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Erfolgreiche Veranstaltungsreihe

Seminare kommen gut an

Gestern ging unsere Ver-
angaltungsreihe mit dem
Thema ,Vom Gelegen-
heitskaufer zum Stamm-
kunden* zu Ende. Die
acht Seminare in Berlin,
Erfurt, Gottingen, Coes-
feld, Hamburg, Mammen-
dorf, Untereit-Grinthal
und Uberlingen waren mit
insgesamt ca. 200 Tell-
nehmern sehr gut besucht.

Die Referenten Elisabeth
Avakian-Reuter bzw. Rai-
ner Plum hatten das The-
ma aufbereitet. Zum einen
geht es darum, Kundin-
nen, die lhr Geschéft be-
reits kennen, noch starker
an sch zu binden, zum
anderen darum, auch neue
Kundschaft anzusprechen.
Ersteres hat zum Zidl, das
Einkaufsvolumen  dieser
Kauferlnnen zu erhohen,
im zweiten Fal sollen Sie
die Kunden, die lhr Ge-
schéft kaum oder noch gar
nicht kennen, fur sich ge-
winnen. Der erste Fal ist
in der Regel mit wesent-
lich geringerem Aufwand
Zu bewerkstelligen, denn
diese Kunden haben Ihr
Geschéft bereits positiv
wahrgenommen, kennen
vielleicht noch nicht den
Zusatznutzen, den Sie as
Fachgeschéft zu hbieten
haben. Neukundengewin-
nung gestatet sich etwas

aufwandiger und bedeutet
in erster Linie, sich auf
eine Kundengruppe einzu-
gellen, die sch von der
gewohnten  Stammkund-
schaft in punkto Anspruch
und Kaufverhalten unter-
scheidet.

Hier kommt es ganz be-
sonders auf die Offenheit
der Mitarbeiter- und Inha-
berinnen an. Ein profess-
onelles Beziehungsmana-
gement ist fir ein erfolg-
reiches Fachgeschéft in
jedem Fal einer der wich-
tigsten Bausteine.

Wir weisen in diesem Zu-
sammenhang im Folgen-
den auf zwel unserer Bro-
schiiren hin, die sich u.a
mit denen in den Semina
ren behandelten Inhalten
beschéftigen.

Wir bedanken uns an die-
ser Stelle noch einma
ganz herzlich bel unseren
Gastgebern, die uns ihre
Raumlichkeiten zur Ver-
flgung gestellt und auch
fur unser leibliches Wohl
gesorgt haben: Terra Na-
turkost Handels KG, Na
turkost Erfurt GmbH, Na
turkost  Elkershausen
GmbH, Welling GmbH,
Naturkost Nord Grofthan-
dels GmbH, Grel Natur-
kost GmbH & Co. KG,
Okoring Handels GmbH,

Chiemgauer  Naturkost-
handd GmbH, Bodan
GmbH.

» Starken des Fach-
handels*, 82 Seiten

Das Fachgeschéft —eine
attraktive Einkaufsstatte
Autoren:

Horst Hartmann, Christa
Janf3en, Jutta Overmann,
Sigrid  Petersen, Gabi
Warkus, Harald Wurm.

Ausdem I nhalt:
Sortiments- und Preispoli-
tik, Warenpréasentation,
Beziehungsmanagement
und Persond 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-
néhe, Beratungskompe-
tenz, Sewvice, Quadlitét,
Glaubwirdigkeit. Sich
den Herausforderungen
des modernen Marktes
stellen, wachsen und dabei
authentisch bleiben, sind
Aufgaben die der Fach-
handd jetzt und in Zu-
kunft meistern muss.

Sortiments- und Preispo-
litik:

Das Profil Bio reicht fir
den modernen Fachhandel
nicht mehr aus, die Quali-
tdt des Handels gewinnt
zunehmend an Bedeutung.
Dabel muss die Einzigar-
tigkeit der Einkaufsstéite
$plr- und sSichtbar sein.
Die eigenen Stérken er-
kennen und kommunizie-
ren ist eine wichtige Auf-
gabe, die der Fachhande
von heute zu leisten hat,
um sich gegen die steigen-
de Konkurrenz zu behaup-
ten.

W ar enpr ésentation:
Ladengestaltung, Kunden-
fuhrung, Zweit- und Akti-
onsplatzierungen, Waren-
présentation im Regal,
Vertikade Blockbildung,
Auswirkung von Verénde-
rungen. Kunden schétzen
Kontinuitét, lieben aber
auch Abwechdung. Oft
reichen Kleinigkeiten um
groRe Wirkungen zu er-
zidlen, Impulskéufe ma
chen im Schnitt zwei Drit-
tel des Umsatzes aus. Da
durch erhoht sich die Att-
raktivitét des Geschéftes.

Beziehungsmanagement:
Kundenbindung und Neu-
kundengewinnung, vom

Fortsetzung néchste Seite
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Fortsetzung

Erstkunden zum Stammkunden,
erfolgreiche Verkaufs-/ Bera-
tungsgespréache, mit diesen The-
men hat der Fachhandel taglich zu
tun. Sie sind zentraler Teil des
Alltagsgeschéftes und somit auch
Routine, trotzdem aber nicht ,,im
Vorbeigehen" zu bewerkstelligen.
Zufriedene Kunden sind das ver-
lasdichste Kapita des Fachhan-
dels, Multiplikatoren und somit
die effektivste und kostengins-
tigste Werbung fur ein Geschéft.

Personal:

Gutes Persond ist ein Erfolgsfak-
tor. Gutes Persond zu finden ist
eine echte Herausforderung.
Funktionierende Teamarbeit, in-
terne und externe Weiterbildung,
optimale  Personaleinsatzplanung
(wer hat an welchem Platz die
grofiten Stérken?) sind bares Geld
wert und ein  wichtiges Fachhan-
delsmerkmal.

Die Broschire soll helfen, die
kinftigen Anforderungen zu meis-
tern. Neben theoretischem Hinter-
grundwissen beschéftigt sich der
Leitfaden auch mit zahlreichen
Alltagsfragen, gibt praktische
Tipps zu Themen wie z.B. Bera
tungsgesprache, Warenplatzie-
rung, beinhaltet u.a. auch Muster-
bogen fur Kundenumfragen und
enthélt verschiedene Informatio-
nen zur Weitergabe an Mitarbeite-
rinnen und Kundinnen.

»Wastun wenn ein Grolder
kommt?“, 66 Seiten

Autoren: Horgt Hartmann, Dr.
Helmut Riethmiller, Harald
Wurm
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Ausdem Inhalt:

»Hilfe- en GrofRer kommt in un-
sere Ndhe“ ist ein haufig gehor-
ter Satz, der uns von besorgten
inhabergefihrten Naturkostfach-
geschéften ofters erreicht. In der
Tat ein Grund sich Gedanken zu
machen Uber das eigene Tun (und
Lassen), kein Grund jedoch in
Panik zu verfalen.. Die Broschi-
re beginnt mit einem erfolgre-
chen Beispid:

David gegen Goliath — Vison
und Werte als Erfolgsfaktor.
Wie es en Kkleiner Bioladen
schafft, sich gegenlber einem
Filidisten erfolgreich zu behaup-
ten.

Unter schiedliche Abwehr strate-
gien fur den Fachhanddl.
Bio-Discounter, Bio — Super-
mérkte, konventionelle Discoun-
ter mit Bio - Sortiment, konventi-
onelle Supermérkte mit Bio —
Sortiment, sind die vier unter-
schiedlichen Geschéftstypen, mit
denen Sie sich evtl. auseinander
setzen missen. In diesem Kapitel
werden diese Geschéftstypen ge-
nauer unter die Lupe genommen
und erste Handlungsméglichkei-
ten aufgezeigt.

Profilbildung auf kleinen und
mittleren Flachen.

Aktuelle Lage und Trends in der
Branche, Kundenerwartungen
und Wettbewerb, Stadrken und
Profil — Profilierungsstrategie, die
Basis jeden Profils, Umsetzung,
sind die Themen mit denen sich
das zweite Kapitel beschéftigt.
Fur welche Strategie Sie sich ent-
scheiden, hangt nicht nur von der
Erfolgseinschétzung, sondern
auch von lhrer Lebenssituation,
Ihren Fahigkeiten und lhren per-

X Fawm

sonlichen Referenzen ab.

Praxisbeispiele fir gelungene La-
den - und Sortimentsprofilierung.
Schwerpunkte im dritten Kapitel
sind: Was Sie bel der Profilbildung
beachten miissen, Profil bilden und
zeigen, lhr Plan zur Profilbildung.
Themen wie AuRengestaltung,
Kundenfihrung, Regal présentation,
Neukundengewinnung, Profilierung
einzelner Warengruppen, werden
ausfuhrlich behandelt. Kommuni-
ziren Sie den Zusatznutzen, den
Sie lhren Kundinnen bieten, aktiv
nach Aul3en.

Geschafts— Situationsanalyse.
Mit Hilfe verschiedener Arbeits
blétter konnen Sie lhren Betrieb
checken, Starken und Schwéchen
erfassen und daraus die richtige
Strategie entwickeln.

Vorlagen zur Projektsteuerung.
Die hier vorgelegten Checklisten
und Vorlagen sind hilfreich bel der
Projektplanung und —durchfihrung:
Projektidee, Projekt-Kurzkonzept,
Projekt — Konzeption, To-do-Liste,
Projekt-Jahresplanung, Projekt-
Quartalsplanung bilden dafir die
Grundlagen.
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