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Einleitung

Untersuchungen zeigen.immer wieder, dass die Verbraucher
bis zu 80 Prozent aller Kaufentscheidungen immer noch
spontan direkt im Geschaft treffen. Mit Schaufenstergestaltung,
Warenprasentation, Aktionsflachen und Displays = so die \
Studie ,Shopping Environments 3.0“* - lassen sich solche

Impulskaufe positiv beeinflussen.

\

Einzelhandler und Konsumguterhersteller mussen deshalb
heute mehr denn je auf eine-gute Experience am Point of
Sale-achten, um sich vom reinen Online-Bestell-Erlebnis zu
differenzieren. Und sie sollten ihre Mafinahmen im Visual
Merchandising (VM) eng aufeinander abstimmen und %
permanent analysieren. I' T

1 nE e

—

|
|
,Fur die innerbetriebliche Planung bedeutet dies, dass die i3t ~
Verantwortlichen aus Ladenplanung, Marketing, Vertrieb, ki ﬁ :[ h |
Merchandising, Einkauf und zunehmend auch der IT starker R n a t R
als jemals zuvor Uber Produkt- und Abteilungsgrenzen
hinwegdenken mussen®, heif3t es dazu in einer Studie 2. - Die Realitdt heute: g
Gleichzeitig muss der “Head of Visual Merchandising” als Unvernetztes Visual Merchandising 0)c]
Verantwortlicher heute immer mehr Kampagnen zentral
steuern und auf den Flachen umsetzen. Dazu bedarf es | i
entsprechender Hilfsmittel. Sie mussen die Kommunikation Retail Operations Platform:
beschleunigen, die Priorisierung von Aufgaben unterstitzen So sieht vernetztes Visual
und eine engere Zusammenarbeit fordern. Merchandising aus 04
Erfahren Sie in diesem E-Book mehr tber Visual Merchandising
im vernetzten Handel und lernen Sie ein konkretes Anwen- .. .
dungsszenario am Beispiel einer Modemarke kennen, die B.elsple{haftes Szenario:
in ihren weltweiten Stores eine Promotion fir die nachste Ein typischer Kampagnenablauf 05
Sommer-Kollektion organisiert.
1 Media Economics Institut, Shopping Environments 3.0, 2014 Return on InVQStment.'
2 EHI Retail Institute, EHI-Laden-Monitor 2014 - Zukunftsperspektiven der Bessere Kooperation macht sich bezahlt 10
Ladengestaltung, 2014
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Die Realitdt heute:
Nichtvernetztes Visual
Merchandising

Ob in den eigenen Flagship-Stores, bei Franchise-
Nehmern, Verkaufsflachen in Kaufhausern und Shop-
ping-Centern oder zeitweiligen Pop-Up-Stores: Wenn
es um die Realisierung von Verkaufsforderungsak-
tionen der Konsumguterhersteller am Point of Sale
(POS) geht, sind in der Regel viele Akteure beteiligt.

Viele Akteure sind zu koordinieren

Beim VM im eigenen Unternehmen oder bei festen
Partnern werden in der Zentrale mindestens die
Abteilungen Marketing und Vertrieb eingebunden.
Auf der mittleren Ebene sind Gebietsverantwortliche
beteiligt, die Aktionen in einer Region koordinieren.
Und schliefdlich mussen die Store-Manager, Dekora-
teure und andere Mitarbeiter vor Ort daftr sorgen,
dass die Aktivitaten entsprechend der einheitlichen
Richtlinien im Unternehmen konkret zum richtigen
Zeitpunkt umgesetzt und anschliefbend ihr Erfolg
ausgewertet wird.

Der Kommunikationsbedarf ist hoch

Findet das Visual Merchandising der Hersteller an
Verkaufspunkten im Handel statt, kommen weitere
Mitspieler hinzu: Beispielsweise die Marketingabtei-
lung von Supermarkt- oder Drogerieketten, deren Ein-
kaufer und ihre Filialleiter vor Ort. Aber auch externe
Partner wie Ladenbauer, Schaufenstergestalter oder
spezialisierte VM-Dienstleister. Der Kommunikations-
bedarf in alle Richtungen ist dabei hoch.

Prioritaten widersprechen sich oft

Beim nichtvernetzten Visual Merchandising, wie es

heute in vielen Unternehmen noch vorherrscht, fahrt

das zu typischen Problemen: In der Zentrale wider-
sprechen sich Prioritaten und die Mitarbeiter konnen
nicht von unterwegs auf Anwendungen und Daten
zugreifen.

Self-Services sind nicht vorhanden

Es gibt haufig so gut wie keine Self-Service-Moglich-
keiten fur die Beteiligten, um schnell und zeitun-
abhangig auf Informationen zugreifen zu konnen.
Etwa Gestaltungsideen oder Hilfsmittel fGr das Visual
Merchandising.

Auf der Ebene des einzelnen Ladens sind beispiels-
weise Franchise-Partner haufig nicht ausreichend
Uber geplante Aktionen und Kampagnen informiert
und haben deshalb Probleme mit einer fristgerechs
ten Umsetzung.
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Retail Operations Platform:
So sieht vernetztes Visual
Merchandising aus

Mit dem Einsatz einer vernetzten Plattform fur
Vertrieb und Marketing im Handel (Retail Operations
Platform) kann auch das eigene Visual Merchandising
auf eine neue Basis gestellt werden.

Neue Basis fur das Visual Merchandising
ist eine Retail Operations Platform

Damit verfUgen die zustandigen Mitarbeiter in der
Zentrale abteilungsubergreifend jederzeit Uber den
Zugang zu zahlreichen nutzlichen Online-Tools.
Beispielsweise fur das Aufgabenmanagement, die
Priorisierung von Aufgaben, die Erstellung mobiler
Anwendungen und erweiterte Kommunikationsmaog-
lichkeiten.

Die Manager der einzelnen Stores und die Verant-
wortlichen auf Gebietsebene konnen Uber Self-
Service-Portale sofort Storungen mitteilen oder
Partner fur eine Kampagne identfizieren.
Dashboards helfen bei der Aufgabenubersicht und
der Echtzeit-Analyse von laufenden Aktionen.

Dadurch konnen sich Mitarbeiter, Dienstleister und
Kunden auf vollig neue Art und Weise miteinander
austauschen und effizienter arbeiten.

Statt viel Zeit mit Organisationsaufgaben zu verbrin-
gen, sind die Store-Manager nun viel starker direkt
an der ,Kundenfront® tatig und kurbeln dort den
Abverkauf an.

Eine cloudbasierte Retail Operations Platform ist die
Basis fur vernetzte VM-Prozesse, die eine engere und
schnellere Zusammenarbeit zwischen allen Beteiligten
ermoglicht.

Die Ablésung von bisher
papiergebundenen Prozes-
sen durch automatisierte
digitale Ablaufe fuhrt zu einer
deutlichen Beschleunigung,
verringert die Risiken und er-
hoht die Erfolgschancen von

Visual-Merchandising-Kampa-

gnen. Dadurch machen sich
Investitionen in entsprechen-
de Losungen schnell bezahlt.

Vernetztes Visual
Merchandising
auf Basis einer
Retail Operations
Platform bietet:

Online-Tools fiir
® Aufgabenmanagement

® die Priorisierung von
Aufgaben

@ die Erstellung von
mobilen Anwendungen

® erweiterte Kommunikationsmaoglichkeiten

Self-Services

® Sofortiges Berichten von Storungen
® Identifizieren von Kampagnenpartnern
@ Dashboards fUr die Aufgabentbersicht

® Echtzeit-Analyse der Performance von Aktionen
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Der visuelle Uberblick tiber samtliche VM-Aktivitaten und alle Stores l&sst
sich auf einer interaktiven Karte anzeigen - auch Heatmaps sind damit maoglich.
Damit lassen sich sehr schén Hotspots, tote Winkel oder Flaschenhalse im
Laden darstellen.
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Beispielhaftes Szenario:

Ein typischer Kampagnenablauf
rantwortung. Un

Ein weltweit flihrender Hersteller von Damenbekleidung, der mit knapp 70 Tochter- 'scheinungsbild der Marke in seinem Vertriebsgebiet andig e Anforderungen: Ab

5

Jan Berchtold, Gebietsverantwortlicher in Berlin:

. . . » . S o . . . N . . L -
gesellschaften mittlerweile 130 Markte bedient, entwickelt, produziert und vertreibt stimmtes Timing von VM-Kampagnen, deren optimale Anpassung an den jeweiligen Laden und

I ( < | C rej olo [ O naidio C I i B e _f7 .7 .”. ® P
seine Produkte in zahlreichen eigenen Stores. RegelmaBig startet die Firmenzentrale die Méglichkeit zur permanenten Kontrolle der Umsetzung ie die standige Kontrolle der KPIs.
saisonale Visual Merchandising-Aktionen, die Uber lokale Vertriebsgesellschaften,
Regionalverantwortliche und die Store-Manager in den einzelnen Laden organisiert
werden mussen. Im konkreten Fall soll eine Promotion fur die nachste Sommer-Kol-

Andrea Meier, Head of VM in der Firmenzentrale:

t in Abstimmung mit Marketing und Vertrieb die zentralen VM-Richtlinien fest. Aufberdem
muss sie die Store-Manager in aller Welt laufend informieren und an die zentrale Vertriebsleitung

lektion vorbereitet werden. _ _ , . . .
“hten. Zu ihren Aufgaben zahlen auch eine permanente Uberwachung der Aktionen in den

In unserem Szenario spielen mit: les einheitlichen Markenbildes auf allen onaren Kanalen. Ein

Nino Bergfeld, Store-Manager in einer Berliner Shopping-Mall:
Er muss die zentralen VM-Richtlinien vor Ort umsetzen und bendtigt detaillierte Anv

bevorstehenden Aktionen. Aufberdem konkrete Unter: ng mit Gestaltungsideen und Hilfsmit-
i i i i i i « i tlich mehr Persc
teln fUr die Aktion ,Bringen Sie die Sonne in [hren Kleiderschrank®. Ebenso einen Ruckkanal, um -
: B AF . ahlreiche unvorherges e Ere passieren ko .Doch inun
seine Erfolge in die Zentrale zu kommunizieren. crenet : -
n wir uns auf e

Die Benutzeroberflache der Kampagnenverantwortlichen @ 5T 2016

Andrea Meier schaut auf die Benutzeroberflache ihrer mafigeschneiderten VM-Platt-
form. Sie basiert auf der Sales Cloud von Salesforce, die speziell fUr ihren Arbeitsbe-
reich angepasst wurde.

Andrea erstellt die Sommer-Kampagne, ,befullt” sie mit wichtigen Inhalten wie PDFs,
Fotos oder Videos. Anschliefs3end selektiert sie aus der Datenbank, in der samtliche
Kontaktdaten und weitere Informationen wie Ladenausstattung oder Lage gespei-
chert sind, die teilnenmenden Stores und generiert die notwendigen Aufgaben.

Als Head of VM muss Andrea nun noch die Zustimmung Ihres Vertriebschefs einho-
len und sich die Kampagne bestatigen lassen. + spem oo

ot Modtd By e Bt 1491 20°% 181
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Anschliefiend stellt Andrea die Kampagne live. Die bereits generierten Tasks werden

dadurch automatisiert anhand einer intelligenten Logik an alle Beteiligten verteilt. il

Visual Merchandise
Campaigns

More

yda'one.de < o= 7 100 % . #

Sekunden spater kommen bei allen Beteiligten die fur sie bestimmten Aufgaben /I 8 2 8
per automatischer Push-Nachricht in der App auf ihrem Smartphone an.

- 5 . . Donnerstag, 14. Januar
So wissen sie sofort, was jetzt zu tun ist. - %

- Salesforcel
Andrea Meier mentioned you: Hi @Nino
Bergfeld - you have a new Visual
Merchandising Task. Due Dat..

erho
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Die Gebietsverantwortlichen informieren die jeweiligen Store-Manager Uber den
gleichen Kanal und geben ihnen Zugang zu allen Kampagnenmaterialien Uber das
Self-Service-Portal.

Store-Manager Nino Bergfeld empfangt die Nachricht mit den Tasks, macht sich
im Self-Service-Portal mit dem geplanten Design der Kampagne vertraut und
informiert seinen Schaufenstergestalter Uber die verfligbaren Dekorationselemente.

Nach der Umsetzung im Store und der Komplettierung aller damit verbundenen
Aufgaben sollen die Store Manager ein Foto von ihrem sommerlich mit Badekleidung,
Palmen und einer leuchtenden Sonne dekorierten Schaufenster an die Gebietsverant-
wortlichen senden.

Nachdem Nino die Promotion ,Bringen Sie die Sonne in Ihren Kleiderschrank®
entsprechend der VM-Richtlinien umgesetzt hat, schickt er das gewtinschte Handyfoto
sofort los. Bei Fragen oder Problemen kann Nino via Chatter Kontakt aufnehmen -
auch direkt mit Andrea Meier.

Vodafono.de ¥

Notes & Attachments

eese. Vodafone.de =

& vm_guidelines_summer16.pdf Schllefen Dateiinformationen

@ summer2016.png

10:19 AM - Attachment

% summer_small.png
10:19 AM - Attachment

17:36

Visual Beauty

Summer
Visual Merchandising Guidelines

¥ Summer 2016 — Nino Bergfeld to VMen

@Andrea Meier | have problems impleme|
are displays mentioned in the PDF but the

Comment Like oday at 17:28 via §

r@ Andrea Meier
Hi @Nino Bergfeld thanks for as|

logistics partner. They should art

5

Benachrichtigungen

Andrea Meier mentioned you: Hi @Nino
Bergfeld thanks for asking. Sorry, they are
delayed by our logistics partner. They sh...
Vor 5m Mir

Vor 5

Andrea Meier mentioned you: Hi @Albert
Altmann @Nino Bergfeid - please fill the
gaps with items that you have in stock. PL...
Vor 6m Mir

Jan Bechtold assigned you a task:
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Auch Jan Berchtold bekommt Ruckmeldungen aus allen teilnehmenden Stores in
seiner Region. Er hat dem Store-Manager Nino Bergfeld in Berlin-Charlottenburg
inzwischen eine Checkliste geschickt, die er abarbeiten soll. Das Ausfullen des Au-
dit-Fragebogens nimmt nicht viel Zeit in Anspruch und Jan kann die Ergebnisse aus
den verschiedenen Stores in seiner Region zusammmen mit den Fotos aus den Laden
sofort an die Zentrale senden, wo sie Teil des Reportings werden.

Beim regelmafigen Store-Check werden fur verschiedene Laden-Elemente wie Fassade
oder Schaufenster Kriterien wie Sichtbarkeit des Firmenlogos, Licht oder Sauberkeit
abgefragt und automatisch ein Service-Score ausgerechnet. Liegt dieser unter einem
bestimmten Grenzwert oder werden beim Check konkrete Mangel wie ein schmutziges
Schaufenster festgestellt, sorgt das System automatisch fur eine Benachrichtigung an
den Verantwortlichen mit der Aufforderung zur Behebung.

Store Check Survey Detail

$1ore Check Survey Name
Related InStore Check

Survey Score

v Facade
Are all ights working and are all logos

Is the facade clean and undamaged?

¥ Windows
Mas the window been implemented?
Is the window clean?
Is the window light working?

$tore Survey Comments

Notes & Attachments

No records o display

Edit  Delete
$CS-00025
1SC-00038
1,80

1« EXCELLENT
2 - AVERAGE

1 - EXCELLENT

The implementation of the VM Summer Campaign is very good, but the
windows need 0 be ceaned

Edit Delete Clone

New Note  Astach File

oo odafone.de ¥ 77

a an Bechtold to VM Inc. Only

Dirty Window - please clean

7 100 % .

)ld created this store check

E) scso0026
(&)
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Beim Head of VM in der Zentrale laufen unterdessen weltweit wieder alle Faden
zusammen. Andrea Meier hat Key Performance Indicators (KPIs) zur Erfolgsmes-
sung der Kampagne festgelegt und eine Report-Vorlage fur Gebietsverantwortliche
und Store-Manager erstellt. Jederzeit kann sie in ihrem Dashboard in die Details der
Sommerkampagne hineinzoomen - inklusive des aktuellen Aktivitatsstatus oder in
Echtzeit-Analyseergebnisse. Und das bis auf die Ebene des einzelnen Stores.

Performancevergleiche zwischen einzelnen Laden in einer Kampagne sind jederzeit
moglich. Im Dashboard werden die vorher festgelegten Kennzahlen auch auf einzel-
ne Lander oder Regionen bezogen grafisch aufbereitet, so dass Abweichungen vom
Plan sofort zu sehen sind. Der Vergleich zu frGheren Kampagnen ist ebenfalls einfach
darstellbar.

Mome VM Campaigns  Stors Audits  Visusl Beauty Stores

‘4 Visual Merchandising Germany*

Imoiamantation Status of current Camasign . o Cu n Successhully Fitted Vieus! Basuty Stares

Published Campaigns: Activity Status

Status

Published Campaigns: Activity Status

Status

Record Count
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Return on Investment:
Bessere Kooperation
macht sich bezahlt

Die Retail-Operations-Losung von Salesforce ist eine
Plattform zur schnelleren Zusammenarbeit zwischen
verschiedenen Ebenen im Unternehmen aber auch
zwischen den Store-Managern untereinander. Auf
zentraler Ebene kdnnen sich Produktverantwortli-
che, Brandmanager und die VM-Experten jederzeit
untereinander austauschen und so die Akzeptanz von
Kampagnen steigern, Best Practices und Erfahrungen
teilen, den Stand der Umsetzung Uberprufen, die
Reaktion der Endkunden bewerten oder sehr rasch
Neuigkeiten verbreiten.

Mit Hilfe von Connected Retail Operations
verbessert sich der gesamte Vertriebsprozess
B Bessere Zusammenarbeit erhoht den

Erfolg von Kampagnen.
B Mafgeblicher Beitrag zur Steigerung der KPIs

und des Umsatzes

B Regelmafige Reports unterstitzen die
Kampagnenplanung.

HR-Prozesse werden optimiert

B Die Automatisierung von standig wiederkehrenden
Ablaufen spart Zeit - mit einer besseren
Einhaltung von Regeln und mehr Konsistenz.

B Top-Talente kdbnnen besser gefunden und
gehalten werden.

B Self-Service-Anwendungen lassen sich schnell
einfUhren und an die Geschaftsziele anpassen.

B [ntegration von E-Learning Tools zur schnelleren
Einarbeitung und Schulung von Mitarbeitern

Der Informationsfluss wird schneller

m Die Kommunikation zwischen Innendienst,
Stores und Aufdendienst wird optimiert, da
jeder auch unterwegs Uber sein Mobilgerat
Zugriff auf die Daten hat.

m Self-Service-Anwendungen ermdoglichen
einen sofortigen Informationsaustausch
ohne Wartezeiten.

m Die mogliche Interaktion mit dem Endver-
braucher Uber mehrere Kanale verbessert
die Erreichbarkeit.

B [ntuitiv zu bedienende Dashboards &
Reporting-Werkzeuge fUr Store-Manager
erleichtern den Uberblick.

Die Mitarbeitermotivation steigt

B Bessere Einbindung der Mitarbeiter fUhrt zu
groferer Loyalitat.

B Die Investition in hoher qualifizierte Beschaftige
wird moglich und zahlt sich langerfristig aus.

Eine Studie* mit Anwendern hat gezeigt, dass
sich mit Hilfe der Salesforce Sales Cloud die
Kommunikation und die Prioritatensetzung in
der Firmenzentrale deutlich verbessern lasst,
die Effizienz der Mitarbeiter durch die Automa-

tisierung von Schlusselaufgaben spurbar steigt

und auch die Produktivitat von Partnern dank
der Nutzung von Selbstbedienungsportalen
signifikant wachst.

B Tools fur bessere Zusammenarbeit und Auf-
gabenmanagement erleichtern den Arbeitsalltag.

Die Connected Retail Operations-Losung nutzt alle
Moglichkeiten der Cloud und der Mobilitat fur Kom-
munikation, Aufgabenmanagement und Kontrolle.
Auch von unterwegs ist rund um die Uhrund an
sieben Tagen in der Woche der einfache und direkte
Austausch innerhalb des VM-Teams moglich

Mit einem einzigen Kommunikationskanal und
intuitiv zu bedienenden Werkzeugen zur Informa-
tions-Priorisierung lasst sich sicherstellen, dass jede
einzelne Verkaufsstelle immer auf dem Laufenden

ist. Store-Manager kdnnen damit Verantwortliche fur
Einzelaufgaben jederzeit ansprechen und briefen, Pro-
gramme und Kampagnen durchfihren, Anweisungen
lesen und die Abwicklung von dringenden Anfragen
im Blick behalten. Von vielen Routineaufgaben befreit,
konnen Gebietsleiter mehr Zeit im direkten Kontakt
mit Partnern und Kunden zubringen.

Das heisst konkret:

46 %

schnellere Erstellung von Kampagnen

47 %

héhere Mitarbeiterproduktivitat

48 %

niedrigere IT-Kosten

51%

schnellere Zusammenarbeit

« O 0
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