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Erfolgreiche
Seminare

Insgesamt etwa flnfzig
Telnehmerlnnen besuch-
ten unsere Seminare
»Vom Gelegenheitskéufer
zum Stammkunden® am
3. Mé&rz be Kornkraft Ho-
stine und am 10.Mé&rz bei
Rinklin Naturkost in Eich-
stetten.

Referenten waren Rainer
Plum und Elisabeth Ava
kian Reuter, die auch die
im Folgenden beschriebe-
nen Seminare fir uns
durchfihren werden.

Neue Seminarrehe
im Juni und Juli

Die neuen Veranstatun-
gen finden wieder im Rah-
men des Wissenstransfer-
projektes der Bundesan-
salt far Landwirtschaft
und Erndhrung (BLE)
statt. Aufgabe des Veran-
galters ist es, die Inhdte
der im Rahmen des Bun-
desprogramms  Okologi-
scher Landbau (BOL) er-
sellten Studien an die
Praktiker am Markt zu
vermitteln  (,, Know-how-
Veranstaltungen fir Oko-
Praktiker).

Durch die Forderung der

BLE konnen wir als BNN

Einzelhandel die Seminare
kostenlos durchfiihren.

Qualifizierung

Seminare und Broschuren fur den Fachhandel

Die geplanten Seminare
beschéftigen sich mit «-
ner Studie der Universitat
Kassel von Prof. Dr.
Ulrich Hamm:
.Kaufbarriere Preis? -
Analyse von Zahlungs
bereitschaft und Kauf-
verhalten bei Oko-
L ebensmitteln.”

Die Ergebnisse der Studie
zeigen, dass die Pres
kenntnis bestehender Oko-
Kéufer ungenau ist und
dass die Zahlungsbereit-
schaft fur Oko-Lebens-
mittel deutlich hoher als
bisher angenommen aus-
falt. Einige soziodemo-
graphische und psycho-
graphische Merkmale
konnten as Einflussfakto-
ren auf das Ausmal® von
Preiskenntnis und Zah-
lungsbereitschaft identifi-
Ziert werden.

Der Uberwiegende Teil an
Oko-Produkten wird laut
der vorliegenden Studie
auch dann gekauft, wenn
die Produkte tatséchlich
mehr kosteten, ds die
Kéaufer urspriinglich bereit
gewesen waren zu zahlen.
Die Ergebnisse relativie-
ren das bisher glltige Ar-
gument, dass der Preis fir
Oko-Lebensmittel  eine
zentrde Kaufbarriere dar-
stellt, und zeigen, dass der
Produktpreis noch wéh-
rend enes Kaufaktes

durch zusétzliche produkt-
bezogene Informations-
komponenten in  seiner
Bedeutung fur die Kauf-
entscheidung relativiert
wird. Altruistische Moti-
ve, wie artgerechte Tier-
haltung, fairer Handel etc.,
haben bel der Kaufent-
scheidung nahezu den
gleichen Stellenwert wie
rein gesundheitsbezogene,
egoistische Motive.

Unter dem Titd , Angst
vor fairen Preisen?
Strategien  fir  einen
wertvollen  Naturkost-
handel“ sollen praxisnahe
und direkt umsetzbare
MalRnahmen vermittelt
werden, die das Profil des
klassischen Naturkost-
fachhandels scharfen. In-
haberlnnen und Mitarbei-
terlnnen sollen sich ihrer
Stérken bewusst werden,
die es braucht um qualita-
tiv hochwertige Produkte
erfolgreich zu verkaufen.
Ziel der Veranstaltung ist
es, zu verdeutlichen, dass
eine Profilierung Uber die
Quditat fur den inhaber-
gefuhrten Fachhandel in
jedem Fal erfolgverspre-
chender i, ds einer sol-
chen Uiber den Preis.

Seminar: ,, Angst vor
fairen Preisen? Strate-
gien fUr einen wertvol-
len Naturkosthande!

Termine schon enmal
vor mer ken!

08.06.2010
Weiling GmbH,
48653 Coesfeld

15.06.2010
TerraNaturkost Handels
KG, 12347 Belin

16.06.2010
Naturkost Erfurt GmbH,
99091 Erfurt

17.06.2010
Naturkost Elkershausen,
37079 Gottingen

22.06.2010

Rudolf Steiner Haus,
20148 Hamburg
(Gastgeber Naturkost
Nord, Grell Naturkost)

06.07.2010
Okoring Handels GmbH,
82291 Mammendorf

07.07.2010
Chiemgauer Naturkost-
handel GmbH, 83567
Unterreit — Grinthal

08.07.2010
BODAN GmbH,
88662 Uberlingen

Veranstaltungszeit
jeweilsvon
14.30h bis 18.30h
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Ausdem Inhalt:

Der vorliegende Leitfaden unter-
stiitzt Naturkostfachgeschéfte dabei
ein Regionakonzept als zukunfts-
weisende Profilierungs- und Ent-
wicklungschance zu erkennen und
auf die konkreten Bedingungen vor
Ort anzupassen.
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Mit Hilfe praktischer Umsetzungs-
tipps von Experten sowie vieler
wegweisender Beispiele konnen Sie
den Entwicklungsprozess struktu-
riert angehen und Ihre Ideen zigig
Redlitét werden lassen.

1. Einfihrung — Nachhaltigkeit
und Regionalitat

Regionale Produkte stehen in der
Verbrauchergunst seit vielen Jahren
nachweidich sehr hoch im Kurs.
Ab-Hof-Verkaufsstellen, auch die
der konventionellen Landwirt-
schaft, haben in den vergangenen
Jahren von diesem Trend profitiert.
Regiond erzeugt und Bio-Qualitét
mit Herkunftsnachweis trifft also in
besonderem MalRe die Bedirfnisse
moderner, kritischer Verbraucher.
Kunden, die Nachhaltigkeit und
einen gesunden Lebensstil anstre-
ben, interesseren sich inzwischen
massiv fur die Produktionsbedin-
gungen, Aufgabe des Fachhandels
ist es, diese an der Ladentheke zu
kommunizieren.

2. Bio aus der Region — nachhal-
tig handeln im Fachgeschéft
Kundenwiinsche, Kundenerwar -
tungen

Festzustellen ist in den letzten Jah-
ren, dass eine Rickbesinnung der
Naturkost-Fachhandelskunden  auf
bevorzugt regionale Produkte statt-
findet. Bio-Kunden wollen ales,
aber bevorzugt Regionaes. Die
Ursachen fir die sich &ndernden
Wertigkeiten sind vielschichtig.

Warum wollen Kunden Regional-
ware?

* Rickbesinnung auf den besseren
Geschmack

* Bevorzugung von Frische und
Qualitét

* Den Genuss regionaler Ware erle-
ben

* Der Wunsch nach Transparenz
und Rickverfolgbarkeit der Produk-
te

* Vertrauen zum Produzenten und
zum Ladner stérken

* Wissen um den Beitrag kirzerer
Transportwege zum Klimaschutz

» Solidaritét mit den regionaen Pro-
duzenten zeigen

* Einen eigenen Beitrag zur regiona-
len Wertschdpfung leisten

* Die Region, die eigene Kulturland-
schaft okologisch starken

* Im direkten Umfeld die artgerech-
te Tierhaltung unterstiitzen

* Aber auch den Gedanken ,fair
gehandet® in die eigene Region
umsetzen

Es gibt viele Beweggrunde der Kun-
den, die das Naturkostgeschéft zur
Kundenbindung und Neukundenge-
winnung auch befriedigen muss.
Dieses Kapite zeigt praxisnahe
Maglichkeiten einer regionalen Po-
sitionierung des Fachgeschéftes.

3. Diedefinierte Region

Ein pragmatisches VVorgehen fr den
Fachhandel besteht darin, die Defi-
nitionen fir regionadle Ware aus
Sicht des eigenen Standortes mit
einem grof3en oder kleinen Radius
festzulegen und egenstdndig zur
Kundschaft zu kommunizieren.
Fachgeschéfte in landlichen Gegen-
den sind gezwungen, einen Radius
von mehr as 100 km zu definieren,
wahrend Fachgeschéfte in Metropo-
len, deren landwirtschaftliche Fl&
chen in der Peripherie angesiedelt
sind, entsprechend kleinere Regio-
nen definieren kénnen.
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Aus Sicht des Fachhandels ist es
jedoch wichtig, dem Kunden zu
kommunizieren, welche Definition
einem regional ausgelobten Produkt
zu Grunde liegt. Nur so kann der
Kunde ein entsprechendes Vertrau-
en entwickeln - so kann Transpa
renz hergestellt werden.

Am Beispiel eines bestehenden Re-
gionalkonzeptes wird u.a aufge-
zeigt, wie eine regionde Wert-
schopfungskette aufgebaut und den
Verbrauchern kommuniziert wird.

4. Das regionale Sortiment auf-
bauen

Fur die Beschaffung der regionalen
Produkte gibt es fir den Fachhan-
del mehrere Moglichkeiten:
 Aufbau eines eigenen Netzwerkes
mit Landwirten und Verarbeitern
aus der Region

e Zusammenarbeit mit einer Regio-
nalinitiative (wenn vorhanden), die
eine Bundelungsfunktion Uber-
nimmt.

» Zusammenarbeit mit dem regio-
nalen Grolthandler

Dieses Kapitel beschéftigt sich au-
[3erdem mit den Themen Warenpré
sentation und Marketingmal3nah-
men zur EinfUhrung des Regional-
konzepts.

Zusammenfassend lasst sich fest-
halten, dass eine regionae Profilie-
rung eine Konzentration im Natur-
kostfachgeschéft erfordert. Es ge-
nlgt nicht, einige Flyer zu vertellen
und Schilder Uber die Lieferanten
im Geschéft aufzuhdngen. Wenn
ein Fachhanddl sich mit Regiondi-
tét profilieren will, dann sollte es
umfassend sein. lhre Kunden soll-
ten auf die Frage, warum se Bio-
Lebensmittel bel Ihnen einkaufen,
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antworten: ,Nur hier erhate ich
gute Bio-Produkte von Gértnern,
Landwirten und Verarbeitern aus
meiner Region. Davon hat das Ge-
samtkonzept mit den kompetenten
Mitarbeitern mich tberzeugt!”

5. Praxisbeispiele fur gelebte Re-
gionalitétskonzepte

Der regiond arbeitende Grofhandel
hat im Rahmen seiner Dienstlels
tungskonzepte as erster Werbemit-
tel zur Vermarktung von regionalen
Produkten am POS entwickelt.
Werbekonzepte wie ,,Bio von hier*
oder ,Regiona ist 1. Wahl* erlau-
ben dem Fachgeschéft die Ware
uneingeschrankt so als ,regiona“
Zu kennzeichnen, wie das Fachge-
schéft die Ware als ,regional” cha
rekteriseren und definieren moch-
te. Dabel kann davon ausgegangen
werden, dass das Vertrauen in den
Fachhandler und die Geschéftsinha-
ber sehr groRd ist. Echte Geschich-
ten Uber die Produktion und Ver-
kostungen erlauben sinnliche
Wahrnehmungen, die ene neue
Bio-Authentizitét schaffen.

6. Regionalitdt und Internet im
Zeitalter von Web 2.0

In Zukunft wird das Internet fur
eine optimale Produkttransparenz
immer mehr Bedeutung erlangen.
Dem Fachgeschéft erdffnet sich
damit ene nachhatig wirksame
Profilierungsmdglichkeit, da es ds
erstes in der Region présent und
umfassend kundig ist und bleibt. Im
Internet kann die Verbundenheit
mit regionden Vorlieferanten di-
rekt dokumentiert und in aler Voll-
standigkeit bis hin zu Webcams auf
dem Bauernhof kommuniziert wer-
den. Die Pflege ener Web-Seite
kann mit Foren und Chats ganz
neue Dimensionen der Mund-zu-
Mund-Werbung erschlief?en und

den Sinn der Nachhaltigkeit abseits
von Preiskampfen vermitteln.

Eine Literaturliste, Internetadressen
und zwei Checklisten Regiondlitéts-
erste Fragen zur eigenen Region
und Kommunikationsmalinahmen
im Uberblick bilden den Abschluss
der Broschire. Mit Hilfe der Check-
listen kdénnen Sie einen Plan erar-
beiten und damit |hr Geschaft zum
Thema Regionaitét mehr und mehr
profilieren.

Nutzen Sie das Bestellformular im
Anhang.

ANZEIGE
k% GENUSS
L

Genuss + Bio + Fair

Bio-Spezialitdten aus kleinen
handwerklich arbeitenden
Betrieben der Alpen.

Bestellen Sie bequem
im Online-Shop:
www.berggenuss.de

Lieferung frachtfrei!

www.ber ggenuss.de
Fordermitglied im
BNN Einzelhandel
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