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Stoffballen
oder Kleider?

»Stellen Sie es sich einmal vor: Sie gehen durch die
Innenstadt und finden einen gréfleren Laden. Im
Schaufenster finden sich Handtaschen, Giirtel und
weitere Accessoires. Alles nett dekoriert auf Regalen,
Tischen und so weiter. Sie schauen durch die Tiir und
sehen aufgestapelt Stoffballen, Reif3verschliisse,
Knopfe. Wiirden Sie dort ein Kleid kaufen?“ Entsetzt
antwortet mir die Mitarbeiterin: ,Natiirlich nicht,
woher soll ich wissen, ob die Zusammenstellung,
die Qualitit und das Handwerk passen?“

Klar, nun kommt wieder der Dreh zu Blumen und
Pflanzen. Im Mode-Einzelhandel gibt es praktisch
keinen mehr, der nicht iiberwiegend fertige Produkte
und ,,Style-Ideen® prasentiert, mit einer Ausnahme: Bei
Blumen und Pflanzen ist es anders herum. Sehr viele
»lose®, unverarbeitete Produkte im Geschift und im
Schaufenster eher ,Platzhalter statt der wirklichen
Renner. Sicher verstandlich, so sieht das Schaufenster
lange gut aus und braucht keine Pflege. Das Problem ist
aber ein anderes.

Die allermeisten Kunden sind nicht in der Lage,
sich aus unseren Produkten fertige Werkstiicke vor-
zustellen. Was vor zehn bis 20 Jahren noch gut funktio-
niert hat, klappt heute meist nicht mehr! Die Féhigkeit,
Farben und Muster zu kombinieren, ist bei der
Mehrzahl der Kunden verloren gegangen.

Ein Modegeschift ohne fertige Kleidung ist eine
Schneiderei. Entweder eine Anderungsschneiderei oder
eine Schneiderei, die - sehr exklusiv - noch Maflanziige
und Kleider fertigt. Bei der Floristik ist das die Event-
floristik auf Anfrage.

Fir den Alltag und die ,,schnelle Losung® machen
daher Geschenke und auch das seit Jahren propagierte
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Fertigstrauflkonzept unbedingt Sinn! Wer in verschie-
denen Preisklassen fertige Losungen anbietet, verkauft
mehr und schneller. Und es nimmt vielen, insbesondere
Minnern, die Angst, im Geschift als unwissend
dazustehen.

Und die Praxis zeigt es deutlich, im Gartencenter
und Endverkauf gibt es genau das gleiche Problem:
Wer auf den Tischen die (passenden!) Pflanzen gleich
in Kombination stellt, sodass es wie in dem Beet
gepflanzt wirkt, verkauft deutlich besser. Verkaufs-
flichen sind keine Lagerfldachen! Es reicht einfach nicht
mehr, nur gute Ware hinzustellen.

Im Beispiel oben gab es eine klare Vereinbarung, wie
viele Strduf3e an welchen Tagen in welchen Preisklassen
immer vorritig sind. Nur leider war
das in der Prioritdt so weit hinten,
dass es regelmifig nicht eingehal-
ten wurde oder erst nachmittags im
Kundenstrom umgesetzt wurde.
Die Vorteile zeigen sich aber nur,
wenn immer Straufle da sind, die
insbesondere in der ruhigen Zeit vorgebunden werden
konnen.

Es ist keine Kiir, es ist Pflicht fiir einen schnellen
Verkauf, insbesondere an die ,,Jung und Ahnungs-
los“-Generation, die das eigene geschmackvolle
Zusammenstellen nicht gelernt hat. Wer sich nicht auf
die verdnderten Kundenanspriiche einstellt, bekommt
grofle Probleme. Die Mode macht es vor: Reine
Verkaufsstinder mit Ware sind dort Geschichte oder
diese verkaufen ausschliefllich iiber den Preis. Gute
Modegeschifte und Boutiquen kombinieren fast alles
und verkaufen tiber das komplette Styling.
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.Die Fihigkeit, Farben und
Muster zu kombinieren, ist
bei der Mehrzahl der Kunden
verloren gegangen.”



