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In eigener Sache

Fachhandel lebt von Qualifizierung
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Referentin Elisabeth Avakian— Reuter wahrend
eines Seminarsin Hamburg

Qualitatsarbeit, Politische
Lobbyarbeit, Offentlich-
keitsarbeit, Mitarbeiter-/
Inhaberqudifizierung und
— Schulung snd klassi-
sche Aufgaben eines Be-
rufsverbandes.

Im Vorwort der Satzung
des BNN Einzelhandd ist
ZU lesen:
Qualitatssicherung
...Wachsende Anforderun-
gen an die Qualitat der
Ware, die Qualitat der
Dienstleistung, die Quali-
tat der Verkaufsstelle und
Mitarbeiterinnen stellen
den Fachhandel in enen
dauerhaften Entwick-
lungsprozess. Mitglieds-
unternehmen  profitieren
von den Informationen
und Anregungen in diesem
Prozess. Der Verband
fordert den Austausch von
Know-how. ...

Lobbyarbeit

. Gegenilber Behdrden
und Institutionen aus Poli-
tik und Wirtschaft vertritt
der BNN Einzelhandel
die Interessen der Natur-
kost-/ Naturwaren-Fach
geschéfte. Dadurch kann
sich der Naturkosthandel
als spezialisierte Branche
im  Lebensmittelbereich
positionieren und wird als

eigenstandiges Marktseg-
ment anerkannt. ...

Offentlichkeitsarbeit

... Die Qualitaten des Na-
turkost-/  Naturwaren-
Fachhandels den Verb-
raucherlnnen zu vermit-
teln ist die Aufgabe der
externen  Offentlichkeits-
arbeit. Se hat das Zid,
Akzeptanz bei den Ver-
brauchernnen zu schaffen
und die Glaubwurdigkeit
des Fachhandels zu stér-
ken. Se hat den Anspruch,
den Naturkost-/ Naturwa-
ren-Fachhandel in seiner
ganzen ldentitét bekannt
zu machen. ...
Qualifizierung

... Um diesem Anspruch
gerecht werden zu kénnen,
fordert der BNN Einzel-
handel die branchenspez-
fische Aus- und Weiterbil-

Angeregte Gesprache
in der Kaffeepause

dung. Er hat das Berufs-
bild fur die Kauffrau und
den Kaufmann im Natur-
kost-/ Naturwaren-
Einzelhandel definiert,
das die branchenspezfi-
schen Inhalte festlegt. Zu-
satzZich gilt es, Handels-
ethik und ein 6kologisches
Verantwortungsgefihl - zu
vermitteln.

Zum Thema Qudifizie-
rung bieten wir Seminare
mit fachhandel srelevanten
Themen an, die wir an
verschiedenen Orten in
der Bundesrepublik durch-
fuhren (wir berichteten).
Durch ene offentliche
Forderung sind die Semi-
nare kostenlos.

Folgende drei Seminare
bieten wir in der néchsten
Woche an: 6.7. Okoring,
7.7. Chiemgauer,

8.7. Bodan.

Auf Wunsch senden wir
Ihnen gerne noch eéinmal
ein Anmedeformular.

Ein weiterer Baustein zur
Quadlifizierung ist die Er-
stellung von Fachhanddls-
broschiren in Zusammen-
arbeit mit dem Forum Be-
rufsbildung Berlin. Lesen
Se auf Seite zwe das
Beispiel ,Stérken des
Fachhandels*.

Fortsetzung nachste Seite

I m Juli und August erscheint unser Newsletter 14-tagig.

Die ndchste Ausgabe erhalten Sieam 14. Juli.
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Fortsetzung

, Starken des Fachhandels*,
82 Seiten

Das Fachgeschéft — eine attrak-
tive Einkaufsstatte

Autoren:

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

Ausdem Inhalt:

Sortiments- und Preispolitik, Wa-
renprasentation, Beziehungsmana-
gement und Persona sind die
Kernthemen der Broschire, die
sich sowohl an Existenzgriinder
als auch an erfahrene Ladnerinnen
richtet.

Was kann der Fachhandel, wo-
hin geht er, was zeichnet ihn
aus?

Der Fachhandd steht fur Nahver-
sorgung, Kundennéhe, Beratungs-
kompetenz, Service, Qualitét,
Glaubwirdigkeit. Sich den Her-
ausforderungen des modernen
Marktes stellen, wachsen und da-
bei authentisch bleiben, sind Auf-
gaben, die der Fachhandd jetzt
und in Zukunft meistern muss.

Sortiments- und Preispolitik:
Das Profil Bio reicht fir den mo-
dernen Fachhandel nicht mehr
aus, die Qualitat des Handels ge-
winnt zunehmend an Bedeutung.
Dabel muss die Einzigartigkeit der
Einkaufsstétte spiir- und sichtbar
sein. Die eigenen Stérken erken-
nen und kommunizieren ist eine
wichtige Aufgabe, die der Fach-
handel von heute zu leisten hat,
um sich gegen die steigende Kon-
kurrenz zu behaupten.
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Salrkon des Fachhandols

War enpr asentation:

Ladengestaltung, Kundenfih-
rung, Zweit- und Aktionsplatzie-
rungen, Warenprasentation im
Regal, Vertikae Blockbildung,
Auswirkung von Veranderungen.
Kunden schédtzen Kontinuitét,
liecben aber auch Abwechdung.
Oft reichen Klenigkeiten um
grolle Wirkungen zu erziden,
Impulskdufe machen im Schnitt
zwei Drittel des Umsatzes aus.
Dadurch erhdht sich die Attrakti-
vitéat des Geschéftes.

Beziehungsmanagement:
Kundenbindung und Neukunden-
gewinnung, vom Erstkunden zum
Stammkunden, erfolgreiche Ver-
kaufs-/ Beratungsgesprache, mit
diesen Themen hat der Fachhan-
ddl téglich zu tun. Se sind zentra-
ler Teil des Alltagsgeschéftes und
somit auch Routine, trotzdem
aber nicht ,,im Vorbeigehen zu
bewerkstelligen. Zufriedene Kun-
den sind das verlasdichste Kapi-
ta des Fachhandels, Multiplika-
toren und somit die effektivste
und kostengunstigste Werbung
flr ein Geschéft.

Personal:

Gutes Persona ist ein Erfolgsfak-
tor. Gutes Persona zu finden ist
eine echte Herausforderung. Funk-
tionierende Teamarbeit, interne und
externe Weiterbildung, optimae
Personal einsatzplanung (wer hat an
welchem Platz die groften Stér-
ken?) sind bares Geld wert und ein
wichtiges Fachhandelsmerkmal.

Die Broschire soll helfen, die kinf-
tigen Anforderungen zu meistern.
Neben theoretischem Hintergrund-
wissen beschéftigt sich der Leitfa
den auch mit zahlreichen Alltags-
fragen, gibt praktische Tipps zu
Themen wie z.B. Beratungsgespra:
che, Warenplatzierung, beinhaltet
u.a auch Muster- bogen fur Kun-
denumfragen und enth&t verschie-
dene Informationen zur Weitergabe
an Mitarbeterlnnen und Kundin-
nen.

Gelungene Frischepr ésentation
als Profilierungsmer kmal
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