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1.ANFORDERUNGENAN DASSHOPDESIGNDESSHOPOF
REGIONALSBASISC«wDENBUSINESSPLAN

Ϧ²ƻ YǳƴŘŜƴ ƭŀǳŦŜƴΣ ƭŅǳŦǘ Řŀǎ DŜǎŎƘŅŦǘϦ ƭŀǳǘŜǘ ŜƛƴŜ ŀƭǘŜ IŀƴŘŜƭǎǿŜƛǎƘŜƛǘΣ ŘƛŜ ƘŜǳǘŜ Ƴƛǘ 
Ϧ²ƻ YǳƴŘŜƴ ŎƭŜǾŜǊ ƴŀǾƛƎƛŜǊŜƴ ƪǀƴƴŜƴΣ ŘƻǊǘ ƪŀǳŦŜƴ ǎƛŜ ŀǳŎƘϦ ƴƻŎƘ ǘǊŜŦŦŜƴŘŜǊ Ȋǳ 
ōŜǎŎƘǊŜƛōŜƴ ƛǎǘΦ ±ƻǊŀǳǎǎŜǘȊǳƴƎ ŘŀŦǸǊ ƛǎǘ ŜƛƴŜ {ƻǊǘƛƳŜƴǘǎƎƭƛŜŘŜǊǳƴƎ ǳƴŘ DǊǳƴŘǊƛǎǎǇƭŀƴǳƴƎΣ 
die der Kundenlogik entspricht. 5ŀǎ ±ƻǊƘŀƴŘŜƴǎŜƛƴ ŜƛƴŜǊ ǎŎƘƭǸǎǎƛƎŜƴ {ǘǊŀǘŜƎƛŜ ōȊǿΦ 
tƻǎƛǘƛƻƴƛŜǊǳƴƎ ƛǎǘ ŘƛŜ .ŀǎƛǎ ŦǸǊ ŘƛŜ {ƻǊǘƛƳŜƴǘǎƎƭƛŜŘŜǊǳƴƎ ǳƴŘ DǊǳƴŘǊƛǎǎǇƭŀƴǳƴƎ όƻŦǘ ŀǳŎƘ 
CƭŅŎƘŜƴƭŀȅƻǳǘ ƎŜƴŀƴƴǘύ ŀǳŦ ŘŜǊ ȊǳǊ ±ŜǊŦǸƎǳƴƎ ǎǘŜƘŜƴŘŜƴ ±ŜǊƪŀǳŦǎŦƭŅŎƘŜΦ !ǳŎƘ Řŀǎ 
ƎǊǳƴŘǎŅǘȊƭƛŎƘŜ {ƘƻǇ 5ŜǎƛƎƴ ƛǎǘ ƛƴ ŘŜǊ wŜƎŜƭ ōŜǊŜƛǘǎ ƎŜƪƭŅǊǘΦ 5ƛŜ ƧŜǿŜƛƭƛƎŜƴ [ǀǎǳƴƎŜƴ ŘŜǊ 
{ƻǊǘƛƳŜƴǘǎƎƭƛŜŘŜǊǳƴƎ ǳƴŘ DǊǳƴŘǊƛǎǎǇƭŀƴǳƴƎ ǎƛƴŘ ǎǘŀǊƪ ŀōƘŅƴƎƛƎ Ǿƻƴ YǊƛǘŜǊƛŜƴ ǿƛŜ 
{ƻǊǘƛƳŜƴǘΣ .ŜǘǊƛŜōǎǘȅǇκCƻǊƳŀǘΣ .ŜŘƛŜƴǳƴƎǎŦƻǊƳ ǳƴŘ ŘŜǊ DǊǀǖŜ ŘŜǊ ±ŜǊƪŀǳŦǎŦƭŅŎƘŜ όƎƎŦƭǎΦ 
auch der Anzahl der Etagen). Da es sich beim Shop of Region um eine neues Shopkonzept
handelt, liegt der Cƻƪǳǎ ǳƴǎŜǊŜǊ .ŜǘǊŀŎƘǘǳƴƎŜƴ ǿŜƛǘƎŜƘŜƴŘ ŀǳŦ ƎŜƴŜǊŜƭƭŜƴ {ǇƛŜƭǊŜƎŜƭƴ ŦǸǊ 
den Lebensmittelhandel, wobei wir da und dort auf betriebstypische Besonderheiten 
eingehen. 
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Im LebensmittelhandelwerdenWarengruppennachKundenlogik,aberƴŀǘǸǊƭƛŎƘauchnach

Ertragskriterien,zusammengestelltund ǎŎƘƭƛŜǖƭƛŎƘauf der CƭŅŎƘŜplatziert. DabeiƪǀƴƴŜƴ

die Interessen der Lieferanten und der Betreiber des Shop of Region durchaus

unterschiedlichsein. ²ŅƘǊŜƴŘdie Lieferantenversuchen,ihre jeweiligen Produkte und

Marken zu positionieren, sollte der DŜǎŎƘŅŦǘǎōŜǘǊŜƛōŜǊimmer den Kunden und den

Gesamtnutzenim Augebehalten. Geradeim Bereichder FastMovingConsumerGoodswird

ǸōŜǊdie Aufnahmevon Produktenin dasAngebotdesIŅƴŘƭŜǊǎoft ƘŜƛǖdiskutiert. Nicht

selten wird vom Handel ŘŀŦǸǊeine sogenannte[ŜƛǎǘǳƴƎǎƎŜōǸƘǊverlangt. Ein ŅƘƴƭƛŎƘ

spannendesThemaist es, ob und zu welchenKonditionenShop-in-Shops(meist im Look

der jeweiligen Marke) zum Einsatzkommen. Wie auch immer: ProfessionellesCategory

Managementliefert entscheidendeHinweiseŦǸǊdieCƭŅŎƘŜƴǇƭŀƴǳƴƎ. Klardefiniert ist dabei

der Umfang des jeweiligen Sortiments, heruntergebrochen bis zur Anzahl der zu

ǇǊŅǎŜƴǘƛŜǊŜƴŘŜƴArtikel,ƘŅǳŦƛƎauchdietǊŅǎŜƴǘŀǘƛƻƴǎŦƻǊƳ.
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1.1. SPIELREGELNDER SORTIMENTSGLIEDERUNGUND

GRUNDRISSPLANUNG
Ausden Vorgabendes CategoryManagementsbzw. auf BasisŅƘƴƭƛŎƘŜǊ«ōŜǊƭŜƎǳƴƎŜƴ

wie z.B. der von retail brandingentwickeltenLIM(Lessis More)-Strategiewagenwir uns

an die Layoutplanung. Die nachfolgenddargestellteAuswahlan "Spielregeln"und Tipps

ist meist branchen- und ŦƻǊƳŀǘǸōŜǊƎǊŜƛŦŜƴŘrelevant, in einigen CŅƭƭŜƴauch

branchenspezifisch. Im Fall des Shop of Region ist vor allem auf ŘƝŜhohe

{ŜǊǾƛŎŜƛƴǘŜƴǎƛǘŅǘbei der ShopgestaltungbesonderswǸŎƪǎƛŎƘǘzunehmen.

1.2. DERRECHTSDRALLDERKONSUMENTEN
Kundenlaufstudienzeigen,dassetwa 70 %der Kundenvom Eingangweg spontannach

rechts tendieren. DasgesamteDŜǎŎƘŅŦǘΣaber auch¢ŜƛƭǊŅǳƳŜΣwerden ebenfallseher

gegen den Uhrzeigersinnbegangen. Diese Erkenntnissesind insbesonderebei der

Platzierungvon Plankauf- bzw. ImpulskaufartikelnzuōŜǊǸŎƪǎƛŎƘǘƛƎŜƴund spielenauch

beimƎŜƎŜƴǎǘŅƴŘƭƛŎƘŜƴDesigndesShopof RegioneinewichtigeRolle.
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1.3. KOGNITIVE LANDKARTEN ERLEICHTERNDIE

ORIENTIERUNG
Durch gute Orientierung im Laden ŦǸƘƭŜƴsich Kunden wohl ("Clever navigieren

ƪǀƴƴŜƴϦύΣbleiben ƭŅƴƎŜǊund kaufen mehr. Die Planung in Form "kognitiver

Landkarten",wie wir sie aus der Stadtplanung(MusterbeispielParis)kennenςmit

Wegen,Blickachsen,Knotenpunktenund Landmarksςhilft dabei. Dasist geradebei

einem kleineren Laden wie dem Shop of Regionvon ƎǊƻǖŜǊWichtigkeit. Wie die

folgendenRenderingszeigen,ist der Shopso konzipiert, dassman bereits beim Blick

durchsSchaufenstereineperfekteOrientierunggewinnt.

1.4. NIEDRIGEaL¢¢9[w&¦a9SCHAFFEN«.9w{L/I¢
NiedrigeaƛǘǘŜƭǊŅǳƳŜin Form von Gondeln (nicht ƘǀƘŜǊals 1 50 cm) Tischenund

Podesten schaffen «ōŜǊǎƛŎƘǘund ŜǊƳǀƎƭƛŎƘŜƴdie Verwirklichung des

ǾŜǊƪŀǳŦǎŦǀǊŘŜǊƴŘŜƴArenaPrinzips (vom Mittelraum stufenweise zur Wand hin

ansteigende ²ŀǊŜƴǇǊŅǎŜƴǘŀǘƛƻƴύ. Offene, arena-artige wŅǳƳŜwerden besser

"durchblutet" alsGangschluchten. Im SinnediesesPrinzipwurdebeimDesigndesShop

of RegionaucheinearenaartigeErlebnis- undKulinarikzoneentwickelt.
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1.5. DERLOOPALSCLEVERER²9D9C«Iw9w
CǸǊ ŘŜƴ IŀǳǇǘƪǳƴŘŜƴƭŜƛǘǿŜƎ ŘǳǊŎƘ ŘŜƴ [ŀŘŜƴ Ƙŀǘ ǎƛŎƘ ŘŜǊ .ŜƎǊƛŦŦ Ϧ[ƻƻǇϦ ŜǘŀōƭƛŜǊǘΦ 9Ǌ 
ƛǎǘ ŘǳǊŎƘ CŀǊōŜ ǳƴŘκƻŘŜǊ aŀǘŜǊƛŀƭ ŘƛŦŦŜǊŜƴȊƛŜǊǘ ƎŜǎǘŀƭǘŜǘ ǳƴŘ ŦǸƘǊǘ ǾƻƳ 9ƛƴƎŀƴƎ ǿŜƎ 
durch alle Bereiche des Shop of Region.  DǊǳƴŘǎŅȊǘƭƛŎƘgibt es unterschiedliche Formen 
wie zentrale, raumbildende, oder organisch geformte Loops, in unserem Fall haben wir 
ǳƴǎ ŦǸǊ ŜƛƴŜƴ ƛƴǎŜƭōƛƭŘŜƴŘŜƴ [ƻƻǇ ŜƴǘǎŎƘƛŜŘŜƴΦ DŜŀŎƘǘŜǘ ǿǳǊŘŜ ŀǳŎƘ ŀǳŦ ŜƛƴŜ 
ŀǳǎǊŜƛŎƘŜƴŘŜ .ǊŜƛǘŜΦ .Ŝƛ ŜƛƴŜǊ Ϧ½ǿŀƴƎǎŦǸƘǊǳƴƎϦ όǾƻƳ 9ƛƴƎŀƴƎ ōƛǎ ȊǳƳ !ǳǎƎŀƴƎύ ǿƛǊŘ 
ŘŜǊ YǳƴŘŜ ŀƳ ƎŜǎŀƳǘŜƴ {ƻǊǘƛƳŜƴǘ ǾƻǊōŜƛƎŜƭƻǘǎǘΦ 5ŀǎ ƪŀƴƴ ŀōŜǊ ŀǳŎƘ Ȋǳ &ǊƎŜǊ ŦǸƘǊŜƴΣ 
des halb werden im Shop of wŜƎƛƻƴ ȊŀƘƭǊŜƛŎƘŜ !ōƪǸrzungen angeboten.

1.6. LEITSYSTEMESCHAFFENSICHERHEIT
Zur Orientierung im Laden helfen textliche und bildliche Hinweise in Form eines 
Leitsystems dem Kunden, sich zurechtzufinden und "Stress am POS" zu vermeiden. 
Eingesetzt werden Textgrafiken, Bilder, Piktogramme und andere grafische Elemente. 
5ŀōŜƛ ƛǎǘ ŀǳŦ DǊǀǖŜΣ !ƴȊŀƘƭΣ YƭŀǊƘŜƛǘΣ !ǳǎƎŜǿƻƎŜƴƘŜƛǘ ǳƴŘ ƎǳǘŜ ²ŀƘǊƴŜƘƳōŀǊƪŜƛǘ Ȋǳ 
achten. Obwohl der Shop of wŜƎƛƻƴ ǎŜƘǊ ǸōŜǊǎƛŎƘǘƭƛŎƘ ǎƛƴŘΣ ǿǳǊŘŜƴ ŀǳŎƘ ƘƛŜǊ 
ŜǊƎŅƴȊŜƴŘŜ hǊƛŜƴǘƛŜǊǳƴƎǎƘƛƭŦŜƴ ƛƴ CƻǊƳ Ǿƻƴ {ŎƘǊƛŦǘ ǳƴŘ DǊŀŦƛƪ ōŜǊǸŎƪǎƛŎƘǘƛƎǘΦ
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1.7. FASCINATIONPOINTSUNDLANDMARKS
An Knotenpunktenund am Endevon BlickachsenόƘŅǳŦƛƎauch im Bereichder dritten

Regalebene)sorgenFascinationPoints und Landmarks(Wahrzeichen)ŦǸǊȊǳǎŅǘȊƭƛŎƘŜ

Orientierungund setzenemotionaleImpulse. 5ŀŦǸǊƪǀƴƴŜƴetwa Indoor-Dekorationen,

thematisierendeMilieurequisiten,aber auch Bilder oder Screenseingesetztwerden.

Auchdie plakativeDarstellungder jeweiligen(Laden-) Marke eignet sichŘŀŦǸǊ. Im Fall

desShopof Regionist dasinsbesonderedie Inselin der Mitte mit den Erlebnisbildern

amErlebnisscreen.

1.8. MIT.95!wC{.«b59[¦bDGESCHICHTEN9w½&I[9b
Die .ŜŘŀǊŦǎōǸƴŘŜƭǳƴƎ(Thematisierung),also die Anordnung von Sortimenten und

Artikeln im Verwendungszusammenhang,ist ein altes, aber wirkungsvolles

Handelsprinzip. Damit lassensichwunderbareGeschichtenŜǊȊŅƘƭŜƴ(StoryTelling), die

unter die Haut gehen. Und spannendeGeschichtenlassendie Kasseklingeln. Im Fall

des Shop of Region wird diese Aufgabe von Informationen ǸōŜǊProduzenten,

HerstellungsmethodenundŜǊƎŅƴȊŜƴŘŜVerkostunƎǎƳǀƎƭƛŎƘƪŜƛǘŜƴǸōŜǊƴŜƘƳŜƴ.

DassinddieƎǊǳƴŘǎŅǘȊƭƛŎƘŜƴ«ōŜǊƭŜƎǳƴƎŜƴΣauf dessenBasisdasfolgendeShopdesign

entwickeltwurde.



2. SHOPDESIGN

2.1 RAUMANFORDERUNGENUND GRUNDRISS
(GEHWEGE, INFRASTRUKTUR,
SORTIMENTSVERTEILUNGIM VERKAUFSRAUM)
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2.2. GESTALTUNG
INNENEINRICHTUNG
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2.3. DREIDIMENSIONALE
DARSTELLUNGVONOBEN
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2.4. Dreidimensionale Darstellung aus 
{ǘǊŀǖŜƴǎƛŎƘǘ
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2.5. DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNG
DER EINRICHTUNGAUS SICHT DES
EINGANGS
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2.6. DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNG
DESERLEBNISBEREICHES
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3.7. DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNG
DES INFOSCREENSC«wTOURISTISCHE
BEWERBUNG
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3.8 DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNGDER
!Y¢Lhb{C[&/I9
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3.9. DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNG
D9a«{9tw&{9b¢!¢Lhb
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3.10 DREIDIMENSIONALEDARSTELLUNG
KASSENBEREICH
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3.1. BASISANNAHMEN

Die folgende Jahresplanung wurde auf Basis eines Shop of Region in Wien mit ca.

300 mĮVerkaufsflªcheund 7 Vollzeitmitarbeiter erstellt, der an 6 Tagen pro Woche

geºffnetist. Der Shop verkauft in erster Linie Lebensmittelprodukte, wobei aus

logistischen Gr¿ndenvermutlich der grºÇereTeil aus ¥sterreichund der kleinere

Teil aus Ungarn kommen wird. F¿rdie Kalkulation selbst macht es jedoch keinen

Unterschied, wie groÇeder Anteil der Produkte aus den einzelnen Lªndernist. Die

folgende erste und grobe Budgetierung erfolgt auf Basis von Vergleichs- bzw.

Erfahrungswerten im Lebensmitteleinzelhandel. Diese Berechnung ist ohne

Gewªhr. Diese Wirtschaftlichkeitsberechnung wird einem Planszenario f¿rdas

erste Jahr, einem Planszenario f¿rdas dritte Jahr und zugleich auch einem Worst

Case-Szenario unterzogen. Basis der Berechnung sind die in der Kalkulation

dargestellten Annahmen.
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Jahr 1

Anzahl Kunden pro Tag 200

Umsatz pro Kunde ϵ ннΣрл

�P�(�(�v�µ�v�P�•�š���P�����‰�Œ�}���:���Z�Œ 300

�s���Œ�l���µ�(�•�(�o�����Z�����]�v���u�ø 300

�E���š�š�}���h�u�•���š�Ì�l�u�ø���s���Œ�l���µ�(�•�(�o�����Z�����µ�v�����:���Z�Œϵ п рллΣлл

Jahresumsatz Netto ϵ м орл лллΣлл

Wareneinkauf (inkl.Anlieferungund Verderb) 70%

Netto Handelsspanne 30%

Deckungsbeitrag netto ϵ плр лллΣлл

Kosten pro Mitarbeiter/Jahr ϵ от лллΣлл

Anzahl Mitarbeiter 6

Personalkosten ϵ ннн лллΣлл

�<�}�•�š���v���'���•���Z���(�š�•�o���]�š�µ�v�P 1 ϵ рл лллΣлл

���Œ�µ�š�š�}���D�]���š���l�u�ø���‰�Œ�}���:���Z�Œ�� ϵ мнл лллΣлл

Sonstige Kosten pro Jahr ϵ млл лллΣлл

Ergebnis vor Steuern -ϵ ут лллΣлл

3.2. PLANSZENARIOJAHR1
DastƭŀƴǎȊŜƴŀǊƛƻ ŦǸǊ Řŀǎ ŜǊǎǘŜ WŀƘǊ ƎŜƘǘ ŘŀǾƻƴ ŀǳǎΣ Řŀǎǎ ŘƛŜ .ŜǿŜǊōǳƴƎ ŘŜǎ 
tǊƻƧŜƪǘŜǎ ŀƪǘƛǾ Ǿƻƴ ŜȄǘŜǊƴŜƴ tŀǊǘƴŜǊƴ Ƴƛǘ ŜƛƎŜƴŜƴ aƛǘǘŜƭƴ ǳƴǘŜǊǎǘǸǘȊǘ ǿƛǊŘΣ ŘƛŜ ƛƴ 
ŘŜǊ Yŀƭƪǳƭŀǘƛƻƴ ƴƛŎƘǘ ōŜǊǸŎƪǎƛŎƘǘƛƎǘ ǎƛƴŘ.


