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Der POS: diesmal tiefgekiihlt

Viel Amiwand = &
Eiifoloi

er POS hat wahrlich viele

Facetten! Eine technisch be-
sonders anspruchsvolle und span-
nende Facette liegr in der Prisen-
tation von tiefgekithlten Produk-
ten. Spannend auch deshalb, weil
der Anteil tiefgekiihlter Produkre,
inshesondere durch den ,,Conve-
nience-Trend“ innerhalb von
LEH-Sortimenten zunehmend an
Bedeutung gewinnt, Das schligt
sich mit groferen Raumanteilen in
den Layouts — und leider auch im
Investitionsbudget und der Ener-
giebilanz — des Handels nieder.
Denn: TK-Ware benotigt Kiihl-
technik und somit auch kontinu-
ierlich Energie fiir die Kuhlleis-
tung. Das gilt natiirlich genauso
fiir die TK-Konsumgiiter-Industrie
sowie fiir die angeschlossene Lo-
gistik, die eine zuverlissige Kiihl-
kette gewéhrleisten miissen.

Fiir den Kostenrechner bedeutet
das, dass die Vertriebskosten von
TK-Waren deutlich iiber dem
Durchschnitt anderer Sortimente
liegen. Schén zu wissen, dass mit
den Deckungsbeitragen eines je-
den verkauften Produkts die Kos-
ten gedeckt und ein méglichst in-
teressanter Profit erzielt wird. Es
liegt auf der Hand: Wenn einer-
seits der Vertriebsaufwand fiir ein
Sortiment iiberdurchschnittlich
hoch ist, sollten exzellente Ver-
kaufsergebnisse den Aufwand
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rechtfertigen und zu einem positi-
ven ROI fithren. Exzellente Ver-
kaufsergebnisse serzen neben ei-
nem wettbewerbsfihigen Produkt
eine optimale Warenprisentation
voraus! Unter diesem Blickwinkel
gibt es am ,tiefgekiihlten Point of
Sale® ein beachtliches Optimie-
rungspotenzial!

Betrachten wir die klassische
TK-Truhe: Auf eine vergleichswei-
se grofle Stellfliche wird auf nur
einer Ebene ein Warenstapel in ei:
ner Hohe von 30 cm bis maximal
60 cm prisentiert. In diesem Zu-
sammenhang einmal eine Uberle-
gung zur Raumnutzung: Bei einer
angenommenen Raumhdéhe von
300 cm kommen wir so auf einen
wRaumnutzungsgrad“ von ledig-
lich 10 bis 20 Prozent! Ein klassi-
sches Regal - auch TK-Regal -
bringt es in dieser Disziplin (Re-
galtechnik und  Grifflicken
neutralisiert) auf eine Warensta-
pelhéhe von zirka 150 em und so-
mit auf einen Raumnutzungsgrad
von rund 50 Prozent!

Soweit die Theorie. In der Praxis
wird in vielen Fillen die vorhan-
dene Stapelhéhe von zum Beispiel
60 cm durch eingelegte Zwischen-
béden aus Draht noch reduziert,
weil unter MHD-Gesichtspunkten
zu viel Ware einer Sorte eingela-
gert werden miisste oder den Kun-
den - denken Sie an Senioren oder

Die klassische TK-Truhe biatet dem
Shopper nicht selten den Anbiick einer
Grabbelkiste! Unterschiedlich hohe Wa-
renstapel verdecken haufig Blick und
Zugrifismaglichkeit auf dahinter liegen-
de Produkte, .

Abhilfe schaffen Kihltruhen mit Lift-
systemen, in denen die Produkte auto-
matisch — unabhé&ngig vom Fiillstand -
einheitlich bis an die definierte Kiihl-
grenze der Truhen angehoben werden.

Als Nachteil ven Tiefkihl-Schranken
wirkt es sich aus wenn der ungehinder-
te Zugriff durch eine Tir erschwert wird
oder Produkte aul den oberen Biden
schwer erreichbar sind.



kleinwiichsige Menschen — nicht
zugemutet werden kann, quasi
kopfiiber in die Tiefe der Truhe
einzutauchen. Notiz am Rande:
Auch der ,totgelegte“ Raum wird
selbstverstindlich mit voller Kiihl-
energie versorgt!

Wihrend Produkte im Sichtbe-
reich eines Regals beim Niher-
kommen eine gewisse ,Fernwir-
kung® auslsen, muss man in eine
Truhe ,hinein®“-schauven. Auch
Truhen mit seitlichen Sichtfens-
tern dndern hieran nichts grund-
sdrzliches, da man durch die Sicht-
fenster in aller Regel auf die Sei-
tenflichen der Produkte schaut.
Das dem Shopper dargebotene
Warenbild dhnelt nicht selten ei-
ner Grabbelkiste! Unterschiedlich
hohe Warenstapel verdecken hau-
fig Blick und Zugriffsméglichkeit
auf dahinter liegende Produkte.
Die Verbindung zu den am Tru-
henrand befindlichen Scanner-
und Preisinformationen ist nur
schwer herzustellen. Fach- und
Trennsysteme kénnen das Ord-
nungsproblem lindern, schaffen in
aller Regel jedoch Barrieren, die
das Warenbild storen und den Zu-
griff erschweren., Auch mit Ord-
nungssystemen bleibt in tiefen
Truhen in vielen Fillen die letzte
untere Packung nur schwer oder
gar unerreichbar!

Abhilfe schaffen Liftsysteme, in
denen die Produkte automatisch —
unabhingig vom Fiillstand - ein-
heitlich bis an die definierte Kiihl-
grenze der Truhen angehoben wer-
den. Hierdurch werden nun gleich
mehrere Vorteile erzielt: So hat der
Konsument die per Lift prisentier-
ten Produkte gleichermaflen im
Blickfeld und ,,findet® sie schneller,
durch die so immer ,voll* ausse-
hende Truhe wird ein druckvolles
Warenbild erzeugt, alle Produkte
befinden sich im komfortablen
Griffbereich, die Fillhéhe, auch
der ,tiefen* Truhen, kann voll ge-

nutzt werden und — sofern strate-
gisch, unter MHD-Gesichtspunk-
ten, unterschiedlich hohe Waren-
stapel eingebracht werden, befinden
sich trotzdem alle Facings auf ei-
nem ,,Entnahme-Level“.

Entsprechend ausgeriistete Tru-
hen haben sich in der Praxis mit
zweistelligen Zuwachsraten be-
wihrt. Aus ,,Grabbelkisten® wur-
den buchstiblich Impulskaufgene-
ratoren!

Wenden wir uns nun den immer
hiaufiger anzutreffenden Tiefkiihl-
Schranken zu: Im Vergleich zu den
Truhen registrieren wir zunichst
einmal folgende Vorteile: bessere
Raumnutzung, Prisentation mit
»Fernwirkung®, komfortablere
Erreichbarkeit der Produkte (in
Griff- und Sichthohe) und eine
bessere ,Strukturierbarkeit® der
Sortimente.

Als Nachteil wirke es sich aus
wenn der ungehinderte Zugriff
durch eine Tiir erschwert wird
oder Produkte auf den oberen Bo-
den schwer — oder von kleinen
Menschen unter Umstdnden gar
nicht — erreichbar sind.

Auch fiir Prasentationen im TK-
Schrank gibt es unter POS-Ge-
sichtspunkten ein erhebliches Op-
timierungspotenzial. Probleme be-
reiten zum Beispiel ungeeignete,
das heiBt nach hinten keilférmig
ansteigende hohe Konsolen. Diese
verhindern, dass im Bereich der
Konsolen achsmafiibergreifend
Ware platziert werden kann. Es sei
denn, man vergrofert die Etagen-
abstinde und verzichret auf min-
destens eine Warenebene. Schlan-
kere Konsolen, die inzwischen
auch zu Umriistzwecken am Markt
erhiltlich sind, ermoglichen die
Umsetzung eines kompromisslo-
sen Regalspiegels bei optimaler
Raumausnurzung, Im , Trockenre-
gal“ ist es selbstverstiandlich, dass
die Facings der Produkte mit ihren
appetitlichen Abbildungen und
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Probleme bereiten zum Beispiel nach hinten keilfarmig
ansteigende hohe Konsolen (Bild links). Diese verhindern,
dass im Bereich der Konsolen achsmaBiibergreifend Ware
platziert werden kann. Schiankere Konsolen, die inzwi-
schen auch zu Umriistzwecken am Markt erhaltlich sind,
ermdglichen die Umsetzung eines kompromisslosen Regal-

spiegels bei optimaler Raumausnutzung (Bild rechts).

Informationen méglichst aufrecht
an der Front der Regale platziert
werden. Und im TK-Regal? Hier
finden (bzw. suchen) die Kunden
flachliegende Warenstapel oder
Produkte, die in der groBen Tiefe
der Schrinke ., verschwunden®
sind, Impulskiufe? — Fehlanzeige!

Es geht auch anders: Spezielle
Regalordnungssysteme fiir TK-
Schranke mit integrierten Waren-
vorschiiben ermoglichen fiir alle
Produkte eine aufrechte Prisentati-
on an der beleuchteten Front der
Regale. Jetzt ist nicht nur das
TK-Angebot wirkungsvoll im
Blickfeld und Zugriffsbereich der
Kunden, nein, es wird auch noch
Energie gespart! — Die Tiroff-
nungsphase wird erheblich ver-
kiirze, da die Vorauswah! nun vor
dem TK-Schrank startfindet. Ein
Problem kann die Erreichbarkeit
der oberen Warentriger darstellen.
In cleveren Regalbelegungsplinen
hat man fiir den oberen Boden
moglichst hohe bzw. grofle Pro-
dukte vorgesehen. Auch empfehlen
sich an den TK-Regalen verschieb-
bare ,,FufSbinke* die auch fiir klei-
nere Menschen den oberen Regal-
boden erreichbar machen.

Mit dem richtigen Know How
wird aus dem Kostenfaktor , TK-
Priasentation® ein Erfolgsfaktor,
der Kunden, Handel und Industrie
gleichermaflen erfreut. ¢

Udo Vofihenrich
XNiP: CEP4
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