7. Klasse, ALBG- Kurs, Karakoc

Im Bekleidungsgeschdft

Die Verkaufsatmosphdre spielt eine sehr wichtige Rolle beim Erfolg eines
Geschdftes.

Daher ist es wichtig, dass die Verkdufer sehr freundlich sind und ihre
Korpersprache gut nutzen konnen. Zum Beispiel: vor der Brust verschrankte
Arme oder Hdnde in den Hosentaschen geben den Kunden das Signal, dass er
dort ihn stort und den Laden verlassen soll. Aus diesem Grund gehoren die Hdnde
auf den Riicken oder sollten offen vor dem bauch agieren. Und ein Ldcheln wirkt
Wunder, denn wenn der Kunde erst einmal mit einem netten Verkdufer im
Gesprdch gekommen ist, hdngt er ein Kleidungsstiick nur sehr ungern wieder
zuriick.

Die Wiihltische, die meistens ganz in der Mitte des Ladens platziert sind, spielen
auch eine sehr grofle Rolle. Sie sind meistens mit unordentlichen Sachen erfiillt und
werden mit sehr auffdlligen und bunten Farben beschriftet. Das Angebot lockt den
Kunden zum Kauf der Waren.

Es gibt Geschdfte, die das Image "modisch aber billig" haben und die soviel
Ware wie maoglich auf der Verkaufsfldche prdsentieren. So braucht der Kunde
besonders lange, um sich durch das uniibersichtliche Angebot zu arbeiten, und
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da alles so billig ist, nimmt er auch viel mit. Die Anzahl der Umkleidekabine sind
in diesen Ldden sehr reduziert, was in der Regel zu langen Warteschlangen
fiihrt. Die Geschdfte wissen, dass dann immer ein gewisser Teil der Kunden sagt:
"Ach, zu dem Preis nehme ich das einfach mit, das wird mir schon passen."

An der Kassenzone sind meistens sehr viele Tische vorhanden, die mit Waren voll
bepackt sind. Wenn der Kunde diese Tische sieht, denkt er automatisch, dass
diese Waren billig sind. Dieser Eindruck wird mit bunten Stiften und
Preisschildern unterstiitzt.
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A4k

Im Bekleidungsgeschaft

Ganz wichtig ist der Ubergang von der FuBgdngerzone ins Geschdft. Besonders
der Eingangsbereich spielt eine sehr wichtige Rolle fiir die Kunden. Wenn der
Eingangsbereich mit Waren gefiillt wird, fiihlt+ der Kunde sich unwohl. Aus
diesem Grund werden diese Bereiche frei von Waren eingerichtet.

Die Verkaufsatmosphdre ist ein wichtiges Beeinflussungsfaktor beim Verkauf. In
Geschdften fir Jugendlichen und meistens in Jeansldden lduft eine Musik, die
bei den Jugendlichen angesagt ist. Dort arbeiten auch junge Verkduferinnen und
Verkdufer, die auch die neuesten Klamotten tragen. Dadurch kann der Kaufer
sich mit denen identifizieren und es kommen zu ldngeren Beratungsgesprdchen.
In solchen Ldden duzen sich alle gegenseitig, manchmal werden sogar die Kunden
auch geduzt. Dadurch entsteht eine gewisse Ndhe, die zur hoheren
Beeinflussung der Kunden fiihrt. Das ganze Geschdft soll ein bestimmtes Image
transportieren, damit Einkaufen zum Erlebnis wird und Jugendliche das Gefiihl
haben, unter sich zu sein und verstanden zu werden.
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Es wurde festgestellt, dass das Falten der Kleidungen gegeniiber dem Hangen
einen grofen Vorteil bringt. Der Kunde nimmt die Ware in die Hand. Es ist
bewiesen worden, dass die Waren, die in die Hand genommen werden, nicht so
einfach zuriickgelegt werden. Der korperliche Kontakt spielt eine erhebliche
Rolle.

In Kaufhdusern sind die Gdnge innerhalb einer Abteilung, also dort wo die Waren
liegen, mit einem weichen Beleg ausgelegt. Denn auf einem weichen Untergrund
lauft man langsamer, als auf einem harten. Dadurch werden die Kunden
langsamer und kénnen mehrere Waren wahrnehmen.



