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BATTERIE + AKKUEXTRA

Umsatzoptimierung durch auf den Kunden zu-
geschnittene Raum- und Regalgestaltung im

Outlet – das ist die Zielsetzung des Space Manage-
ments. Während es bei der Raumoptimierung auf
die bestmögliche Platzierung der Artikelgruppen
und Abteilungen im gesamten Geschäft ankommt,
geht es bei der Regaloptimierung um die ideale
Platzierung der Artikel direkt am POS. 

IMPULSARTIKEL BATTERIE

Batterien werden spontan gekauft: 75 Prozent
der Batteriekäufe sind ungeplant – so das Ergebnis
einer repräsentativen Online-Befragung durch In-
Sites N.V. im Auftrag von Panasonic Batteries im
Februar 2007. Der Kaufmoment beim Batteriekauf
ist in den meisten Fällen ein Notkauf, weil alte Bat-
terien verbraucht sind. Oftmals werden Batterien
auch in den täglichen Einkauf integriert. Ausnah-

me: für den Konsumenten wichtige Anlässe wie
zum Beispiel Urlaube. Für diese wird der Batterie-
kauf geplant, da sich der Kunde im Voraus damit
beschäftigt. Generell sollte die Stammplatzierung
von Impulsartikeln an aufmerksamkeitsstarken
Zonen entlang des Kundenstroms erfolgen. An-
sonsten gilt, dass für die Generierung von Zusatz-
umsätzen Zweitplatzierungen und Displays aus-
schlaggebend sind, denn diese ziehen die Auf-
merksamkeit des Kunden auf sich und erinnern
ihn an den Batteriebedarf. Sinnvoll ist es zudem,
Batterien bedarfsgruppenorientiert, das heißt, 
gemeinsam mit batteriebetriebenen Artikeln zu
platzieren.

REGALOPTIMIERUNG

Am POS besteht von jeher ein Konflikt zwischen
begrenztem Raum und hoher Produktauswahl.

Hierbei gilt es, die Interessen
dreier Zielgruppen zu vereinen:
Der Handel hat seine begrenzte
Fläche im Blick, der Hersteller
möchte sein Sortiment adäquat
platzieren, und der Käufer legt
Wert auf Übersichtlichkeit und
eine attraktive Optik. Die Interes-
sen der Käufer werden dabei
immer wichtiger. Das Konsu-
mentenverhalten lässt sich präg-
nant auf den Punkt bringen: Der
Käufer bückt und reckt sich nicht
gerne, seine Blick- und Grifforien-
tierung geht eher nach rechts.
Die Regalmitte wird deutlich stär-
ker beachtet als die Randberei-
che. Mehrfach auftretende Artikel
erwecken ebenso das Interesse
des Kunden. 

Dieses Kundenverhalten führt zu einer vertikalen
und horizontalen Einteilung des Regals in so ge-
nannte „heiße und kalte Zonen“. Vertikal lässt sich
ein Regal einteilen in die Reckhöhe (höher als 160
cm), Sichthöhe (120 bis 160 cm), Griffhöhe (80 bis
120 cm) und Bückhöhe (niedriger als 80 cm ein-
schließlich der Schütte). Dabei nimmt die Sichthö-
he für den Konsumenten die mit Abstand höchste
Wertigkeit ein, gefolgt von der Griffhöhe. Horizon-
tal wird ein Regal in das linke Regaldrittel (niedrige
Wertigkeit), die Regalmitte (hohe Wertigkeit) sowie
das rechte Regaldrittel (mittlere Wertigkeit) diffe-
renziert (nach A.C. Nielsen GmbH: Das magische
Dreieck der Regaloptimierung – Zielkonflikte er-
kennen und lösen, Frankfurt am Main 2007). In
der „heißen Zone“ des Regals werden hochwertige
Impulsartikel platziert, während sich in „kalten
Zonen“ wie zum Beispiel der Bückhöhe im linken
Regaldrittel gesuchte Artikel wiederfinden. 

BATTERIEPLATZIERUNG AM POS

Rund 40 Prozent aller Konsumenten, die vor
einer Batterieplatzierung stehen, brechen die Kauf-
handlung aufgrund mangelnder Kenntnis der ver-
schiedenen Batterietypen und -größen vorzeitig
ab. Dies ist auch auf die niedrige Einkaufsfrequenz
zurückzuführen, denn der Konsument kauft durch-
schnittlich nur vier Mal im Jahr Batterien – auch
das zeigte die Online-Umfrage. Aus diesem Grund
empfiehlt Panasonic Batteries dem Handel, den
Batteriekauf anhand folgender Kriterien zu verein-
fachen:

a) Eine der Kundenwahrnehmung entsprechen-
de Segmentierung in Impuls- und Suchartikel
sowie Preis- und Qualitätssegmente, 

b) eine klare Gruppierung von Batterietypen und 
-größen,

c) eine übersichtliche und vollständige Platzie-
rung, bei der zu jeder Zeit alle Facings bestückt sind
und

d) eine Bereitstellung von klaren Informationen
in und um die Platzierung, die die Kaufentschei-
dung des Konsumenten erleichtern. 

Auf der Basis dieser allgemeinen Richtlinien er-
stellt Panasonic Batteries für den Handel indivi-
duelle Platzierungsempfehlungen und Hinweise
für eine adäquate Sortimentsgestaltung, die spe-
ziell auf die Bedürfnisse der jeweiligen Outlet-
Struktur zugeschnitten sind. �

In der Zusammenarbeit mit dem Handel setzt Panasonic Batteries hohe
Standards. Ein besonderer Fokus des Unternehmens liegt auf dem Space
Management: Anhand konkreter Empfehlungen zur Sortiments- und Regal-
gestaltung lassen sich die Kundenzufriedenheit steigern und der Umsatz
langfristig optimieren.

Bei der Regaloptimierung geht
es um die ideale Platzierung der
Artikel direkt am PoS
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i www.panasonic-batteries.com
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Optimale Raum- und Regalgestaltung
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EINBLICK

MITSUBISHI  ELECTR IC:

Bildwerfer
Realistisches Heimkinoerlebnis im Full-High-Definition-Format bietet der neue „HC6000“ von Mitsubis-
hi Electric, der zudem bereits 24p-Darstellung unterstützt. Ausgestattet mit Full-HD-LCD-Panels und
der von Mitsubishi konsequent weiterentwickelten Auto-Iris, erreicht der „HC6000“ ein Kontrastverhält-
nis von 13 000:1. Dabei agiert das Gerät mit einem Betriebsgeräusch von nur 19 dB nahezu lautlos. Mit

zwei HDMI-1.3-Schnittstellen sind die Anschlüsse ebenfalls ganz auf
die Darstellung hochauflösender Bilder ausgerichtet. Sämtli-
che Funktionen sind komfortabel über die mitgelieferte Fern-
bedienung zu steuern. Der bei einer mit 5 000 Stunden sehr
hohen Lampenlebensdauer eher seltene Lampenwechsel er-
folgt über seitlichen Zugriff („Easy Lamp Access“) selbst bei

fixer Deckeninstallation ohne großen Aufwand. Mit dem
„HC6000“ – der ab sofort verfügbar ist – und dem ebenfalls neuen
„HC4900“ komplettiert Mitsubishi Electric seine Produktlinie im
High-End-Segment.                  � www.mitsubishielectric.de

Heimkino High-End: 
der „HC6000“ von Mitsubishi Electric

FO
TO

: M
IT

SU
BI

SH
I E

LE
CT

RI
C

hitec HANDEL 11/2007 erscheint am 6. November 2007.
Aus aktuellem Anlass kann es zu Themenänderungen kommen.

AUSBLICK
� Am Weihnachtsbaume …

… die Lichtlein brennen. hitec HANDEL hat den Weihnachtsmann ausspioniert und die 
Informationen über die coolsten Produkte zum Fest direkt mitgehen lassen. 

� Kling, Handy …
… klingelingeling. Wenn die Handys lieblich klingeln, naht schon wieder die Weihnachtszeit:
Die besten Weihnachtsfest-Tarife finden Sie bei uns.

� Nimm mich mit …
… Kapitän, auf die Reise. hitec FOTO hat die Koffer gepackt und die besten Fotokameras 
für unterwegs natürlich mit an Bord – alles Weitere im nächsten Heft.

MOTOROLA:

V8 unterm Christbaum
Weihnachten wirft seine langen Schatten voraus: Denn Motorola preist seine neuen Modelle „Motorazr?
V8“ und „Motorokr Z6“ bereits als die perfekten Geschenke für stilbewusste Trendsetter. Das „V8“ ver-
fügt über eine integrierte Digitalkamera, Music-Player und EDGE-Technologie und erfüllt so alle mobilen
und multimedialen Wünsche. Das
„Z6“ – ab sofort auch in den Farben
Silber und Mandarine erhältlich –
bietet in Verbindung mit dem Blue-
tooth-Active-Stereo-Headset „Mo-
torokr S9“ auch kabellosen Musik-
genuss. 

Kabelloser Musikgenuss: den bietet
das „Motorokr Z6“ in Verbindung
mit dem Bluetooth-Active-Stereo-

Headset „Motorokr S9“
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