Workshop

Besser prasentieren

Die Hamburger Grossisten PVN und Buch + Presse veranstalteten ein sehr

interessantes Informationsforum zu Prasentationssystemen im Einzelhandel.

Um bei dringenden Alltags-
. problemen im Einzelhandel

wirksam helfen zu kdnnen,
veranstalten die Hamburger Grossisten
Pressevertrieb Nord (PVN) und Buch +
Presse (B+P) in diesem Jahr eine ganze
Reihe von Informationsforen fiir ihre
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Anschluss im Showroom des PUN eriirtert werden

EH-Kunden. Zu den Themen, iiber die
interessierte Einzelhéndler mit fachkun-
digen Experten und Grosso-Mitarbeitern
diskutieren konnen, gehdren unter ande-
rem die optimale Ladengestaltung, die
bevorstehende Euro-Umstellung oder
VMP und Scannerkassen.

Den Auftakt machten im April zwei
Veranstaltungen zur Prisentations-Opti-
mierung, die zuerst bei Buch + Presse
und kurze Zeit spéter in den Raumen des
PVN stattfanden. Als Referenten einge-
laden waren Christian Fiiller, Geschifts-
fithrer der Firma Friedrich Schroder La-
denbau (FSL) in Westerstede, und Uwe
Balke, Geschiéftsfiihrer der Firma Indoor
Concept in Perleberg.

Das Ziel der Veranstaltung, das
PVN-Geschaftsfiihrer Jirgen Eiflmann
in seinen Eingangsworten kurz umriss,
war vor allem die Forderung des Dialo-
ges zwischen Handel, GroBhandel und
Industrie sowie die Schirfung des Be-
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wusstseins, dass sich mit einer moder-
nen Ladeneinrichtung tatsichlich reale
Zuwichse in Umsatz und Ertrag erzielen
lassen. Eilimann hob einige positive Bei-
spiele aus der jiingeren Vergangenheit
heraus, bei denen durch Prisentationsop-
timierung Umsatz-Steigerungen zwi-
schen 9 und 16,5
Prozent erreicht
werden konnten.

Um diese
Zahlen zu unter-
mauern,  waren
auch die beiden
Referenten gebe-
ten worden, unab-
hingig voneinan-
der an einem rea-
len  Fallbeispiel
Vorschlige  zur
Présentationsver-
besserung zu
unterbreiten. Die
Investitionssum-
me, die die La-
denbaufirmen da-
fiir veranschlagten, wurde mit dem zu
erwartenden Mehrumsatz verrechnet,
um so sehr zuverldssig den Zeitraum be-
stimmen zu konnen, in dem eine Investi-
tion in neue Prisentationsformen sich
fiir den Einzelhandel amortisiert.

Bevor das Fallbeispiel durchgerech-
net wurde, erhielten jedoch beide Refe-
renten Gelegenheit. kurz ihre jeweilige
Ladenbau-Philosophie vorzustellen. Da-
bei zeigte sich, dass zwar in vielen Punk-
ten Ubereinstimmung bestand, jedes La-
denbau-Unternehmen aber durchaus sei-
ne eigene Handschrift hat, was fiir indivi-
duelle Einrichtungsentwiirfe nur von
Vorteil sein kann. Einigkeit herrschte
beispielsweise dariiber, dass Licht im Re-
gal ein ganz entscheidender Erfolgsfak-
tor ist. Unterschiedliche Auffassungen
gab es etwa bei der Frage, ob die Présen-
tation von Tageszeitungen direkt im Zeit-
schriftenregal erfolgen soll, was Uwe
Balke bevorzugte, oder in Form eines se-

paraten Displays erfolgen sollte, was
wiederum Christian Fiier priferierte.

Im Planungsfall zur Entwicklung
einer Ladeneinrichtung hatten beide Re-
ferenten kurzfristig den Grundriss eines
realen Kunden der beiden Hamburger
Grossisten erhalten, der zudem einige In-
formationen iiber die Zahl der Bordmeter
und bereits im Einsatz befindliche, be-
wegliche Sonderprisentationen enthielt.
Derzeit hat das ausgewihlte Geschift 37
Bordmeter Presse-Prasentation. Der Vor-
schlag Uwe Balkes machte daraus insge-
samt 62 Bordmeter, ohne dass andere
Sortimentsbestandteile schlechter gestellt
wurden. Im Entwurf Christian FiiBers
waren es am Ende 57 Bordmeter, dafiir
lag die veranschlagte Investitionssumme
allerdings auch niedriger.

Fiur die beiden veranstaltenden
Grosso-Unternehmen war vor allem der
zu erwartende Mehrumsatz entschei-
dend. Im Durchschnitt aus beiden Ent-
wiirfen, so PVN-GroBkundenbetreuer
Eckhard Meyer, sei bei einer Investi-
tionssumme von knapp sieben Tsd Mark
mit einem Mehrumsatz von rund zehn
Prozent bei Presse zu rechnen, was sehr
konservativ geschitzt sei. Doch schon
diese zehn Prozent fiihrten dazu. dass
die Investition sich in 62 Wochen amor-
tisieren wiirde, wahrscheinlich sogar
schneller. Das Geld fiir eine optimierte
Ladeneinrichtung sei also sehr gut ange-
legt, betonte Meyer.

Dass das Thema dem Einzelhandel
auf den Nigeln brennt, merkte man
schon an den vielen engagierten Wortbei-
trigen wihrend der beiden Referate.
Zum Abschluss der Veranstaltung hatten
die mehr als 20 Pressehéndler dann noch
Gelegenheit, im Showroom von PVN mit
den beiden Experten Detailfragen am
Regal zu diskutieren oder sich Anregun-
gen fiir eigene Einrichtungsfragen zu ho-
len. Mehrere der anwesenden Hiéndler
vereinbarten denn auch sofort Termine,
um konkrete Vorschldge zur Optimierung
ihrer eigenen Geschiifte zu erarbeiten.
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