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Folge 4 der Vortragsreihe

r Naturprodukte

Die selbstandigen Kaufleute
sind der Schlussel

Warum Bio vor Ort verstanden,
erklart und gepflegt werden muss

PFQSS
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> Vortragszeit: 20 bis 30 Minuten S
o Zielgruppe: ..
E > selbstandige Kaufleute
m c
= > Bio-Marken
20 » GroBhandel
£ - > Messebesucher
\ > Bio-Branche
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Die selbstandigen Kaufleute sind der Schlussel...
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Grundthese:

Bio im Mainstream entscheidet sich nicht allein

in den Zentralen, sondern im Markt: dort, wo

Kaufleute Sortiment, Kunden, Standort, Personal
> und Vertrauen zusammenbringen wird.
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BI0-VOLLSORTIMENT.

Diese Folge ist bewusst starker strategisch und

%E partnerschaftlich angelegt. Sie eignet sich gut
%Cﬂ far Kaufleute selbst, aber auch als deutliche
20 Ansprache an Hersteller: Wer Bio im SEH will,
()] a oo

| muss Kaufleute praktisch unterstitzen.
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Wer entscheidet, ob Bio im
Mainstream wirklich lebt?

> Kernsatz der Folie:
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Bio wird nicht durch Listung allein stark. ot A
> Bio wird stark, wenn Kaufleute es vor Ort AT

BIO-VOLLSORTIMENT. | '3
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ernst nehmen.

=L > Beispiel:

>N . : :

2 Ein Produkt kann zentral gelistet sein

*3)30 — aber ob es gesehen, erklart, gepflegt und
LEM - gekauft wird, entscheidet sich im Markt.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 1

Wer entscheidet, ob Bio im Mainstream wirklich lebt?...
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> Handelskonsequenz:

Selbstandige Kaufleute mussen
> als aktive Bio-Partner

verstanden werden,

nicht nur als Absatzstellen.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 2
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Zentral gelistet
iIst noch nicht verkauft

> Kernsatz der Folie:

Eine Listung schafft Moglichkeit. Verkauf entsteht
> erst durch Sichtbarkeit, Pflege und Vertrauen.

> Beispiel:
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-EE Das Produkt ist verfugbar, aber schlecht platziert,
>N lickenhaft gepflegt, nicht erklart und vom
%o Personal nicht wahrgenommen.

_E0D > Handelskonsequenz:

i‘\\u Jede Bio-Listung braucht

eine Umsetzungslogik im Markt.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 3
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Der Markt ist Ubersetzer

> Kernsatz der Folie:

Der Kaufmann Ubersetzt Bio in den lokalen
Alltag seiner Kunden.

> > Beispiel:
Ein Familienmarkt braucht andere
Bio-Schwerpunkte als ein Innenstadtmarkt,
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c
gtl-g ein Landmarkt oder ein Markt mit starker
2 Pendlerkundschaft.
é% > Handelskonsequenz:
SOV Bio-Sortimente mussen zu Standort,
"5‘“ 4 Kundschaft und Kaufanlassen passen.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 4
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Vertrauen ist lokal

> Kernsatz der Folie:
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Kunden vertrauen nicht nur Siegeln.
Sie vertrauen Menschen, Markten und
wiederholten guten Erfahrungen.
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> > Beispiel: . ST
2=C Eine Empfehlung an der Kasetheke, XS
E ein Gesprach Uber Bio-Eier,
g’w ein Hinweis auf den regionalen Lieferanten.
E’E_g > Handelskonsequenz:
. E .
Bio braucht Personal, das sprechen kann -
‘\\N einfach, glaubwurdig und ohne Belehrung.

Copyright bioPress/Erich Margrander



Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 5
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Bio braucht Pflege
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> Kernsatz der Folie:

Bio verkauft sich nicht automatisch. Es muss
gefuhrt, gepflegt und nachentwickelt werden.

> > Beispiel: R
. . e o em‘f'v"dfﬁﬁ';?ﬁﬁi’m.
Licken, schlechte Platzierung, fehlende :
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c Preisschilder, unklare Herkunft, schwache
étl'g Frische, kein Nachfassen nach Aktionen.
%o > Handelskonsequenz:
E0D . - Bio muss Teil der taglichen Marktfiihrung
LR werden.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 6
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Der Kaufmann als Gastgeber
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> Kernsatz der Folie:

Bio wird starker,
wenn Kunden es erleben kénnen.

> > Beispiel:
Verkostung, Produzententag, Themeninsel,
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= Fruhstlcksaktion, Bio-Kaseprobe, regionale
étl-g Bio-Woche.
%o > Handelskonsequenz:
M - Bio braucht regelméaBige kleine Erlebnisse
LY SO im Markt.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 7
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Marken mussen Kaufleute
unterstutzen

> Kernsatz der Folie:

Bio-Marken diurfen Kaufleute nicht nur beliefern.
> Sie mussen ihnen helfen, Bio zu verkaufen.
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> Beispiel:

-EE POS-Material, Schulung, Verkostung,
SN Produktgeschichten, Aktionsideen,
%o regionale Bezlige, einfache Argumente.
_E0D > Handelskonsequenz:
«\\u Hersteller und Kaufleute missen starker

partnerschaftlich arbeiten.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 8
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Der Kaufmann als Bio-Ubersetzer

> Kernsatz der Folie:
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Der Kaufmann verbindet
Werte, Ware und Wirklichkeit.

> > Beispiel:
Tierwohl wird zum Bio-Ei.
Bodenfruchtbarkeit wird zur Méhre.
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c L
< L Handwerk wird zum Brot.
_E’m Regionalitdt wird zum Lieferanten im Markt.
3% > Handelskonsequenz:
. E ,
AT Bio-Kommunikation muss vom Markt aus
‘\\u ; ruckwarts gedacht werden.
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Folge 4 der Vortragsreihe, Folie 9
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Schluss:
Bio entscheidet sich im Markt

> Kernsatz der Folie:

Bio im Mainstream entsteht dort, wo Kaufleute Sortiment,
> Standort, Kunden und Vertrauen zusammenbringen.
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> Beispiel:

EE Ein gutes Bio-Vollsortiment ist nicht nur gelistet,
>N sondern sichtbar, frisch, verstandlich, gepflegt
:éo und erlebbar.

L EMA . > Handelskonsequenz:

ii‘:*;:_;'_..-..". Selbstandige Kaufleute sind

strategische Partner flr die Bio-Branche.
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