.

Handelsunternehmen stehen gegenwartig vor

der groBen Aufgabe,

» sich immer rascher wechselnden Trends,

> steigendem Konkurrenzdruck,

> zunehmend instabilen Wertvorstellungen
und differenzierteren Erwartungen der indi-
vidualisierten Kunden

anzupassen und die Produktivitat der Verkaufs-

flachen der Unternehmensstrategie gemal zu

steuern. Die Verkaufsraumgestaltung stellt in

Kombination mit der gelungenen Abstimmung

der Sortimente fiir den stationdren Handel
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