Service: der aktuelle Verkaufstipp

Ohne Hemmungen kaufen kéonnen

Welche grundsitzlichen Empfeh-
lungen gilt es bei der Gestaltung
von Verkaufsregalen zu berticksich-
tigen? Verkaufstrainer Oliver Schu-
macher hat die wichtigsten Tipps
hier zusammengefasst.

Héufig bekommen Sie beim Kauf von kom-
pletten Serien eine Empfehlung zur optima-
len Regalplatzierung. Wenn dieser Vorschlag
sich bei Thnen 1:1 realisieren ldsst, da dieser
in der Regel der Musteranordnung folgt, die
generell fiir die optimale Regaleinteilung
von Verkaufsprodukten gilt: Demnach gibt
es vier unterschiedliche Zonen eines Ver-
kaufsregales. Es sind die Reck-, Sicht-, Griff-
und Biickzone:

1. Im oberen und unteren Siebtel des Rega-
les befindet sich die Reckzone bzw. die
Biickzone. Es macht somit Sinn, oben die
sehr hochpreisigen Produkte zu platzieren,
wihrend ganz unten die glinstigsten stehen
bzw. die, die sowieso gekauft werden. Na-
tiirlich sollten unten ebenfalls die besonders
schweren Artikel stehen, wie beispielsweise
groBe Nachfiillflaschen.

2. Die Produkte, die vorrangig verkauft wer-
den sollen, stehen unter der Reckzone in der
sogenannten Sichtzone.

3. Zwischen der Sichtzone und der unters-
ten Reckzone bildet die Griffzone Platz fiir
jene Produkte, die gerade neu sind. Eben-
falls sollten hier die Produkte stehen, die so-
wieso sehr gut laufen und Thnen eine gute
Spanne ermdglichen.

Die meisten Kunden ,lesen” ein Regal wie

ein Buch - also von links nach rechts. Des- e
wegen sollten links moglichst die Produkte
stehen, die der Kunde ohnehin kennt. Dane-
ben folgen dann Produkte aus der gleichen
Kategorie. Selbstversténdlich miissen alle
Artikel mit einem Preis versehen werden.
Wenn Sie Regalschienen haben, dann tiber-
priifen Sie die Moglichkeit, ob Sie auf diesen
neben dem Preis auch wesentliche Eigen-
schaften des Produktes anfiihren kénnen.
Dadurch wei der Kunde besser, was ihm
das einzelne Produkt bringt. Wenn Sie die
Produkte per Hand einzeln auszeichnen,
dann unbedingt alle einheitlich an der glei-
chen Stelle. Dann braucht der Kunde nicht
nach dem Preis zu suchen. Am besten plat-
zieren Sie den Preis so, dass er erst dann
wahrgenommen werden kann, wenn der
Kunde das Produkt in der Hand halt. Ferner
ist es hilfreich, wenn die Produkte nicht eng
aneinander stehen. Denn jeder soll sich ge-
zielt und ohne Hemmungen einzelne Pro-
dukte herausnehmen konnen, ohne dass er
womdglich gleich die daneben stehenden
mit herausreiBt. Es versteht sich von selbst,
dass es nicht reicht, wenn Sie von jeder Pro-
duktsorte nur ein Exemplar ins Regal stel-
len. Bevor also der Kunde denkt, es handelt
sich um ein Dekorationsregal, sollten Sie
durchaus mehrere Stiicke pro Sorte hinein-
stellen, bei Bestsellern auch immer ein paar
mehr.

Oliver Schumacher ist Verkaufstrainer,
Fachbuchautor und Berater fiir bessere Ver-
kaufsresultate. Kontakt: www.verkaufsresul-
tate.de bzw. Tel. 0591 / 6104416.
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