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Bio braucht Vollsortiment,
nicht Alibi-Regal

Warum Bio im Mainstream nur glaubwiirdig wird,
wenn Kunden Auswahl haben
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> Vortragszeit: 20 bis 30 Minuten o I
= = Zielgruppe: ;
E > selbstandige Kaufleute
g’m > Bio-Marken-Anbieter
20 > GroBhandel
£ - > gesamte Bio-Branche
» Messebesucher
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Folge 2 der Vortragsreihe

Bio braucht Vollsortiment, nicht Alibi-Regal...
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Grundthese: Bio wird im Mainstream nicht

powered by Fad@

> durch ein paar Pflichtartikel stark, sondern : .

durch ein glaubwdurdiges, sichtbares und K| | oseou
gepflegtes Vollsortiment. o
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 1
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Kann Bio glaubwurdig sein, wenn
es nur ein kleines Regal bekommt?

> Kernsatz der Folie:

Ein kleines Bio-Angebot sagt dem Kunden:
> Bio ist Nebensache.

> Beispiel:
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BIO. REGIONAL. 3%
BIO-VOLLSORTIMENT.

EE Drei Sorten Nudeln, zwei Muslis, ein paar
7 Konserven, etwas Eigenmarke und das soll
c
pun iO- in?
30 dann Bio-Kompetenz sein-
L EMA . > Handelskonsequenz:
& Wer Bio im Mainstream starken will, muss Bio

als Sortiment denken, nicht als Pflichtibung.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 2
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Das Alibi-Regal ist ein Signal
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> Kernsatz der Folie:

Platzierung ist Kommunikation.
Auch dann, wenn niemand etwas sagt.

> > Beispiel: .". ‘BIO.REIONT’
Bio steht unten, seitlich, lickenhaft oder o Uil

powered by Fad@i

c L getrennt vom normalen Bedarf in einem Block.
étl'g Der Kunde versteht:
c Das ist nicht fir meinen Alltag gedacht.
e
i > Handelskonsequenz:
‘\ ..°.,",. Bio muss sichtbar, gepflegt und logisch
N platziert werden.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 3
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Kunden suchen keine Einzelartikel,
sondern Losungen

> Kernsatz der Folie:
Der Kunde denkt nicht in Listungen.
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> Er denkt in Mahlzeiten, Routinen und R B
. - A BI0. REGIONAL. k.
Einkaufsanlassen. R i Do
o > Beispiel: )
o Lil
SN Friuhstuck, Kinderbox, Abendessen, Backen,
-Eo Kochen, Grillen, schnelle Kiiche.
()]
e > Handelskonsequenz:
i& Bio-Sortimente mussen vom Einkaufsanlass

her aufgebaut werden.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 4/1
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Vollsortiment heif3t nicht:
alles listen
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> Kernsatz der Folie:

powered by Fad@i

> Bio-Vollsortiment bedeutet nicht maximale ok
Artikelzahl, sondern glaubwirdige Breite in BOVLLSORTIET
- den entscheidenden Warengruppen. - B
%tl-g > Beispiel:
-Eo Frische, Molkerei, Eier, Brot, Kase, Gemiuse,
EE , Obst, Fleisch, Kaffee, Tee, Babynahrung,
Grundnahrungsmittel — und SGBwaren.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 4/2

Vollsortiment heif3t nicht: alles listen...
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> Handelskonsequenz:

Der Ausbau muss mit Schlisselwarengruppen

beginnen — und SuBwaren gehoren dazu,

weil sie Bio emotional, niedrigschwellig und
> impulsstark machen.
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BIO. REGIONAL.
BI0-VOLLSORTIMENT.

SuBwaren sind im Bio-Vollsortiment wichtiger,

EE als sie auf den ersten Blick erscheinen.
]
(@3
_E’m Sie bedienen sehr unterschiedliche Kaufmotive:
@) etwas Gutes flr Kinder, ein kleines Geschenk,
0. - ein Mitbringsel, eine Belohnung fiir sich selbst,
\ bewusster Genuss oder saisonale Anlasse wie
‘m : Ostern, Weihnachten und Nikolaus.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 5/1
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Eigenmarke reicht nicht
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> Kernsatz:

Eigenmarken o6ffnen den Einstieg.
Marken geben dem Sortiment

> M , \ jBI[; .Remmj ’
Profil und e BIO-VOLLSORTIMENT.  § 4
Glaubwurdigkeit. . TR ARy s
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=

§¢"',§ > Beispiel:

%o Nur Eigenmarke:
£ - Bio wird zur Preisstufe.
AAG IR Marke plus Eigenmarke:
‘\\w’ Bio wird zum Sortiment.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 5/2

Eigenmarke reicht nicht...
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» Handelskonsequenz:

Bio braucht eine sinnvolle Balance
aus Eigenmarken, i T
> Herstellermarken E L ja:o. REGIONAL
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BI0-VOLLSORTIMENT.

regionalen Produkten und
Spezialisten.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 6
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Bio muss vom Bedarf her
gedacht werden
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> Kernsatz der Folie:
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> Bio-Sortimente missen nach Einkaufsanlassen . W
aufgebaut werden, nicht nach Restflachen. ] oo resouL
- > Beispiel: :
étl'g Familienfrihstiick, gesunde Kinderernahrung,
= schnelle Kuche, Frischekiche,
39 regionaler Einkauf, Genuss.
. E0A . -
\ > Handelskonsequenz: ,
o Bio braucht eine erkennbare Sortimentslogik. {ig?
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 7/1
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Selbstandige Kaufleute
sind Kuratoren

> Kernsatz der Folie:

Bio-Vollsortimente entstehen nicht allein in Zentralen. i
> Sie entstehen dort, wo Kaufleute Sortiment, Kunden AT
und Standort zusammenbringen. N el '

powered by Fad@i

EE > Beispiel:
SN
2 Themenwochen,
*g)ic_) Verkostungen,
LEM . - regionale Bio-Produzenten,
XSSV persoénliche Empfehlungen,
TR Beratung an der Frischetheke.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 7/2

Selbstandige Kaufleute sind Kuratoren...
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> Handelskonsequenz:
Kgufleute mussen Bio aktiv gestalten, | oo,
nicht nur verwalten.
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 8/1

Vom Alibi-Regal
zum Bio-Vollsortiment
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> Kernsatz der Folie:
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> Wer Bio klein halt, a3
halt auch seine Wirkung klein. oo I
= = > Beispiel: )
%%}J’ Aus einzelnen Pflichtartikeln entsteht
= kein Mainstream.
s O
£ - Aus Breite, Frische, Marken, Pflege und
\ S Beratung entsteht Vertrauen.
\&:_‘.‘ @
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Folge 2 der Vortragsreihe, Folie 8/2

Vom Alibi-Regal zum Bio-Volilsortiment...
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» Handelskonsequenz:
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Bio braucht
> Flache, i
Au S_\Nahll o BOVLLSORTIET
Logik und
=g =
=T Haltung.
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