HANDEL I WEISSE UND GELBE LINIE
KUHLREGAL

Jeder Zentimeter zahlt N

Beim Einkauf von Lebensmitteln
am PoS zihlt die Prasenz. Die
Sichtbarkeit im Regal ist daher
ein wesentlicher Faktor. CM-
Expertin Sonja Weldishofer
von der Gruppe Nymphenburg
Consult AG hat ein paar Tipps,
die einfach und leicht im Alltag
umzusetzen sind, zusammen-
getragen.

Die alte Verkaufsweisheit stimmt noch
immer: Was nicht gesehen wird, wird
auch nicht gekauft. Aber was macht eine
gute Produktplatzierung aus? Hier sind
finf gute Griinde, die sich schnell und ein-
fach umsetzen lassen. Beim Vollsortimenter
ebenso wie beim Discounter.

Bis zu 70 Prozent
mehr Abverkauf

70 bis 80 Prozent der Kaufentschei-
dungen werden am PoS getroffen!
Lediglich nur etwa ein Prozent des
Wahrgenommenen bleibt im Gedacht-
nis. Eine reine Regaloptimierung (ohne
Sortimentsanpassung) auf Basis dieser
Grundsidtze kann zwischen fiinf und 20
Prozent mehr Abverkauf bringen. Die
Umplatzierung eines Impulsartikels vom
obersten oder untersten Boden auf Au-
genhodhe bis zu 70 Prozent.

Quelle: Gruppe Nymphenburg. diverse
Shopper-, Platzierungs- und Testmarkt-
projekte.
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3. Platziere Dich in den frequenzstarken Regalzonen

Jedes Regal hat sogenannte Hot Spots. Im Regelfall werden Produkte auf Augenhéhe am
besten wahrgenommen. Im klassischen Kihlregal spielt auch die Wanne eine wichtige Rolle
fur den Abverkauf. Der Kundenlauf ist bei der Platzierung ebenfalls mit zu berticksichtigen.

Wer vorne steht, wird besser wahrgenommen. Ankermarken gehéren als Blickfang in die Hot

Spots des Regals!

4. Beriicksichtige
Deine Marktposition

Sortimente sind im Wandel. Kon-
sumverhalten verdndert sich. Neue
Produkte kommen ins Regal. Jede

Kategorie und Marke sollte entspre-
chend ihrer Marktbedeutung Platz
bekommen. Umsatz- und Absatz-
anteile helfen, die richtigen Platzan-
teile zu ermitteln und das Sortiment
marktanteilskonform zu platzieren!
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