NACHGEFRAGT BEI BIO-MARKTSTRATEGE DR. WOLFRAM DIENEL

Mit Category-Management
mehr Erfolg bel Bio

Dr. Wolfram Dienel
Inhaber und Gesch ftsf hrer
koStrategieBeratung

,.Verwilderte Bio-Sortimente
voller Dubletten verwirren
die Kunden und fihren -
vor allem bei hohen Bio-
Aufpreisen — schnell zum
Kaufabbruch.*

Wissen Sie, warum viele Kunden vor Ihren Bio-Angeboten
stehen, aber dennnoch nicht kaufen? Bio-Marktexperte
Wolfram Dienel sagt Ihnen, worauf Sie bei der Platzierung
von Bio-Produkten in den Sortimenten achten sollten.

Bio-Category-Management h rt sich kompliziert an, ist es aber nicht. Es han-
delt sich dabei um die ureigene Aufgabe eines H ndlers, seine Sortimente
an den Bed rfnissen der Kunden auszurichten. Die Kunst ist es, diejenigen
Bed rfnisse zu verstehen, die heute weit mehr als 50 Prozent der Konsu-
menten zu gelegentlichen Bio-K ufern machen. Darauf aufbauend sollten Sie
Ihr besonderes Bio-Pro | entwickeln. Denn Bio ist im Zeitalter der Qualit ts-
differenzierung angekommen. Zudem sollten Sie Dubletten im Angebot ver-
meiden. Diese verwirren die Kunden und f hren schnell zum Kaufabbruch.

ANALYSE DES UMFELDS. Im ersten Schritt sollten Sie Ihren Markt, |hr Um-
feld und Ihre Kundenstruktur analysieren. Sie sollten dabei die systematisch
vorgehen. Dazu tragen Sie lhr Wissen und Studien ber lhre Kundschaft in
Ihrem Einzugsgebiet zusammen. Fakt ist, dass Bio inzwischen eine breite
K uferschicht anspricht und Bio f r viele Kunden Mittel zum Zweck gesunder
und zugleich genussvoller Ern hrung ist.

FESTLEGUNG DER ZIELGRUPPEN. Wir unterscheiden drei Zielgruppen: Hard-
core- kos, Lebensmittelhandel-Bio-Intensivverwender und Bio-Interessierte.
Beim konventionellen Vollsortimenter geht es nicht um die Bed rfnissabde-
ckung der Hardcore- kos. Die kaufen n mlich ohnehin im Bioladen und sind
als Zielgruppe in den meisten F llen zu klein. Bio-Interessierte also bio-
af ne Durchschnittsverbraucher kaufen hybrid. Sie greifen dabei immer

fter zu Bio-Varianten wenn die Produkte einen Zusatznutzen bieten, wenn
sie ihren Geschmack treffen, wenn sie preiswert und frisch sind. Die soge-
nannten Lebensmittelhandel-Bio-Intensivverwender, auch Lifestyle- kos oder
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Fakten






