Visual Merchandising

So bringen Sie lhren
Laden zum Lacheln

Koln. Die Pandemie-Zeit verandert den Handel. Der E-Commerce boomt, aber auch das stationdre Geschaft
steht bei den Kunden plétzlich wieder hoher im Kurs. ,Die Menschen sind ausgehungert nach Nahe und per-
sonlichem Austausch”, meint Karin Wahl, Expertin fiir Visual Merchandising. Sie rat Handlern dringend, die
Chance zu nutzen, zum Beispiel indem sie durch optische Einfliisse die Personlichkeit ihres Geschafts und den

Umsatz steigern.

Prozent der Konsumenten
8 4 neigen dazu, von ihrem

Einkaufszettel ~ abzuwei-
chen und spontan mehr zu kaufen. Dass
dieses Statistik auch im Mdbelhandel
greift, stellt IKEA seit vielen Jahren ein-
drucksvoll unter Beweis. Das Geheimnis
dahinter ist eigentlich gar nicht so geheim
und doch vielen Handler noch immer ein
Rétsel. Dabei ist Visual Merchandising,
wortlich {ibersetzt ,optische Verkaufsfor-
derung;, ein Marketing-Tool, das gerade
auf der stationdren Fliche immer wich-
tiger wird.

,Kurz gesagt geht es darum, die Aufmerk-
samkeit der Kunden zu wecken und fiir
sie ein positives Einkaufserlebnis zu ge-
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stalten - allein {iber die Optik’, erkldrt Ka-
rin Wahl.

Natiirlich habe das ,optische Verkaufen'
im Mobelhandel, wo héufig nicht gleich
ein Verkdufer zur Verfligung stehen konne,
schon immer stattgefunden. ,Heute darf
sich das aber nicht mehr darauf beschrin-
ken, dass ich meine Produkte auf der Fli-
che hiibsch herrichte’, warnt die Expertin.
Damit visuelles Marketing funktioniere,
gelte es einige Regeln zu beachten.

Warenpréasentation

Auch wenn viel Platz eine grofle Stdr-
ke des Mdbelhandels ist, rat Karin Wahl
bei der Warenprasentation zu dem Prin-

zip ,weniger ist mehr". ,Zu viel Auswahl
kann schnell iiberfordern und weckt
dann hochstens noch Fluchtgedanken’)
weil3 sie.

Besser sei es, weniger Produkte zu zei-
gen und diese dafiir perfekt in Szene zu
setzen. ,Dabei kommt es auf das Story-
telling an‘, so Karin Wahl. So lief3e sich
bereits mit einfachen Elementen wie
schoner Bettwdsche, einer kuscheligen
Wolldecke, einem dicken Buch, einer
Leselampe oder -brille und einer hiib-
schen Tasse auf dem Nachttisch eine Ge-
schichte erzihlen, die die Kunden emo-
tional anspreche. ,So gemiitlich kann es
auch in meinem Schlafzimmer sein‘, sei
die Botschaft, die vermittelt werde. Dass
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es iiber das Gezeigte hinaus weitere Pro-
dukte, andere Farben oder Grofien gebe,
lie3e sich leicht iiber das Verkaufsperso-
nal kommunizieren.

Das Umfeld beachten

Genauso wichtig wie die Inszenierung
der Produkte ist fiir die Expertin das Um-
feld, in dem sie prasentiert werden. Stu-
dien zufolge hat ein Hindler nur wenige
Sekunden Zeit, um die Aufmerksamkeit
der Kunden zu wecken. ,Da darf kein
Karton in der Ecke stehen, keine Lager-
tiir geoffnet sein, der Gesamteindruck
muss stimmen’, so Karin Wahl. Sie emp-
fiehlt, jeden Morgen einen griindlichen
Check zu machen. Ist alles ordentlich ?
Stimmt die Beleuchtung? ,Ein falsch
ausgerichteter Strahler kann sich am
Ende des Tages negativ auf den Umsatz
auswirken.

Corporate Design

Ebenfalls zum Gesamtbild gehort fiir die
Visual Merchandising-Fachfrau der digita-
le Auftritt eines Geschiifts. ,Der stationére
Shop, die Homepage bzw. der Online-
Shop und die Social Media-Aktivitdten
sollten ein Gesicht haben!” Es sei heute
unterldsslich, alle zur Verfiigung stehen-
den Kanéle zu nutzen, um die Kunden zu
erreichen. ,Denn das ist der wesentliche
Punkt’ erklart Karin Wahl. ,Durch das Bild
dasich abgebe, muss ich dem Kunden zei-
gen: Ich gebe mir Miihe fiir dich."

Karin Wahl

ist Expertin fir Warenprasenta-
tion. Nach ihrer Ausbildung zur
Gestalterin war sie zunachst in
groRen Kaufhausern tatig und
berdt heute namhafte Firmen aus
der Industrie und im Einzelhandel.
AuRerdem ist Karin Wahl Vorstan-
din im Verband VMM European
Visual Marketing Merchandising,
Priiferin bei der IHK, Buchautorin
und halt Vortrage auf Messen und
Kongressen. Als Trainerin stellt
sie ihr Expertenwissen nicht nur
in Prasenz-Schulungen, sondern
auch in Online-Beratungen und
-Seminaren zur Verfiigung. Nahere
Infos unter www.karin-wahl.de.

Corona-Einfluss

Die Corona-Pandemie habe diese Er-

Schwerpunktthema

der Schockstarre, die der erste Lock-
down 2020 verursacht hat, haben viele
Héndler gute Ideen entwickelt, um fiir
ihre Kunden sichtbar zu bleiben’, findet
die Expertin. Sie glaubt fest daran, dass
viele, die in der Krise zu Online-Kédufern
geworden sind, in die Ldden zuriickkeh-
ren werden. Gerade im Bereich Mobel
und erst recht beim Thema Schlafen,
habe der stationdre Handel zudem die
entscheidenden Stdrken auf seiner Sei-
te. ,Da geht es um kompetente Beratung
und Multisensorik einerseits, aber vor al-
lem darum, dem Kunden ein Wohlgefiihl
zu vermitteln®, findet Karin Wahl. Wer
stationdr einkaufe, ergdnzt sie, wolle eine
schone Zeit verbringen und tolle Dinge
entdecken.

Die passenden Bilder dafiir zu kreieren ist
die Aufgabe des Visual Merchandising. , Fiir
die Umsetzung konnen Handler entweder
ihr Verkaufspersonal fortbilden lassen oder
den Bereich in kompetente Hénde von au-
en geben. Im Vorstand des Européischen
Verbands fiir Visuelles Marketing VMM ist
Karin Wahl fiir die Aus- und Weiterbildung
zustdndig und weif}, dass das Interesse an
der Tdtigkeit des Visual Merchandisers bzw.
der Gestalter/in fiir visuelles Marketing, wie
die offizielle Berufsbezeichnung lautet, zu-
nimmt. Threr Meinung nach haben viele
Héndler namlich bereits verstanden: , Wer
seinen Laden zum Lécheln bringt, schafft
das auch bei seinen Kunden.” Und die kom-
men dann fiir den nédchsten Einkauf garan-

kenntnis noch einmal befeuert. ,Nach tiert wieder. O
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