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Folge 8 der Vortragsreihe
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Vom Produkt zur Haltung

Wie aus dem ersten Kaufimpuls
ein tieferes Bio-Verstandnis entstehen kann
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> Vortragszeit: 20 bis 30 Minuten mET
e Zielgruppe: S
E > selbstandige Kaufleute
(dp] E
2 > Bio-Marken
20 » GroBhandel
£ - > Messebesucher
\ > Bio-Branche
- \&:_‘ _‘“ ®
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Folge 8 der Vortragsreihe

Vom Produkt zur Haltung...
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Grundthese: Menschen werden selten
durch Grundsatzreden zu Bio-Kunden.
> Haufig beginnt es mit einem Produkt, e P
einer guten Erfahrung, einem besseren ] poroow 18
Gefuhl — und daraus kann Schritt fur O
Schritt eine Haltung entstehen.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 1
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Wie beginnt Bio beim Kunden?
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> Kernsatz der Folie:

Bio beginnt selten als fertige Uberzeugung.
Bio beginnt oft mit einem einzelnen Produkt.

> > Beispiel: .." BIO..REIONAL»’
. . . . . B e . BIO-VOLLSORTIMENT.
Bio-Eier, Bio-Babynahrung, Bio-Mohren, :

powered by Fad@i

EE Bio-Brot, Bio-Milch, Bio-Schokolade, Bio-Kase.
o) » Handelskonsequenz:

2O Der erste Bio-Kauf muss leicht,
LE@ .- sichtbar und tiberzeugend sein.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 2/1
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Der erste Kontakt muss gelingen

> Kernsatz der Folie:

Der erste Bio-Kauf entscheidet oft daruber,
ob Bio als Moglichkeit im Kopf bleibt.

> > Beispiel:
Frisches Bio-Gemiise, | o |
gute Bio-Eier, o

powered by Fad@i

EE ein Uberzeugendes Bio-Brot,
2¢N eine feine Bio-Schokolade,
-Eo ein vertrauenswirdiges Kinderprodukt.
()]
£ - > Handelskonsequenz:
i‘\\u Einstiegsprodukte mussen besonders sorgfaltig #£ '

ausgewahlt, gepflegt und erklart werden.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 3/1
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Wiederholung schafft Vertrauen

> Kernsatz der Folie:
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Haltung entsteht nicht durch einen einmaligen Kauf,
sondern durch wiederholte gute Erfahrung.

> Beispiel: 0
> Jede Woche Bio-Eier, 3 Blg.v%;,&g%[
taglich Bio-Milch, P
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EE regelmaBig Bio-Brot,
>N saisonal Bio-Gemlise,
-Eo Bio-StiBwaren als kleine Belohnung.
()]
e > Handelskonsequenz:
i‘\\u Bio braucht verlassliche Kernartikel,

nicht nur Aktionen.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 4/1
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Wissen wachst spater

> Kernsatz der Folie:
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Viele Kunden kaufen zuerst
— und verstehen spater tiefer,
warum Bio wichtig ist.

> > Beispiel: ’ ‘mo..nenow.»’

BI0-VOLLSORTIMENT.

powered by Fad@i

Erst Bio-Eier wegen des besseren Geflhls,

EE spater Interesse an Tierhaltung,
>N Futter, Landwirtschaft und Herkunft.
'*éo > Handelskonsequenz:

L B0 Information muss dosiert

«\\N und passend zum Interesse

angeboten werden.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 5/1
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Geschichten vertiefen Bindung

> Kernsatz der Folie:
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Menschen entwickeln Haltung leichter,
wenn Produkte Gesichter,
Herkunft und Geschichten bekommen.

> > Beispiel: AT

BI0-VOLLSORTIMENT.

powered by Fad@i

Der Hof hinter den Eiern,

EE die Molkerei hinter dem Joghurt,
>N der Backer hinter dem Brot,
%o der Hersteller hinter der Schokolade.
E0D . - > Handelskonsequenz:
i‘\\u Produktgeschichten mussen sichtbar,

kurz und glaubwdirdig erzahlt werden.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 6/1

Vom Ich zum Wir

> Kernsatz der Folie:

5 Der erste Bio-Impuls ist oft persénlich.
E Aber er kann den Blick auf groBere
2 . .
2. > Zusammenhange o6ffnen. S
> B e i S p i e I : BIO-VOLLSORTIMENT.
%E Erst Gesundheit und Familie,
§¢D dann Tierwohl, Boden, Wasser, Artenvielfalt,
20 Landwirtschaft und faire Wertschoépfung.
QO —
. e . -
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 6/2

Vom Ich zum Wir...
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» Handelskonsequenz:
Bio-Kommunikation sollte

powered by Fad@

> persdnliche Motive aufnehmen und 2 B'I:a%;ﬁgm |
anschlieBend Gemeinwohlargumente - '
= = anschlieBen.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 7/1
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Das Regal als Lernraum

> Kernsatz der Folie:

Ein gutes Bio-Sortiment kann erklaren,
ohne Unterricht zu geben.

> " SISBlsL EET
Bio-Friihstiick, " '

powered by Fac[@i

=g = Bio fur Kinder,
étl'g Bio-Frische der Saison,
c Bio als Geschenk,
EC_) Bio zum Kochen,
L B0 Bio aus der Region.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 7/2

Das Regal als Lernraum...
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» Handelskonsequenz:

powered by Fad@

> Bio sollte Uber Einkaufsanlasse A
inszeniert werden, oo e
o nicht nur Uber Warengruppen. b )
c
=
SN
c
2 QO
Q) e—
. E0A . -

Copyright bioPress/Erich Margrander



Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 8/1
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Kaufleute begleiten
Kundenentwicklung

> Kernsatz der Folie:
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> Kaufleute verkaufen nicht nur Bio-Produkte. ok 2
Sie begleiten Kunden auf einem Weg. | | o resow
o = > Beispiel:
2th Vom Bio-Ei zum Bio-Friihstiick,
c vom Bio-Gemuse zur Bio-Frische,
39 von der Bio-Schokolade zur Markenvielfalt,
\ ?m N vom Probierkauf zum Stammartikel.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 8/2

Kaufleute begleiten Kundenentwicklung...
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» Handelskonsequenz:

powered by Fad@

> Bio braucht eine Entwicklungsperspektive A
o o < BIO. REGIONAL.
iIm Sortiment. 2 BI0-VOLLSORTIMENT.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 9/1
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Haltung entsteht durch gute
Erfahrung, nicht durch Druck

> Kernsatz der Folie:
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Bio-Haltung wachst, wenn Bio funktioniert: Je ,
> Im Gesgamacs . S
im Alltag, " '
= = im Preisgefiihl und
o Ll ]
X7;) im Vertrauen.
%o > Beispiel:
. 00 Der Kunde bleibt bei Bio,
Xy weil er gute Erfahrungen macht
TR — nicht, weil er sich schuldig fuhilt.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 9/2

Haltung entsteht durch gute Erfahrung, nicht durch Druck...
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> Handelskonsequenz:

Bio muss Freude, o
> Nutzen und Vertrauen vermitteln, TR
nicht nur Verantwortung. : —_—
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 10/1
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Schluss: Vom Produkt zur Haltung
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> Kernsatz der Folie:

Bio beginnt oft mit einem Produkt.
Aber wenn die Erfahrung stimmt,
> fuhrt dieses Produkt weiter.

> Beispiel:

powered by Fad@i

BIO. REGIONAL.
BI0-VOLLSORTIMENT.

clo Vom Bio-Ei zum Tierwohl.

o Lil . nl . :

2N Vom Bio-Gemuse zu weniger Agrochemie.

-Eo Vom Bio-Brot zu Handwerk.

EE . Von Bio-SiiBwaren zu bewusstem Genuss.
Aoy Von Bio-Frische zu Vertrauen.
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Folge 8 der Vortragsreihe, Folie 10/2

Schluss: Vom Produkt zur Haltung...
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> Handelskonsequenz:

powered by Fad@

> Jedes gute Bio-Produkt ist ein Einstieg A
. . i . . < BI0. REGIONAL.
in ein groBeres Verstandnis. SO IISOTHGN
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