
Mehr Erfolg 
an der Kasse
Die Kassenzone zählt zu den umsatzstärksten Quadratmetern 
im deutschen Einzelhandel und ihre Bedeutung wächst. 
Handelstrainer Hans Günter Lemke berät auch Zoofachhändler 
zu diesem Thema.

Die Flächenproduktivität der 
Kasse liegt deutlich über der des 
gesamten Marktes. Pro Quadrat-
meter erreicht dieser Bereich bis 
zu 32.000 Euro in manchen Su-
permärkten. Deshalb ist auch 
für den Zoofachhändler wichtig, 
diesem Bereich besondere Auf-
merksamkeit zu geben. Ziele gu-
ter und effektiver Kassenplatzie-
rung sollten Kaufimpulse beim 
Kunden auslösen, ein stimmiges 
Sortiment auf kleiner Fläche prä-
sentieren und Warenverfügbar-
keit gewährleisten ohne den Ge-
schäftsablauf dauernd zu stören.

Aber auch wenn die Kassen-
zone ein hoher Ertragsbringer 

sein kann, bedeutet dies nicht, 
dass hier alles angeboten wer-
den kann. Denn die Kasse soll 
auch ein letzter guter Eindruck 
für den Kunden beim Bezahlen 
und Verlassen des Geschäftes 
sein. Am sinnvollsten ist es, Zu-
satzartikel zu platzieren. Mittler-
weile kann man auch schon in 
einigen Geschäften beobachten, 
dass Süßwaren in Kassennähe 
platziert sind.

Zusätzliche Erträge können 
auch im Frühjahr bis Herbst mit 
Eis oder gekühlten Getränken er-
zielt werden. 

Weniger ist mehr
Oft werden Altwaren oder sogar 
Tiernahrung mit abgelaufenem 
Datum platziert. Frei nach dem 
Motto: !An der Kasse geht alles 
weg." Das ist nicht sinnvoll, je-
doch sieht man das immer wie-
der in vielen Geschäften. Auch 
ist es sinnvoll auf psychologi-
sche Preisschwellen der Kunden 
zu achten. Artikel an der Kasse 
oder auch im Kassenbereich, die 
den Betrag von 4,99 Euro über-

Anzeige

Freundliche Mitarbeiter sind das 
A und O • besonders im Kassen-
bereich.
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Hans-Günter Lemke ist Gesell-
schafter und Geschäftsführer  
der Lemke Beratung UG in Por-
ta Westfalica und seit 1998 als 
Trainer im Einzelhandel tätig. 

www.lemke-training.de
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schreiten, sind schwer verkäuf-
lich, wenn es nicht gerade ein 
stark preisreduzierter Artikel ist. 

Wenn es der Platz erlaubt und 
Kassendurchgänge nicht ver-
sperrt werden, ist es auch um-
satzfördernd besondere Zweit-
platzierung vor der eigentlichen 
Kassenzone anzubieten. Auch 
sind ähnliche Platzierungen hin-
ter der Kassenzone möglich. Da-
bei sollte allerdings so platziert 
werden, dass der Kassenmitar-
beiter immer alles im Blick hat. 
Besonders diebstahlgefährdete 
Artikel sollten hier nicht präsen-
tiert werden.

Eine gute Idee ist es auch, 
dass hauseigene Kundenmaga-
zine über den Kassenmitarbeiter 
an den Kunden gegeben werden. 
Dies erhöht die Wertigkeit der 
Zeitschrift und der Mitarbeiter hat 
hierbei die Möglichkeit, persön-
lich auf den Kunden ein zu ge-
hen. Oder geben Sie dem Kunden 
eine Visitenkarte ihres Geschäfts 
mit, noch besser zwei, damit 
dieser eine an Bekannte weiter-
geben kann. Aktuelle Gewinn-
spielkarten von Herstellern, wie 
auch hauseigene Gewinnspiele 
gehören auch eher an die Kasse, 
als irgendwo in das Verkaufsre-
gal. Noch wichtiger sind die ei-
genen Kundenkarten, die beson-
ders wichtig zur Kundenbindung 
sind und der Kunde bei mehreren 
Einkäufen auch Einkaufsvorteile 
oder Rabatte bekommt.

Kaufimpuls wecken
Trotz aller Vorteile, die Übersicht 
für den Kunden darf nicht ver-
nachlässigt werden. Zu Viele 
Sortimente oder Artikel fördern 
nicht gerade die Übersichtlich-

keit. Wer lange suchen muss 
und umsatzstarke Impulsartikel 
zwischen anderen Massenarti-
keln verschwinden, da wird der 
Kaufimpuls des Kunden nicht 
geweckt. 

Sie sollten immer darauf ach-
ten, dass die Kassen leicht zu fin-
den sind. Wenn mehrere Kassen 
vorhanden sind oder der Kunde 
nicht sofort den Kassenausgang 
erkennen kann ist das hinderlich. 
Hinweisschilder müssen von al-
len Bereichen aus gut zu erken-

nen und bestenfalls beleuchtet 
sein. Lange Wartezeiten an der 
Kasse können durch mehrere 
Kassen vermieden werden.

Der Kunde fühlt sich an der 
Kasse wohler wenn die Förder-
bänder sauber sind und ge-
räuschlos arbeiten. Ein attrakti-
ves Kassenumfeld ist abwechs-
lungsreich gestaltet. Für den 
Kunden ist es wichtig, dass alle 
elektronischen Geräte für das 
bargeldlose Zahlen in einem 
einwandfreien Zustand sind. 
Ausreichende Tragetaschen tra-
gen ebenfalls zu einem positiven 
Eindruck bei. 

Die Kasse sollte als letzte 
Instanz beim Einkauf für den 
Kunden immer attraktiv sein. 
Freundlichkeit und ein offenes 
Ohr für den Kunden haben, ge-
hört auch zum letzten guten Ein-
druck dazu. Der letzte Eindruck, 
den der Kunde mitnimmt, ist oft 
entscheidend, ob der Kunde gern 
bzw. überhaupt wiederkommt.  
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