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Fachhandelsbroschiire - Profil scharfen durch Regionalitat

Regionalit:it

Seit Anfang des Jahres
lauft in der Region um
Niirnberg das  Projekt
,,Kleine und mittlere Han-
delsunternehmen als
Schrittmacher fiir nachhal-
tigen Konsum in der Regi-
on — Netzwerk- und Kom-
petenzaufbau.*

Im Projekt werden Strate-
gien fiir nachhaltige Wert-
schopfungspartnerschaften
im Bereich der Vermark-
tung von Bio-
Lebensmitteln erarbeitet
und umgesetzt.

Dieses Vorhaben, das von
der Deutschen Bundesstif-
tung Umwelt (DBU) ge-
fordert wird, fihrt wichti-
ge Aspekte der nachhalti-
gen Regionalentwicklung
und des nachhaltigen
Konsums zusammen.

Wo Globalisierung Billio-
nen-Schdden verursacht,
wird die Stdarkung der Re-
gionalwirtschaft — unum-
gdnglich, wenn den Aus-
wirkungen globaler Kri-
sen vorgebeugt und entge-
gengesteuert werden soll.
Kleinrdumige und mittel-
standische Strukturen ge-
winnen dann als Stabili-
titsfaktoren erheblich an
Bedeutung. Die Entwick-
lung einer Verantwor-

tungsgesellschaft, die ein
rdumliches und soziales
Miteinander von  Wirt-
schaft und Gesellschaft
praktiziert, geht einher mit
den Trends zur Regionali-
sierung von Wirtschafts-
kreisldufen, zu einer nach-
haltigen Regionalentwick-
lung und zu nachhaltigem
Konsum.

Fiir die wirtschaftliche
Entwicklung einer Region
gilt es, die , richtigen”
endogenen Potenziale zu
identifizieren und Strate-
gien zu einer eigenstdndi-
gen Entwicklung von un-
ten (Regionalisierung) zu
entwickeln.

Diese sollten jedoch nicht
nur auf quantitatives oder
monetdres Wachstum aus-
gerichtet sein, sondern
daneben auch qualitative
und strukturelle Entwick-
lung anstreben.

Im Mittelpunkt stehen die
Verkniipfung von regiona-
ler Produktion, Vermark-
tung und Konsum, Pro-
dukten aus biologischer
Erzeugung in der Praxis
zu vollziehen und zu einer
Wertschopfungspartner-
schaft in der Metropolre-
gion Niirnberg zusammen
zu fiihren. (Zitat aus dem
Projektantrag).

Der BNN Einzelhandel
ist Kooperationspartner
in diesem Projekt. Fiir
den Berufsverband des
Naturkostfachhandels ist
die Forderung regionaler
Vermarktungsstrukturen
fiir okologisch erzeugte
Lebensmittel eine der
Kernaufgaben.

Der Naturkostfachhandel
leistet einen wichtigen
Beitrag im Bereich Nah-
versorgung, fir die im
BNN Einzelhandel organi-
sierten Fachgeschéfte ist
dies Teil Thres Selbstver-
standnisses.

Das Projekt ist vor allem
denjenigen Fachgeschaf-
ten, die die Rolle eines
Nahversorgers ausfiillen,
auf den Leib geschnitten.
Zudem wird das Thema
Regionalitdt fiir den Fach-
handel immer wichtiger.
(Aktuelles Beispiel sind
die  Fachhandelsmessen
BioSiid/BioNord mit vie-
len kleinen regionalen
Anbietern, die den Natur-
kostfachhandel als Ver-
marktungsschiene su-
chen).

Projektteilnehmer sind
regionale Erzeuger, Verar-
beiter und Naturkostfach-
hédndlerlnnen, die auf
mehreren Treffen im Lau-
fe dieses Jahres Moglich-

keiten zur Zusammenar-
beit diskutierten. Ziel ist
es, mit besonderen Bio-
Produkten ein regionales
Label zu schaffen und in
der Offentlichkeit zu etab-
lieren.

Auf einem Treffen im Mai
2011 wurde beschlossen,
fiir die im Projekt vertrete-
nen Naturkostfachge-
schifte separate Work-
shops durchzufiihren, um
deren spezifischen Unter-
stiitzungsbedarf insbeson-
dere im Bereich der Ver-
marktung herausarbeiten
und befriedigen zu kon-
nen.

Folgende Themen wurden
als besonders interessant
und vorrangig angeschen.
Diese werden im Zuge des
Projekts vor Ort in ver-
schiedenen Verkaufsstel-
len praxisnah bearbeitet :

Vermarktung 1

- Auflen und Innengestal-
tung

-Ausschilderung/
Corporate Identity (CI)

Vermarktung 2
- Umfeldmarketing
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Sortiment
- Sortimentsgestaltung
- Nutzung EDV/ Einsatz WWS

Strategische Positionierung

- Mogliche Ladenerweiterung /
Geschiftskonzept

- Finanzierung

Nach Beendigung des Projektes
(geplant Ende Juni 2012) werden
die Ergebnisse der Offentlichkeit
vorgestellt und sollen damit auch
fiir andere Regionen nutzbar ge-
macht werden.
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Aus dem Inhalt:

Der vorliegende Leitfaden unter-
stiitzt Naturkostfachgeschifte da-
bei ein Regionalkonzept als zu-
kunftsweisende Profilierungs- und
Entwicklungschance zu erkennen
und auf die konkreten Bedingun-
gen vor Ort anzupassen.

Mit Hilfe praktischer Umsetzungs-
tipps von Experten sowie vieler
wegweisender Beispiele koénnen
Sie den Entwicklungsprozess
strukturiert angehen und Ihre Ideen
zligig Realitit werden lassen.
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Regionalitat -
ein Zukunftsprofil fiir den
Naturkost-Fachhandel

Ergebnisse der Zukunftskonferenz 2009

NATURWAREN EINZELHANDEL E. BERUFSBILDUNG

1. Einfiihrung — Nachhaltigkeit
und Regionalitiit

Regionale Produkte stehen in der
Verbrauchergunst seit vielen Jah-
ren nachweislich sehr hoch im
Kurs. Ab-Hof-Verkaufsstellen,
auch die der konventionellen
Landwirtschaft, haben in den ver-
gangenen Jahren von diesem
Trend profitiert. Regional erzeugt
und Bio-Qualitdt mit Herkunfts-
nachweis trifft also in besonde-
rem MaBe die Bediirfnisse mo-
derner, kritischer Verbraucher.
Kunden, die Nachhaltigkeit und
einen gesunden Lebensstil anstre-
ben, interessieren sich inzwischen
massiv fiir die Produktionsbedin-
gungen, Aufgabe des Fachhan-
dels ist es, diese an der Ladenthe-
ke zu kommunizieren.

2. Bio aus der Region — nach-
haltig handeln im Fachgeschift
Kundenwiinsche, Kundener-
wartungen

Festzustellen ist in den letzten
Jahren, dass eine Riickbesinnung

der Naturkost-Fachhandelskunden
auf bevorzugt regionale Produkte
stattfindet. Bio-Kunden wollen al-
les, aber bevorzugt Regionales.

Die Ursachen fur die sich dndern-
den Wertigkeiten sind vielschich-

tig.

Warum wollen Kunden Regional-
ware?

* Riickbesinnung auf den besseren
Geschmack

* Bevorzugung von Frische und
Qualitét

* Den Genuss regionaler Ware erle-
ben

* Der Wunsch nach Transparenz
und Riickverfolgbarkeit der Pro-
dukte

* Vertrauen zum Produzenten und
zum Ladner starken

* Wissen um den Beitrag kiirzerer
Transportwege zum Klimaschutz

* Solidaritdt mit den regionalen
Produzenten zeigen

* Einen eigenen Beitrag zur regio-
nalen Wertschdpfung leisten

* Die Region, die eigene Kultur-
landschaft 6kologisch stiarken

* Im direkten Umfeld die artgerech-
te Tierhaltung unterstiitzen

* Aber auch den Gedanken ,,fair
gehandelt“ in die eigene Region
umsetzen

Es gibt viele Beweggriinde der
Kunden, die das Naturkostgeschéft
zur Kundenbindung und Neukun-
dengewinnung auch befriedigen
muss.

Dieses Kapitel zeigt praxisnahe

Moglichkeiten einer regionalen
Positionierung des Fachgeschéftes.
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3. Die definierte Region

Ein pragmatisches Vorgehen fiir
den Fachhandel besteht darin, die
Definitionen fiir regionale Ware
aus Sicht des eigenen Standortes
mit einem grofen oder kleinen
Radius festzulegen und eigenstéin-
dig zur Kundschaft zu kommuni-
zieren.

Fachgeschifte in landlichen Ge-
genden sind gezwungen, einen
Radius von mehr als 100 km zu
definieren, wiahrend Fachgeschaf-
te in Metropolen, deren landwirt-
schaftliche Flachen in der Peri-
pherie angesiedelt sind, entspre-
chend kleinere Regionen definie-
ren kdnnen.

Aus Sicht des Fachhandels ist es
jedoch wichtig, dem Kunden zu
kommunizieren, welche Definiti-
on einem regional ausgelobten
Produkt zu Grunde liegt. Nur so
kann der Kunde ein entsprechen-
des Vertrauen entwickeln - so
kann Transparenz hergestellt wer-
den.

Am Beispiel eines bestehenden
Regionalkonzeptes wird u.a. auf-
gezeigt, wie eine regionale Wert-
schopfungskette aufgebaut und
den Verbrauchern kommuniziert
wird.

4. Das regionale Sortiment auf-
bauen

Fiir die Beschaffung der regiona-
len Produkte gibt es fiir den Fach-
handel mehrere Mdoglichkeiten:

* Aufbau eines eigenen Netzwer-
kes mit Landwirten und Verarbei-
tern aus der Region

* Zusammenarbeit mit einer Regi-
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onalinitiative (wenn vorhanden),
die eine Biindelungsfunktion
iibernimmt.

» Zusammenarbeit mit dem regio-
nalen GroBhéndler

Dieses Kapitel beschiftigt sich
auBerdem mit den Themen Wa-
renprésentation und Marketing-
malBnahmen zur Einfiihrung des
Regionalkonzepts.

Zusammenfassend ldsst sich fest-
halten, dass eine regionale Profi-
lierung eine Konzentration im
Naturkostfachgeschéift erfordert.
Es geniigt nicht, einige Flyer zu
verteilen und Schilder liber die
Lieferanten im Geschift aufzu-
hdngen. Wenn ein Fachhandel
sich mit Regionalitdt profilieren
will, dann sollte es umfassend
sein. Thre Kunden sollten auf die
Frage, warum sie Bio-
Lebensmittel bei IThnen einkau-
fen, antworten: , Nur hier erhalte
ich gute Bio-Produkte von Gart-
nern, Landwirten und Verarbei-
tern aus meiner Region. Davon
hat das Gesamtkonzept mit den
kompetenten Mitarbeitern mich
iiberzeugt!“

5. Praxisbeispiele fiir gelebte
Regionalititskonzepte

Der regional arbeitende Grofhan-
del hat im Rahmen seiner Dienst-
leistungskonzepte als erster Wer-
bemittel zur Vermarktung von
regionalen Produkten am POS
entwickelt. Werbekonzepte wie
,»Bi10 von hier* oder ,,Regional ist
1. Wahl“ erlauben dem Fachge-
schéft die Ware uneingeschrénkt
so als ,regional“ zu kennzeich-
nen, wie das Fachgeschift die
Ware als ,,regional* charakterisie-

ren und definieren moéchte. Dabei
kann davon ausgegangen werden,
dass das Vertrauen in den Fach-
hédndler und die Geschiftsinhaber
sehr groB3 ist. Echte Geschichten
iiber die Produktion und Verkos-
tungen erlauben sinnliche Wahr-
nehmungen, die eine neue Bio-
Authentizitét schaffen.

6. Regionalitit und Internet im
Zeitalter von Web 2.0

In Zukunft wird das Internet fiir
eine optimale Produkttransparenz
immer mehr Bedeutung erlangen.
Dem Fachgeschift eroffnet sich
damit eine nachhaltig wirksame
Profilierungsmoglichkeit, da es als
erstes in der Region prisent und
umfassend kundig ist und bleibt. Im
Internet kann die Verbundenheit
mit regionalen Vorlieferanten di-
rekt dokumentiert und in aller Voll-
standigkeit bis hin zu Webcams auf
dem Bauernhof kommuniziert wer-
den. Die Pflege einer Web-Seite
kann mit Foren und Chats ganz
neue Dimensionen der Mund-zu-
Mund-Werbung erschlieen und
den Sinn der Nachhaltigkeit abseits
von Preiskdmpfen vermitteln.

Eine Literaturliste, Internetadressen
und zwei Checklisten zur Regiona-
litdt - erste Fragen zur eigenen Re-
gion und Kommunikationsmafnah-
men im Uberblick - bilden den
Abschluss der Broschiire. Mit Hilfe
der Checklisten konnen Sie einen
Plan erarbeiten und damit Ihr Ge-
schiaft zum Thema Regionalitit
mehr und mehr profilieren.

Bestellen konnen Sie diese Bro-
schiire mit dem Formular im An-
hang.
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