Inszenieren.Verfiuhren.MehrVerkaufen

Mit atmospharischer Ladengestaltung mehr Kunden erreichen
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Daniel Schnédt.TeamScio.Consulting.Coaching.Communication

= 1964:
= 1989:
= 1995:

= 1999:
= 2001:
= 2004
= 2006:

= 2014:

geb. Berlin

Studium Dipl BW mit Karstadt

Dozent BW und Sachsen

,Zukunftswerkstadt Einzelhandel”

Grindung TEAMSCIO

1. Buch ,Visual Merchandising”

HDE Kooperation Handelsformate mit Zukunft

2. Buch ,,Mehr verkaufen durch professionelle
Warenprasentation”

3. Buch ,,Inszenieren Verfihren Mehr Verkaufen —
Ladengestaltung mit multisensualem Marketing”
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Wir arbeiten am Besonderen — Starkung des Einzelnen

en Rheinland-Pfalz
o THE IAAPA AWARDS Tourismus GmbH

N e GASTGEBER
Rotoeca Ealenc, Gty § Arvvenent DES JAHRES
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Inszenieren.Verfiuhren.MehrVerkaufen

Mit atmospharischer Ladengestaltung mehr Kunden erreichen
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Inhalt

,Brauchen wir Morgen noch inhabergefiihrte Laden? Ja — Giberraschende Wonderrooms!

DER MARKT Die Trends: www.teamscio.de/category/blog
DIE TRENDS Vortrag: www.teamscio.de/coaching/workshops-und-vortraege
Checklisten: www.dfv-fachbuch.de
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Annaherungen der Anmutung Annaherung der Qualitat
» Standige Steigerung der qualitativen Anmutung
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Qualitatsoffensive und Wettbewerbsstrategien am Beispiel Foodsektor GroR¥flache
Die Trends im Handel — oder der Markt Morgen

Nischenstrategie | Differenzierungs
strategie

Preisstrategie
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Qualitatsoffensive und Wettbewerbsstrategien am Beispiel Sportmarkt
Die Trends im Handel — oder der Markt Morgen

Nischenstrategie | Differenzierungs
strategie

Preisstrategie
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Qualitatsoffensive und Wettbewerbsstrategien am Beispiel Baumarkt
Die Schlacht um die Schraube
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Nischenstrategie | Differenzierungs
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,50.000 Standorte werde bis 2020 sterben — es muss ein Umdenken stattfinden!”

,,Bis 2020 wird Internet of Things fiir die Menschen alltédglich sein!”

Was muB der Handler tun oo \
= Point of E....! <
Q12021
osssoons | Das Treffen der

Umsatzanteile
Stationar - Online

2013 2014 2015 2018 2017 2018 2019 2020 2021 2022
——UmsatzEzH ——Stationdr ——Oniline www.teamscio.de
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EMOTION emotionale, physische und kognitive Stimulierung

ENVIROMENT Interpretation der Zielgruppe & Individualisierung

ENGAGEMENT Informationen zu den Produkten und dem Unternehmen

ENTERTAINMENT unterhalten, einbinden, bewegend, spielen , inszenieren
ETAILMENT digitale Verschmelzung und Interaktion

EXPERIENCE probieren, erfahren, gebrauchen

ECOLOGICAL Substanzerhaltung und Nachhaltigkeit

EXCELLENCE Schaffung etwas Besonderen
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Weber Grill

= Brandstore
= Showroom
= Grillakademie

EMOTION
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Trendhiitte

» Kundenflachen

= Treffpunkt

= Sortiment & Zielgruppe
= ,Make a Style” & Blog

EMOTION
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Erlebnisse kénnen nur durch Dominanz, Errequng und Freude gespeichert werden.

Globetrotter Stuttgart

= \Wir verkaufen das
Reiseerlebnis

= Jede Filiale ist individuell auf
das Umfeld zugeschnitten

EMOTION
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Erlebnisse basieren auf baulich geschaffenen Welten

Werder Bremen

= 400m? / 300 Produkte = 0,75

= LESS IS MORE

= Standig wechselnde Sortimente

= Authenzitat aus dem Stadion in
den Laden transportiert

EMOTION
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I
Nike Running 700m?

= Zielgruppe Running

= Kundenclub

= Experience und Inszenierung
(Laufband, etc.)

= Kundenflachen

ENVIROMENT
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DAS RAD DORTMUND

= Zielgruppesegmentierung
= Werkstatt

= Treffpunkt

= Mikrostandort

= Konfiguration

ENVIROMENT
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Auf Kleinstfldchen werden nur ausgesuchte Sortimente ausgewdhlt.

Hiinting Rhede

= < 5000 m?
= Spezialisierung
= Beratung

ENVIROMENT
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Wormland
»a piece of Berlin®
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= Mikrostandort
= Kunst

ENGAGEMENT
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Der Verlust der mittleren Fldchengréfsen birgt auch Chancen

Frooters Frooters bietet:
& taehr a/5 78 Sorten Swmoofties
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Biketown Miinchen
Digital meets physical

sShowroomcharakter
=200m? Etailment

ETAILMENT
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Otto Group Frankonia
Physical meets digital

= Contentmanagement
= \Wissenstransfer

ETAILMENT
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Gepp's

= Feinkost

= Probierstationen
= Informationen

= Slow Retail”

EXPERIENCE
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Auf Kleinstfldche kann durch gezielte Spezialisierung Spannung erzeugt werden.

OU orginal Unverpackt

= 60m?

= > 350 Produkte
= Unverpackt

= Original

= Regional

ECOLOGICAL —
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Auf Kleinstfldche kann durch permanente Sortimentswechsel Spannung erzeugt werden

New Concepts
TeGut&REWE

ECOLOGICAL
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Miiller LebensraumGarten

= 6000 m?

= Raumerschliessung

= Lebenswelten (Bedarf)

= Markierungen (Bedurfnis)
= Corporate Identity

= |nternet

EXELLENCE
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traditionell romantisch mediterran modern asiatisch
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Hauptverbindung

Verbindungsweg Il.

ErschlieBungsweg I.

ErschlieBungsweg II.

15.09.2015




15.09.2015




= Entwicklung von
Checklisten, Visuals und
Kurzbeschreibungen
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Miiller LebensraumGarten

= |nternet

= Kernkompetenz Obst
= \Veredelung

= Wachstum

= |PAD im Verkauf
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Herzlichen Dank - Ich beantworte gerne lhre Fragen!
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