BUSINESS Weihnachten 2020

Foto: Karin Wahl

Foto: Jessica Christoforidis

Karin Wahl ist Expertin fur Warenprdsentation. Zu ihren
Kunden zahlen Industrie und Handel, Messegesell-
schaften, Citymanagements und IHKs. Auf3erdem ist
sie Vorstandin im Verband VMM European Visual
Marketing Merchandising.

»,EINn Laden muss
lJacheln*

Warenprasentation im Zeichen der Pandemie. Worauf kommt
es speziell jetzt, zur Weihnachtszeit, bei der Kommunikation
mit dem Kunden im Fenster und auf den Flachen an?
VM-Expertin Karin Wahl tiber groBe Gefiihle und kleine Gesten.
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TW: Es ist Vorweihnachtszeit. Eigentlich die
schonste Zeit des Jahres fiir Visual Mer-
chandiser. Um sich kreativ auszutoben,
Geschichten zu erzdhlen, Gefiihle zu we-
cken. Ist das auch in diesem Jahr so?

Karin Wahl: Es gab schon eine grofie Unsi-
cherheit unter den Handlern, was man in
diesem so schwierigen Jahr insbesondere zu
Weihnachten spielen darf und was nicht. Ich
rate aber unbedingt dazu, gerade jetzt den
Menschen vielleicht sogar noch mehr als
sonst eine Freunde im Fenster zu bereiten,
an die Gefithle der Passanten zu appellieren.
Die Menschen sehnen sich danach. Zu-
mindest fiir kurze Zeit soll ihnen das Herz
aufgehen.

Welche Gefiihle sind das?

Die Psychologie kennt ja tiberhaupt nur
sechs Gefthle: Neugier, Angst, Ekel, Arger,
Trauer und Freude. Nur zwei davon sind
positiv und die missen angesprochen wer-
den. Neugier weckt man durch Neues, durch
Veranderung. Habe ich immer die gleichen
Fenster, gehen die Passanten achtlos vorbei.
Passiert etwas, schaut man genauer hin,
bleibt vielleicht sogar stehen. Gerade jetzt,
wo so vieles auf der Strecke bleibt und nicht
moglich ist, ob Restaurantbesuch oder Sport,
ist es ganz wichtig, eine Freude zu machen,
die Menschen abzulenken. Das kann auch
uber einen Schaufensterbummel passieren,
vielleicht erlebt der so ja sogar eine Renais-
sance als Freizeitbeschaftigung.

Wie viel heile Welt darf es in den Fenstern
denn sein?

Das ist ein Begriff, den ich nicht besonders
mag. Man darf jetzt nichts klein reden. Die
Welt ist nicht heil, sie hat einen Knacks
bekommen. Aber man kann den Menschen
signalisieren: Hier ist Dein ,Home away
from home’, bei uns bist Du sicher. Wir
machen es Dir schon. Einfach Warme aus-
strahlen. Zum Beispiel mit Kuschel-Strick in
schonen Farben. Dabei sollte auch die Ge-
staltung nicht zu clean sein. Ich sage immer,
auch in meinen Schulungen: Ein Laden muss
lacheln.

Was kann man zeigen im Schaufenster,
was sollte man besser lassen?

Bei einem Store-Check ist mir im Schau-
fenster eine Abbildung von sich umarmen-
den Menschen aufgefallen. Ein gewohntes
Bild zur Weihnachtszeit, aber in diesem Jahr
fand ich das befremdlich und nicht an-
gebracht. Wie tberhaupt viele, eng zusam-
menstehende Menschen. Dagegen haben
zwei riesige schneebedeckte Tannen im

Kolner P& C-Haus direkt ein wohliges Ge-
fihl bei mir ausgeldst, Erinnerungen an
einen Schneespaziergang. Dazu gehort oft
gar nicht so viel. Hygge halt sich nicht um-
sonst schon lange als Trend.

Gibt es Schaufenster, die Thnen nachhaltig
in Erinnerung geblieben ist?

Ja, das sind die Spielwarenfenster bei Kauf-
hof mit den Plischtieren. Die verkaufen nur
Glucksgefiihle. Bis heute. Jeder kennt sie und
erinnert sich gerne an Kindheitstage zurtick.
Das 16st auch in Corona-Tagen Freude aus.
Und auch aus dem Modehandel fallt mir
etwas ein. Als ich im vergangenen Jahr in
der Jury eines Schaufenster-Wettbewerbs
safs, haben wir ein Fenster von Grabitz
Mode in Hamm pramiert. Das hiefd ,Schone
Bescherung'. Der Weihnachtsbaum war
umgefallen, der Hund hatte sich die Pack-
chen geschnappt und ist davon gesprungen.
Realisiert wurde alles mit Dekoartikeln aus
dem Bestand. So etwas 16st ein Lacheln aus,
das darf ruhig auch in diesen Zeiten sein.

Was halten Sie von Mund-Nasenschutz-
Masken im Fenster?

Gefallt mir personlich nicht so gut. Zu An-
fang der Pandemie war das ja noch ganz
originell. Aber auch wenn wir inzwischen
alle taglich Maske tragen, wirkt das doch
immer noch befremdlich. Ich méchte das
dann nicht auch noch im Fenster sehen.

Aber ein grofies Bediirfnis nach Sicherheit
und Hygiene gibt es ja schon bei den Kun-
den. Wie lésst sich das gut riiberbringen?
Das ist eines meiner Lieblingsthemen zur-
zeit. Unschon, was man da zum Teil so sieht.
Handgekritzelte Zettel mit fiinf Ausrufezei-
chen, die darauf hinweisen, wie viele Men-
schen sich im Laden aufhalten diirfen. Da
bekommt man teilweise echt Angst. Da gibt
es sympathischere Ansatze, das zu kom-
munizieren. Kurzlich war ich in einem Se-
cond Hand-Laden. Dort klebte im Eingangs-
bereich ein pinkes Herz am Boden, auf dem
stand ,Hier diirfen 5 nette Menschen rein'.
Da geht einem doch das Herz auf. Man spurt
Personlichkeit und Herzlichkeit. Das ist so
einfach.

Wie sieht’s denn mit dem Timing aus? Ist
der Handel frither oder spiter in die Weih-
nachtssaison gestartet?

Ich beobachte, dass man vielleicht ein wenig
fruher damit angefangen hat. Es geht ja
auch um die Grundidee, das Weihnachts-
geschift ein wenig zu entzerren. Auch da
sind wir wieder beim Thema Sicherheit. Die

Kunden brauchen das und der Handel sollte
das entsprechend kommunizieren: ,Geht
bitte unter der Woche einkaufen, wir sind
fur Euch da, haben Zeit. Oder macht Termine
flir eine personliche Beratung .* Alle Losun-
gen, die es den Menschen einfacher machen,
funktionieren.

Wie konnte man so etwas im Schaufenster
spielen?

Ganz einfach. Etwa tiber einen Tannenbaum
aus Packchen, auf denen geschrieben steht:
,Schickt uns Eure Wiinsche und Ihr be-
kommt von uns ein Packchen.’ Das ist nur
eine Moglichkeit von vielen.

Stichwort ,einfach‘: Wie steht es in diesem
Jahr um die VM-Budgets?

Nattirlich guckt der Handel in einem so
schwierigen Jahr wie diesem auf die Kosten.
Da wird viel mit Bestand gearbeitet. Aber
auch damit kann man tolle Geschichten im
Schaufenster entwickeln. Positiv ist, dass das
Interesse an Visual Merchandising grund-
satzlich steigt. Wir hatten im August einen
regelrechten Run auf meine dann wieder
vor Ort stattfindenden IHK-Kurse. Die rich-
ten sich an Leute, die im Verkauf arbeiten
und vermitteln Basics flir Quereinsteiger.
Und auch die Verkaufszahlen meiner Biicher
sind im dritten Quartal gestiegen.

Wie hat sich ganz konkret Ihr Job ver-
andert in diesem Jahr?

Keine Messen, kaum Veranstaltungen. Das
hat auch mich natiirlich hart getroffen. Aber
ich bin ein kreativer Mensch und habe
schnell neue Ideen entwickelt, wie ich zu
meinen Kunden kommen kann. Ich halte
Vortrage online und biete jetzt auch Online-
Beratung zur Warenprasentation an. Das
funktioniert toll. Dass ich da nicht frither
drauf gekommen bin...

Wie genau kann man sich das vorstellen?
Der Handler nimmt mich mit seinem
Smartphone oder Tablet mit durch den
Laden und in die Schaufenster. Wir erkun-
den gemeinsam alle Ecken. Kiirzlich habe ich
das mit einer Modehandlerin in Ettlingen
gemacht, die hochwertige DOB anbietet.
Eigentlich war ein Workshop geplant, der
nicht stattfinden konnte. Dann haben wir
umdisponiert. Wir haben online gemeinsam
Regale aufgebaut und bestiickt. Aber klar, ich
vermisse schon den personlichen Kontakt.
Dennoch ist das besser als gar nichts. Still-
stand ware jetzt schlimm. m
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