Wissen - Ladenalltag

Bernd Schiifiler
Unternehmensberater,
Freiburg

Sichern Sie Ihren Laden
vor Datendiebstahl

Wahrscheinlich machen Sie
regelmafig Sicherheitskopien
vom Inhalt Thres Computers
haben einen guten Virenscan-
ner und schiitzen Ihre Daten
mit einem Passwortmanager.
Nein? Dann ist dieser Tipp

fiir Sie.

Sie sollten regelmafig
Sicherungskopien Ihrer ge-
samten Daten erstellen, von
Dateien genauso wie von al-
len E-Mails. Ein sogenanntes
,Backup” Ihrer Daten funk-
tioniert wunderbar mit einer
externen Festplatte und ent-
sprechender Software wie
zum Beispiel Paragon backup
& recovery. Lokal gespeicher-
te E-Mails lassen sich bei
Outlook zum Beispiel iiber
die Exportfunktion sichern.

Fiir tagliche Datensiche-
rungen gibt es Synchronisa-
tionssoftware, die zum Bei-
spiel mit einem USB-Stick im
Computer verbunden ist. Das
schiitzt nicht vor Diebstahl,
wenn der Stick nicht jeden
Abend mitgenommen wird,
aber vor Datenverlust falls
die Festplatte des Computers
kaputt geht. Nutzen Sie au-
ferdem einen guten Viren-
scanner. Und zu guter Letzt:
Wenn Sie Passworter auf
dem Computer speichern,
dann sorgen Sie dafiir, dass
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Kundenzufriedenheit und mehr Effizienz im Laden.

diese im Falle eines Hacker-
angriffs nur sehr schwer zu
knacken sind. Bei einem gu-
ten Passwortmanager, der
wiederum mit einem nicht
leicht zu entschliisselnden
Masterkennwort gesichert
ist, diirften viele Hacker ver-
zweifelt feststellen, dass sie
doch nicht an die begehrten
Codes kommen.

Wie Sie Ihre To-Dos
effizienter managen

Da sollte man bei Gelegenheit
noch dieses und jenes erledi-
gen. Also schreibt man sich
einen Zettel. Schnell sind
dann mal zehn oder gar noch
mehr To-Do-Zettel auf dem
Schreibtisch.

Dabei geht es auch ganz ein-
fach ohne die vielen Zettel, in-
dem man sich die Aufgaben

To-Do-Listen
lassen sich sehr
gut auch ohne
Zettel erstellen.

am Computer notiert. So ma-
che ich es mittlerweile freibe-
ruflich. Und in meiner Eigen-
schaft als Geschdftsfiihrer der
Gesellschaft fiir Bio-Marktent-
wicklung benutzen wir im
Team mittlerweile gemeinsa-
me To-Do-Listen. Technisch
gibt es dafiir verschiedene
Moglichkeiten. Hier einige
Beispiele:

¢To-Dos im E-Mail-Programm
Microsoft Outlook als (ggf. wie-
derkehrende) Aufgabe anlegen
oIn Google Drive ein gemein-
sames Dokument stellen,
etwa eine Excel-Liste, in dem
verschiedene Team-Mit-
glieder gleichzeitig To-Dos
erganzen, andern und 16schen
konnen.

e Mit Microsoft To Do (eben-
falls kostenfrei) konnen Auf-
gaben unter anderem notiert
und geteilt werden.

Alle Tools sind plattform-
unabhdngig. Das bedeutet:
Wenn ich etwas auf dem Han-
dy notiert habe, kann ich es
am PC weiterbearbeiten. Zet-
tel schreib ich mir nach wie
vor, manchmal unterwegs,
wenn mir was einfallt. Wobei
ich auch hier zunehmend aufs
Elektronische ausweiche, in-
dem ich Microsoft OneNote
nutze.
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Einkaufsstiitte mit dem
hochsten Nutzen

Wo Menschen bevorzugt ein-
kaufen, ldsst sich mit einem
Satz zusammenfassen: In der
Einkaufsstitte, die ihnen den
hoéchsten Nutzen bietet. Das
ist fast immer die Summe vie-
ler Details.

Friither war es ja so: Wenn
man Bio wollte, zumindest ei-
nigermafien Auswahl, musste
man in den Bioladen. Heute
geht das ebenso in Supermark-
ten, Discountern, Drogerien
und auf Wochenmarkten.
Deshalb mochte ich sieben
Punkte mit Ihnen teilen, die
nach meiner Erfahrung fiir
den Erfolg vieler Bioldden mit-
entscheidend sind:
oIm Laden spiiren die Kunden
eine positive Atmosphadre.
Das hat insbesondere mit dem
Personal und der Ladenge-
staltung zu tun. Da geht man
gerne hin.

e Produktqualitdt steht an
erster Stelle.

e Kundenorientiertes aktuel-
les Sortiment: Es gibt immer
mal Neuartikel und Kunden-
wiinsche zur Produkteinlis-
tung werden soweit moglich
erfillt.

e Die oder der Ladner/in hat
einen Anspruch, mochte
etwas bewirken, ohne zu
missionieren. Es geht nicht
vordringlich um Umsatz- und
Gewinnmaximierung. Das
splirt die Kundschaft und
bringt Glaubwiirdigkeit.

¢Es wird an viele Details ge-
dacht: das ist die geniigend
grof3e Zahl an Einkaufskor-
ben, ein guter Fahrradstinder
vor dem Laden, ein kunden-
orientiertes Verhalten bei
Reklamationen, eine gute und
zielgerichtete Onlinestrategie
und manches mehr.

e Gemeinsam statt nur durch
den Chef: Das Team bringt
Ideen und Vorschldge ein.
Nicht der Chef oder die Chefin
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Ubrigens: Frische
Inspiration fiir Ihre
Sortimentsgestal-
tung bekommen
Sie einmal monat-
lich mit dem Bio-
Handel Newsletter
»Marktplatz“.
Jetzt anmelden!

www.biohandel.de

sind die einzigen Impulsge-
ber, sondern es ist das ganze
Ladenteam. Die Bediirfnisse
von Mitarbeitenden werden
dabei Ernst genommen.
eKaufmannisches wird be-
achtet: Bei allem Engagement
und Anspruch werden Kal-
kulation, BWA-Auswertung
und manch anderes nicht
vernachldssigt.

Die Liste ist nicht abschlie-
Bend und die Reihenfolge
stelle keine Rangfolge dar.

Auf die Platzierung
kommt es an

Category Management zahlt
sich aus. Ein Beispiel:

Als ich vor ldngerem mal in
einen kleinen Bioladen in die
Siflwarenecke ging, fiel mir
als allererstes eine Schokola-
de ins Auge: super Design, of-
fensichtlich duflerst hochwer-
tig. Doch 4,99 Euro die Tafel.
Und als zweites und drittes
fielen mir weitere Schokola-
den auf, ungefahr zum selben
Preis. Okay, damit wird viel-
leicht der Absatz dieser Hoch-
preisschokoladen besonders
angekurbelt. Doch fiir (Neu-)
Kunden, die nicht ganz be-
wusst hochpreisige Feinkost
suchen, diirfte der Eindruck
erstmal sein: teuer hier. Dazu
kommt: Der Bioladen, um den
es hier geht, hatte keine aus-
gesprochene Feinkost-Positio-
nierung. Es war eher der klei-
ne Bioladen um die Ecke, der
mich unter anderem kontak-
tierte, weil er seine Umsdtze
etwas ankurbeln wollte.

Nachdem ich mir dann
auch das Teeregal angeschaut
hatte, in dem alle Pfeffer-
minztees nebeneinanderstan-
den, alle Schwarztees ebenso
und es so ein sehr bunt ge-
mischtes Regal war, war die
Diagnose klar: Hier sollte mal
Category Management (CM)
betrieben werden. Auch fir
die kleineren Ladentypen bis

hin zum Hofladen macht es
Sinn, das eigene Sortiment
und dessen Prasentation ein-
mal einer griindlichen Analy-
se zu unterziehen.

Man hort hierzu vereinzelt:
Alle Regale zu analysieren, al-
le Produkte umzurdumen,
ein- und auslisten - diese Zeit
habe man gar nicht im Laden-
alltag. Nun, man kann ja erst-
mal klein anfangen, zum Bei-
spiel mit dem Teeregal. Un-
term Strich kann man durch
CM sogar Zeit sparen, da Lis-
tungsentscheidungen auf Ba-
sis fundierter Marktzahlen
getroffen werden kénnen und
weil Kunden Produkte leichter
finden. Viele Biogrofhdandler
haben hierfiir Spezialisten,
die auf Anfrage oft auch klei-
nere Liden unterstiitzen. Oder
man wendet sich an einen auf
diesen Bereich spezialisierten
Dienstleister.

Im oben erwdhnten Biola-
den hatte sich der Teeabsatz
nach Durchfiihrung eines
vom Grof$hdndler unterstiitz-
ten CM einfach so um rund
zehn Prozent erhoht. Ohne
dass dafiir die Regalflache er-
weitert wurde. Als ndchstes
soll die Schoko-Ecke dran-
kommen. 4
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Einen Wochentipp von
Ladenberater Bernd SchiiBler
lesen Sie jeden Montag auf
www.biohandel.de
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