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Schon jetzt drickt die Inflation auf das allgemeine Kaufverhalten. Handler
miissen daher noch kreativer sein, um vorsichtig gewordene Kund*innen in
ihren Shop zu locken. Mit ein paar raffinierten Kunstgriffen kann dies gut
gelingen.

Die aktuelle politische und wirtschaftliche Lage ist mehr als herausfordernd. Uns allen bleibt
weniger Ubrig in der Geldborse, was dazu fihrt, dass wir unsere Ausgaben starker
Uberdenken. Selbst wenn ihre Shops in allerbester Lage angesiedelt sind, bekommen die
meisten Besitzer diese neue Zurilickhaltung zu spiiren. Daher miissen sie noch kreativer sein
als sonst und zusatzliche MalRnahmen ergreifen, um mit einem attraktiv gestalteten
Schaufenster neue Kundschaft ins Geschaft zu bringen. Die flinf folgenden Tipps kénnen
dabei helfen:



e Bestseller: Diese im Schaufenster gut zu prasentieren und zu bewerben, lohnt
sich. Dabei kann es sich entweder um spezielle Bestseller des Shops, so genannte
Signature-Produkte, handeln oder um Artikel, die gerade allgemein im Trend sind.

e Up-Selling: Kommt die Kundin wegen eines glinstigeren Produkts in den Shop,
sollte ihm auch ein dahnliches, hoherpreisiges angeboten werden, wahrend man
dessen Vorteile glaubwiirdig und faktenbasiert hervorkehrt.

e Cross-Selling: Zusétzliche, dem Hauptprodukt , verwandte” Waren in der Vitrine
zu platzieren, ist generell eine sinnvolle MaBnahme. Das kann zum Beispiel ein
Accessoire zu einem Kleidungsstiick sein, das gut miteinander harmoniert oder ein
Schmuckstiick. Wichtig: Es sollte sich dabei um Eyecatcher handeln, die nicht zu
teuer sind und Interesse erwecken.

e Monatsangebote: Was sich bis dato nicht gut verkauft hat, Iasst sich vergiinstigt
als besonderes Angebot im Schaufenster prasentieren. Wer solche Aktionen in
regelmalligen Abstdanden abhalt, tritt automatisch in Interaktion mit seiner
Stammkundschaft beziehungsweise potenziellen Neukundinnen.

e Personal Shopping-Events: Exklusive Kundenevents, die man am besten nicht nur
deutlich wahrnehmbar im Schaufenster oder an der Eingangstiir zum Geschaft,
sondern auch in den sozialen Medien ankiindigt, versprechen eine besondere
Betreuung mit einem besonderen Rahmenprogramm oder zusatzlichen Goodies.
Die Kundin flhlt sich exklusiv beraten und gibt in der Regel mehr Geld aus als im
Zuge eines regularen Shopbesuchs.

Auch intern lohnt sich ein Blick auf die eigenen Ausgaben, um da und dort Kosten
einzusparen. Eventuell ist es moglich, eine Forderung zu beantragen. AuBerdem zwingen
herausfordernde Zeiten wie diese dazu, mehr auf Sicht zu fahren und nicht zu starr am
eigenen Plan oder bisherigen Konzepten festzuhalten, dafiir jedoch fiir Veranderungen
flexibel zu bleiben, wenn sich der Markt wandelt.
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