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Verkaufsforderung im
Kassenbereich

Attraktive Gestaltung der Ausgangszone ist wichtig

Von Pius Schopfer

Girtnermeister/Unternehmens-
berater
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Werden kleinere Mitnahmeartikel in
der Wartezone des Kassenbereichs op-
timal présentiert, so ist mit einem sehr
guten Abverkauf zu rechnen.

Lorsque de petits articles a I'emporter
sont placés de facon optimale dans la
zone d'attente prés des caisses, leur
vente est fortement stimulé.
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Keine Einkaufsstatte kommt ohne Kas-
senbereich aus. Jeder Kunde, der ein-
kauft, hilt sich dort auf. Doch wie viel
Beachtung wird dieser Fliche geschenkt?
In der Regel ist sie nur bei der Baupla-
nung ein Thema. Spater wird vieles als
selbstverstandlich hingenommen. Doch
gerade jetzt, vor dem Start in die
Friihjahrssaison, ist es an der Zeit, sich
gedanklich mit der gestalterischen Auf-
wertung dieses Bereichs zu beschaftigen.

Bei der Standortwahl des Kassenbereichs
spielt die Betriebs- oder Verkaufsflachen-
grosse eine zentrale Rolle. Grossere Flachen
bieten mehr Platzierungs- und Gestaltungs-
moglichkeiten. Hier wird man darauf ten-
dieren, die Kasse am Ende des Kundenlaufs
zu platzieren. Dies macht Sinn. Vor allem
hat man dadurch auch den Ausgang im
Blickfeld. So kommt ein Kunde gar nicht
erst auf den Gedanken, Waren, ohne zu be-
zahlen, nach Hause zu nehmen. Bei kleine-
ren Flidchen bietet ein Standort im hinteren
Teil den Vorteil, dass die Kunden automa-
tisch an einem Grossteil der Verkaufswaren
vorbeigefiihrt werden.

Ein verkaufspsychologischer Aspekt sei
auch erwidhnt: Untersuchungen haben zu
Tage gebracht, dass Kundinnen mehr einkau-
fen, wenn sie die Kasse nicht sehen. Offen-
bar fiihrt der Gedanke an das Bezahlen der
Ware zu einem innerlichen Unbehagen.

Funktionen kldaren, angenehme
Atmosphdre schaffen

Bei der Detailgestaltung ist von zentraler
Bedeutung, ob der Kassenbereich nur zum
Kassieren oder auch noch fiir andere Funk-
tionen dient (z.B. Anfertigen von Werk-
stiicken, Einpacken, Anlaufstelle fiir die
Kundschaft). Nicht bewidhrt hat sich die
Kombination von Kasse und Beratungs-
oder Informationsbereich. Letzterer sollte
weitab von der Kasse angeordnet werden,
denn gerade schwierige Beratungs- und
Verkaufsgespriache wie Reklamationen oder
Trauerfélle lassen sich in einer ruhigen
Atmosphiére viel besser fiihren.

Das Bezahlen ist fiir die Kundschaft nicht
etwas besonders Angenehmes und hat in
kalter, unfreundlicher Atmosphére erst recht
einen schalen Beigeschmack. Das kann
durch einen hellen, von freundlichen Farben
gepragten Kassenbereich verhindert werden.
Gerade die Gértnereien und Blumenfachge-
schifte haben die Moglichkeit, diese Zone
ausgesprochen attraktiv zu gestalten. Dieses
positive Bild nimmt der Kunde, neben dem
freundlichen Lacheln des Personals, mit
nach Hause.

Warten ist nicht gleich warten

Eine Studie der Fachhochschule Pforz-
heim aus dem Jahre 2001 (Umfrage in Dro-
gerie- und Lebensmittelldden) belegt, dass
sich jeder vierte Kunde bzw. jede vierte Kun-
din beim Einkaufen nervt, weil er oder sie an
der Kasse warten muss. Noch haufiger war
nur die Nennung, dass unfreundliches, un-
kompetentes oder aufdringliches Verkaufs-
personal den Spass am Einkaufen verderbe.

Wie sieht es in Géartnereien oder Blumen-
fachgeschiften aus? Nun, wie dem auch sei,
eine tolle Warenprisentation im Kassenbe-
reich gestaltet das Warten in jedem Fall an-
genehmer. Dieses wurde iibrigens als vier-
mal ldnger empfunden, als es tatsdchlich
dauerte. Versiissen Sie der Kundschaft doch
das Warten im eigentlichen Sinn des Wortes,
in dem Sie mal Bonbons hinstellen! Selbst
wenn die Kundschaft nicht oder kaum war-
ten muss, hilt sie sich im Kassenbereich
héufig ldnger als in den anderen Bereichen
der Verkaufsflache auf. In der Ndhe des Kas-
senbereichs kann auch ein Wasserspender
mit Trinkwasser die Aufenthaltszeit am Ver-
kaufspunkt optimieren helfen.

Kleine Mitnahmeartikel

Werden kleinere Mitnahmeartikel in der
Wartezone des Kassenbereichs optimal pra-
sentiert, so ist mit einem sehr guten Abver-
kauf zu rechnen. Hierzu besonders geeignet
sind klassische Artikel wie Karten (allenfalls
sogar selbst gefertigte), Servietten, kleine
Gefisse, Kerzen, Pflanzen in kleinen Tépfen,



eine bescheidene Sonderschau mit Orchi-
deen oder Sukkulenten usw. Den Moglich-
keiten einer attraktiven Prisentation sind
keine Grenzen gesetzt. Sinnvoll ist auch eine
Zweitplatzierung. Zu erwidhnen wéren hier
beispielsweise Schneckenkdérner oder Diin-
gerkegel. Als ein Renner im Frithjahr hat
sich Basilikum erwiesen. Dessen Duft weckt
in (fast) jedem Kunden Sehnsiichte nach
Wirme, Stiden, Ferien - und er greift zu.
Damit im Kassenbereich Spontanverkiufe
stattfinden, muss kein grosser Aufwand be-
trieben werden. Gerade kleine Artikel kauft

die Kundschaft gerne noch hinzu - man will
sich etwas gonnen. Dies ist hinldnglich aus
Supermérkten bekannt, wo nicht ohne Grund
Bonbons, Schokolade, Kaugummi oder Zei-
tungen im Kassenbereich platziert sind. Da
greifen die Leute nimlich, ohne lange zu
iiberlegen, einfach zu (mit Bezahlung natiir-
lich).

Aktionsware: sowohl Chance als
auch Gefahr

Wie in anderen Detailhandelsgeschéften
hin und wieder zu sehen ist, konnen in der
Nihe der Kasse auch Aktionswaren ange-
boten werden. Gerade zum Ende der Ange-
botszeit ldsst sich der Abverkauf dadurch
fordern. Die Produkte sollten aber zu einem
noch sinnvollen Zeitpunkt angeboten wer-
den. Eine Blumenzwiebel-Aktion mitten im
Winter ist dusserst fragwiirdig. Beziiglich
der gewdhrten Rabatte ist eine gewisse Vor-
sicht angebracht. Reduktionen von 500%
sollten nur bei Riumungsverkidufen ge-

wihrt werden, weil sonst schnell der Ein-
druck entsteht, dass im Normalverkauf
iiberméssig viel daran verdient wird.

Weiterer Nutzen des Kassen-
bereichs

Der Kassenbereich kann aber auch als In-
formationszentrum genutzt werden. Beliebt ist
das Auflegen von Handzetteln. Diesbeziiglich
fallt bei Géartnereien oder Blumenfachgeschéaf-
ten auf, dass oft Werbung fiir alle moglichen
Anliasse wie lokale Theatervorfiihrungen,
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berechnen von Waren verloren. Dies ist
nicht notig. Festzuhalten ist aber, dass die
vorgingig aufgefithrten Hinweise fiir Sai-
sonkassen ebenso Giiltigkeit haben.

Fazit: Die Girtnereien und Blumenfach-
geschifte haben ausgezeichnete Moglichkei-
ten zur attraktiven Gestaltung des Kassen-
bereichs. Dadurch kénnen sie sich von den
tristen Kassenbereichen der Baumarktszene
abheben. Dort steht das Abkassieren im
wahrsten Sinne des Wortes im Vordergrund.
Unsere Kundschaft sollte sich auch im Kas-
senbereich wohl fiihlen. Wir haben die Mog-
lichkeiten — nutzen wir sie! u[]

Ausstellungen usw. gemacht wird. Die Dienstlei-
stungen des Betriebes aber, z.B. Gartenpflege,
Lieferdienst oder Pflanzeniiberwinterung, werden
nicht beworben. Dabei sollten diese doch im Vor-
dergrund stehen.

Ein reichhaltiges und attraktives Informa-
tionsangebot im Kassenbereich hilft, die Warte-
zeit zu verkiirzen. Manchmal ist aber auch die
Informationsvermittlung im direkten Umfeld
einer Produktgruppe vorteilhafter. So oder so
aber gilt: Vergilbte Handzettel und Flyer ver-
fiihren nicht zum Zugreifen. Im Gegenteil, sie
werten die Leistungen des Betriebes ab.

Weitere Kassen zur Hochsaison

Viele Endverkaufsgirtnereien sind richtiger-
weise dazu iibergegangen, in der Verkaufszeit
von Beet- und Balkonpflanzen eine zweite oder
sogar dritte Kasse zu betreiben. Das Portemon-
naie oder das Miinz in der Hosentasche hat
zwar einen gewissen Reiz, spricht aber nicht
gerade fiir Professionalitit. Zudem geht viel
Geld infolge von Rechnungsfehlern oder Nicht-

Damit Spontanverkaufe stattfinden,
muss kein grosser Aufwand betrieben
werden. Gerade kleine Artikel kauft die
Kundschaft gerne noch hinzu. Der
Kassenbereich eignet sich aber auch
zur Platzierung von Infomaterialien
oder Aktionswaren. Foto oben rechts:
C.-R. Sigg.

Pour que les ventes spontanées se fas-
sent, aucune grosse dépense ne doit
étre engendrée. La clientéle achéte
volontiers de petits articles supplémen-
taires. La zone des caisses convient
également aussi & la mise @ disposition
de matériels d'information ou ¢ la pro-
motion d'articles en action.

Résumé

Tous les lieux d'achat disposent
d'une zone de caisses. Chaque cli-
ent qui acheéte est obligé de s'y
arréter. Mais quelle considération
accorde-t'on @ ce secteur? En
régle générale, on n'y préte atten-
tion comme élément d'importance
que lors de la planification d'une
construction. Plus tard, c'est sou-
vent quelque chose qui va de soi.
Pourtant, justement maintenant
avant la saison printaniére, il est
temps de penser d la revalorisation
de I'aménagement de cette zone.
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