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Neue Leitfaden fur den Fachhandel

Arbeitshilfen fur den Geschéftsalltag

R

. Starken des Fachhan-
dels’, ,Betrieb in der
Krise*, ,Ausbhilden im
Naturkost-Einzelhan-
del“ lauten die soeben
erschienenen  Tited der
Leitfaden fur den Natur-
kost-Einzelhandel. Die
Broschiren werden in e-
ner Kooperation des BNN
Einzelhandel mit dem Fo-
rum Berufsbildung Berlin
herausgegeben. Im heuti-
gen Newdletter stellen wir
Ihnen die einzelnen Leit-
faden vor.

, Starken des Fach-
handels*, 82 Seiten

Das Fachgeschéft —eine
attraktive Einkaufsstatte
Autoren:

Horst Hartmann, Christa
Janfen, Jutta Overmann,
Sigrid  Petersen, Gabi
Warkus, Harad Wurm.

Ausdem Inhalt:
Sortiments- und Preispoli-
tik, Warenprésentation,
Beziehungsmanagement
und Persona sind die
Kernthemen der Broschi-
re, die sich sowohl an
Existenzgrinder as auch
an erfahrene Ladnerinnen
richtet.

Was kann der Fachhan-
del, wohin geht er, was
zeichnet ihn aus?

Der Fachhandel steht fir
Nahversorgung, Kunden-
ndhe, Beratungskompe-
tenz, Service, Qudlitét,
Glaubwirdigkeit. Sich
den Herausforderungen
des modernen Marktes
stellen, wachsen und dabei
authentisch bleiben, sind
Aufgaben die der Fach-
handel jetzt und in Zu-
kunft meistern muss.

Sortiments-und Preispo-
litik:

Das Profil Bio reicht fir
den modernen Fachhandel
nicht mehr aus, die Quali-
td des Handels gewinnt
zunehmend an Bedeutung.
Dabel muss die Einzigar-
tigkeit der Einkaufsstétte
splr- und sichtbar sein.
Die eigenen Stérken er-
kennen und kommunizie-
ren ist eine wichtige Auf-
gabe, die der Fachhandel
von heute zu leisten hat,

um sich gegen die steigen-
de Konkurrenz zu behaup-
ten.

War enpr asentation:
Ladengestaltung, Kunden-
fdhrung, Zweit- und Akti-
onsplatzierungen, Waren-
présentation im Regd,
Vertikale Blockbildung,
Auswirkung von Veradnde-
rungen. Kunden schétzen
Kontinuitét, lieben aber
auch Abwechdung. Oft
reichen Kleinigkeiten um
groRe Wirkungen zu er-
zidlen, Impulskaufe ma
chen im Schnitt zwei Drit-
tel des Umsatzes aus. Da-
durch erhtht sich die Att-
raktivitét des Geschéftes.

Beziehungsmanagement:
Kundenbindung und Neu-
kundengewinnung, vom
Ergkunden zum Stamm-
kunden, erfolgreiche Ver-
kaufs-/ Beratungsgespré-
che, mit diesen Themen
hat der Fachhandel téglich
zu tun. Sie sind zentraler
Tell des Alltagsgeschiftes
und somit auch Routing,
trotzdem aber nicht ,im
Vorbeigehen" zu bewerk-
stelligen. Zufriedene Kun-
den sind das verlasdichste
Kapital des Fachhandels,
Multiplikatoren und somit
die effektivste und kosten-
gunstigste  Werbung fir
ein Geschéft.

Per sonal:

Gutes Persond ist ein Er-
folgsfaktor. Gutes Perso-
nd zu finden ist eine echte
Herausforderung. Funktio-
nierende Teamarbeit, in-
terne und externe Weiter-
bildung, optimale Perso-
naleinsatzplanung  (wer
hat an welchem Platz die
groflten Starken?) sind
bares Geld wert und en
wichtiges Fachhandels-
merkmal.

Die Broschire soll helfen,
die kunftigen Anforderun-
gen zu meistern. Neben
theoretischem Hinter-
grundwissen  beschéftigt
sch der Leitfaden auch
mit zahlreichen Alltags-
fragen, gibt praktische
Tipps zu Themen wie
z.B. Beratungsgespréche,
Warenplatzierung, bein-
haltet u.a. auch Muster-
bogen fur Kundenumfra-
gen und enthdlt verschie-
dene Informationen zur
Weitergabe an Mitarbeite-
rinnen und Kundlnnen.

Betrieb in der Kri-
se, 84 Seiten

Wege zum Turnaround
Autorinnen: Sabine
Smentek, Dorte Behrmann
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Fortsetzung

Ausdem Inhalt:

Krisen erkennen, Krisen erfolg-
reich bewdtigen aber auch der
beste Zeitpunkt zum Aufhoren
sind die Themen der vorliegenden
Broschire.

Wann steckt ein Unternehmen
in der Krise?

Die Krise rechtzeitig erkennen ist
der erste Schritt zu ihrer Bewdlti-
gung. Agieren statt reagieren, je
eher die Vorboten der Krise er-
kannt werden desto gréfer sind
die Chancen, etwas dagegen zu
tun.

Erste Schritte ausder Krise.
Detaillierte Uberprifung der Fi-
nanzen, der urspringliche Bus-
nessplan bei  Geschéftsgrindung
und dessen Fortfihrung sind
wichtige Mal3nahmen auf deren
Grundlage sich ein Uberlebens-
plan fir ein Geschdft erstellen
l&sst. In der Regdl igt dieser wie
ein Grindungskonzept unter ver-
schérften Bedingungen.

Problemein der Krise.
Glaubiger, Bank, Finanzamt,
Krankenkassen, Mitarbeiter und
Geschéftspartner sind mit betrof-
fen. Wo sind Prioritéten zu set-
zen? Gesprache missen in jedem
Fal mit alen Beteiligten gefihrt
werden.

Abgang mit Anstand.

Grinde, en Unternehmen auf-
zugeben gibt es vide. Eine Ge-
schéftsaufgabe verlangt Planung,
um den eigenen Schaden abzu-
wenden oder ihn zumindest mog-
lichst gering zu halten.
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»Ausbilden im Naturkost-
Einzelhandel”, 43 Seiten

plus 25 Seiten Anhang,
(Mustervertrage, Musterschrei -
ben)

Autorin: Hannelore Schulze
Ausdem Inhalt:

Gut ausgebildete Naturkostfach-
leute sind Mangelware und der
Fachkréftebedarf wird mit einem
wachsenden Markt steigen. Aus-
bilden bedeutet gesellschaftliche
Verantwortung Ubernehmen und
gleichzeitig in die Zukunft des
eigenen Unternehmens zu inves-
tieren, zudem genielRen Aushil-
dungsbetriebe groles  offentli-
ches Ansehen.

Welche (formalen) Anforde-
rungen muss ein Ausbildungs-
betrieb erfullen?

Die ausbildende Person muss per-
sonlich und fachlich geeignet
sein, ebenso muss die Aushil-
dungsstétte in der betrieblichen
Praxis in der Lage sein, die In-
hate des gewahlten Berufshildes
zu vermitteln. Ausbildung kann
auch im Verbund mit einem oder
mehreren Partnern durchgefthrt
werden.

Wiefindeich den richtigen
Azubi?

Ihre eigenen betrieblichen Anfor-
derungen sind der Auswahlmal3-
stab. Welche Qualifikationen sind
notig? Die Kooperation mit den
Arbeitsagenturen kann durchaus
Sinn machen.
Ausbildungsvertrag, entstehende
Kosten und weitere Aspekte des
Ausbildens.

Schriftliche Ausbildungsvertrége

S

sind Pflicht, sie regeln ales Not-
wendige wie Ausbildungsdauer,
Probezeit, Arbeitszeit, Vergitung
etc. ... Eine Kooperation mit der
Berufsschule ist ratsam.

Ausbilden ganz praktisch.

Arbeit mit Jugendlichen und jungen
Erwachsenen ist das Herzstiick der
Ausbildung. Grundlage hierfir ist
die vom Gesetzgeber vorgegebene
Ausbildungsordnung und der be-
triebliche Ausbildungsplan. Ge-
soréchsfihrung in - Krisengituatio-
nen: Ziele, Merkmale, Vorberei-
tung, Gespréchsablauf sind wichti-
ge Instrumente fur die Kommuni-
kation mit dem Azubi.

Das Ausbildungsende - Prifung
und Ausbildungszeugnis.
Vorbereitung auf den Abschluss.
Wie geht es nach erfolgreicher
Ausbildung weiter? Macht eine
Ubernahme Sinn? Welche Forma
lien sind zu erfullen?

Zum Bestdlen der Broschiren
nutzen Sie bitte das beigefigte
Formular.
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