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Der Weq zur Einzigartigkeit

Mit Profil zum erfolgreichen Naturkostfachhandler
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Ausreichend Platz, eine 1A Lage, dazu eine stylische Inneneinrichtung und ein V\/ as zahlt ist der Kunde — er muss

umfangreiches Warensortiment — wer diese Puzzelsteine richtig zusammensetzt,
schafft den perfekte Bio-Laden. So die Theorie. Doch in der Realitdt kommen
noch weit mehr Faktoren zum Tragen. Nur die stimmige Kombination aller

Bestandteile verspricht dauerhaften Erfolg im Naturkostmarkt.

Spall am Einkauf haben, dann
kommt er wieder«, sagt Werner Petzinger.
Zusammen mit seinem Team entwickelt der
Geschaftsflhrer des Planungsburos petzin-
ger seit 19 Jahren Ladenkonzepte flir den
Bio-Markt. »Wichtig ist, dass Aufmachung
der Einkaufsstatte und das angebotene Sor-
timent wirklich zueinander passen«, weifs

BEST PRACTICE | Beispiele aus der Branche

Naturkosmetik Bamberg | Opimale Beleuch-
tung unterstreicht die hochwertigen Produkte.

der Fachmann. Was einerorts funktioniert,
kann woanders die falsche Strategie sein.

Individuelles Branding suchen | Am An-
fang missen sich Inhaber oder Team Uber
die die Grundphilosophie des Ladens Gedan-
ken machen. Was soll er ausstrahlen? Wie
sollen ihn die Kunden
wahrnehmen?  Womit
will das Team begei-
stern? Das »Branding«
bildet die Visionen ab,
das, woflr das Geschaft
stehen soll. Zum Beispiel Genuss und
Lebensfreude. Diese gilt es dann durch Licht,
Farbe, Einrichtung und andere Elemente
optimal in Szene zu setzen und eine Wohl-
flhlatmosphare zu schaffen. »Entscheidend
ist hier vor allem die Beleuchtungg, weifs
Werner Petzinger. So bendtigt zum Beispiel
der Naturkosmetikbereich Licht mit kdhler
Farbe wahrend in einem Bistro eher eine
warme Ausleuchtung gefragt ist. Ebenfalls
wichtig sind aufeinander abgestimmte Far-
ben und eine Ladeneinrichtung, die fir einen
optimalen Kundenlauf sorgt. Dabei spielt
auch Nachhaltigkeit eine Rolle, wenn zum
Beispiel regionale Handwerker eingebunden
werden, einheimische und natUrliche Bau-
stoffe zum Einsatz kommen oder auf grofst-
magliche Energieeffizienz achtet wird.

Egal ob Bio-Supermarkt
oder Hofladen — die
gute Mischung macht
den Unterschied.

Basic Bonn | Die Anordnung der Regale
beeinflusst entscheidend den Kundenlauf.

Profil scharfen | Das Visuelle ist aber nur
eine Komponente von vielen. »Um erfolg-
reich zu bestehen, braucht ein Naturkost-
fachgeschéaft vor allem eines: Authentizitét.
»Wer voll und ganz hinter dem steht, was er
tut, kann auch seine Kunden begeistern, ist
sich Petzinger sicher. Wichtig ist dies vor
allem fur kleinere Naturkost-
fachgeschafte. »Um fur die
Zukunft gut aufgestellt zu
sein, mussen kleinere Laden
ein klares Profil zeigen«, rat
auch Dr. Wolfram Dienel.
Der Griinder der Berliner OkoStrategieBera-
tung empfiehlt Ladnern den Mut zur Licke
statt mit einem Mini-Vollsortiment gegen
groRere Wettbewerber zu konkurrieren.

Neues wagen | Der bessere Weg: Allein-
stellungsmerkmale herauspicken. »Jeder
Inhaber sollte sich fragen, was ihn Uber Bio
hinaus auszeichnet.« Wer auf unterscheid-
bare Eigenschaften setzt, sich Dinge heraus-
pickt, die der »Konkurrent« nicht hat oder
diese besser anbietet, wird auch zuklnftig
erfolgreich sein, so Dienels Einschatzung.
Dies kann zum Beispiel die Verbindung von
Bio und Regional sein. Oder die Weiterent-
wicklung zum Anbieter fur Bio-Feinkost.
Auch zusatzliche Dienstleistungsangebote
wie Abokiste, Bestell- und Bringservice oder

Bistro Basic Miinchen | Warme Farben und
Holzer erzeugen eine Wohlfihlatmosphare.

Gesundheitsangebote sind Mafnahmen,
um sein Profil zu scharfen. Wer viele Familien
zu seinem Kundenkreis zahlt, kann Beratung
fur Kleinkinder und Schwangere anbieten.
Liegt der Laden in einer Lage, die stark von
Berufstatigen frequentiert wird, kann unter
Umstanden ein Bistro oder ein Imbissange-
bot fur zusatzliche Kundenklientel sorgen.
Wer vor einer Neugriindung steht, kann
viele Weichen von Anfang an in die richtige
Richtung stellen. Doch auch bestehende
Laden sollten sich von Zeit zur Zeit Gedanken
machen, ob ihr Auftritt noch zeitgemaf ist,
insbesondere wenn die Kundenfrequenz
nachlasst oder die Konkurrenz in der Nach-
barschaft zunimmt. Hier setzt Petzinger seit
2008 mit seinem Shopcoaching an. Mit Hilfe
eines detailierten Fragebogens werden die
Bereich mit Optimierungsbedarf identifiziert.
»Das kann die Sortimentsprasentation,
Beleuchtung, Kundenlauf oder die Gestal-
tung des Kassenplatzes sein«, weifs Petzin-
ger. Ein zusammengefasstes Konzept macht
es dem Ladner leicht, die Maldnahmen flr
eine erfolgreiche Zukunft in Eigenregie und
damit kostensparend umzusetzen. B smb






