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Ziele der Lehrveranstaltung

Untersuchungen zufolge sind bis zu 80% aller Kaufentscheidungen (mehr oder weniger)
ungeplant, werden von den Kunden also wahrend des Einkaufens getroffen. Ziel des Shopper
Marketing ist es, das Verhalten von Konsumenten wahrend des Einkaufs zu verstehen und
gezielt zu beeinflussen. Die Lehrveranstaltung dient daher der Vertiefung des Verstandnisses
des Kaufverhaltens von Konsumenten am Point of Sale. Insbesondere befassen wir uns mit
der Wirkung der physischen Umwelt am Point of Sale (d.h., dem Verkaufsraum und der
Warenprésentation) auf den Konsumenten.

Die Teilnehmer der Lehrveranstaltung:

= lernen die Wirkung wichtiger atmosphérischer Einflussfaktoren am Point
of Sale (wie z.B. Musik, Farben, Diifte) kennen

= beschéaftigen sich mit dem Einfluss des Store-Layouts auf den
Konsumenten

= lernen anhand von Praxisbeispielen aus psychologischer Sicht gelungene und
misslungene Aspekte von Verkaufsumgebungen kennen

= befassen sich mit Methoden und Techniken erlebnisorientierter
Ladengestaltung

» konnen die Unterschiede zwischen physischen (,,brick-and-mortar) und virtuellen
Verkaufsumgebungen beurteilen und diese Erkenntnisse im Sinne des Omnichannel-
Marketings anwenden

= vertiefen mittels einer empirischen wissenschaftlichen Arbeit ihr Wissen Uber
ausgewahlte Wirkungsfaktoren am Point of Sale.

Teilnahme-Voraussetzungen

Aufnahme Uber das u:space-Anmeldesystem.

Es gilt prinzipielle Anwesenheitspflicht. Anwesenheit in der ersten LV-Einheit ist in jedem
Fall Voraussetzung fur die Teilnahme an der Lehrveranstaltung!

Leistungsnachweis
= Teilnahme an den Diskussionen bei den Vortrdgen und Présentationen
Beurteilung der Gruppenarbeit
Mitwirkung bei der Prasentation
Individuelle Beitrage zur LV/Aufgaben
Prifung



Course Website

Fir den Kurs wurde eine Moodle Website eingerichtet. Nahere Informationen dazu in der
Lehrveranstaltung.
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Inhalte der Lehrveranstaltung

1. Vorbesprechung

2. Einfuhrung in das Shopper Marketing und die Verkaufsraumgestaltung
3. Kognitiver Ansatz: Kundenlauf und Orientierung

4. Emotionaler Ansatz: Farbe, Licht, Musik, Olfaktion

5. Visual Merchandising, Verbundprésentation, Theming

6. Erlebnisorientierung

7. Projektprésentationen

Leistungsbeurteilung

Gruppenarbeit und Vortrége 40%
Individuelle Beitrage/Aufgaben 20%
Prifung 40%
5..<50%

4..250%

3..262,5%

2..275%

1..>87,5%

Termine der Lehrveranstaltung

Siehe Online-Vorlesungsverzeichnis



