
Regal-Check & Verkaufsregeln – Der ausführliche Guide

Dieser Guide zeigt dir Schritt für Schritt, wie du dein Regal bei Spotlight Herford so gestaltest,
dass es Aufmerksamkeit erzeugt, Vertrauen aufbaut und die Kaufentscheidung erleichtert.
Die folgenden drei Schritte basieren auf Verkaufspsychologie und Praxis aus dem Einzelhandel.

1. Der Regal-Check – Verkauft dein Regal oder steht es nur da?

Der Regal-Check ist die Grundlage für alles. Er beantwortet die Frage: Versteht ein Kunde in wenigen Sekunden,
was du anbietest und warum er genau hier kaufen sollte?

• Blickfang auf Augenhöhe: Platziere dein stärkstes Produkt oder dein schönstes Set in Augenhöhe. Diese Zone
ist die aufmerksamkeitsstärkste. Hier entscheidet sich, ob jemand stehen bleibt oder weitergeht.

• Klare und vertrauenswürdige Preise: Jeder Artikel braucht ein gut lesbares, einheitlich gestaltetes Preisschild.
Unklare oder fehlende Preise erzeugen Unsicherheit – und Unsicherheit verhindert Kaufentscheidungen.

• Geschichte statt Zufall: Dein Regal sollte wie eine kleine Themenwelt wirken (z. B. Geschenkideen, Deko, Baby,
Hochzeit, saisonal). Menschen kaufen leichter, wenn sie den Zusammenhang verstehen und sich emotional
angesprochen fühlen.

• Ordnung, Farbharmonie und Struktur: Gruppiere ähnliche Produkte, arbeite mit Höhenstaffelung und lasse
bewusst Luft.
Ein strukturiertes Regal wirkt hochwertig und lädt zum Stöbern ein.

2. Die 3-Sekunden-Regel – Aufmerksamkeit oder vorbei

Kunden entscheiden innerhalb von etwa drei Sekunden, ob sie stehen bleiben oder weitergehen.
In dieser kurzen Zeit muss dein Regal emotional und visuell überzeugen.

• Neugier auslösen: Ein auffälliges Leitprodukt, besondere Farben oder eine klare Formensprache
ziehen den Blick an. Ohne visuelle Anziehung kein Stopp.

• Sofort klar: Was ist das?: Der Kunde muss auf den ersten Blick erkennen, welche Art von Produkten hier
angeboten wird
(z. B. Geschenkartikel, Deko, Schmuck, Handmade). Verwirrung führt zum Weitergehen.

• Emotionen ansprechen: Zeige Anwendung, Anlass oder Nutzen. Geschenkideen, Wohlfühlmomente oder
Problemlösungen
aktivieren Gefühle – und Gefühle sind der wichtigste Kaufmotor.



3. Der häufigste Anfängerfehler – Zu viel statt gezielt

Der größte Fehler ist ein überfülltes, ungeordnetes Regal. „Viel hilft viel“ wirkt im Verkauf gegenteilig.

• Zu viele Artikel ohne Struktur: Der Kunde fühlt sich überfordert und trifft keine Entscheidung.
Klare Auswahl schlägt Masse.

• Fehlende oder unklare Informationen: Preise, kurze Produktbeschreibungen oder Anwendungsbeispiele
schaffen Sicherheit und Vertrauen.

• Keine visuelle Hierarchie: Jedes Regal braucht einen „Hauptdarsteller“ und Nebenrollen.
Ohne Fokus wirkt alles gleich wichtig – und damit nichts wirklich interessant.

• Keine Geschichte, keine Emotion: Produkte ohne Kontext bleiben austauschbar.
Mit Storytelling (Anlass, Nutzen, Gefühl) werden sie persönlich und kaufrelevant.


