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SIE TIERFREUNDE

SO BEGEISTERN

UND BINDEN SIE
LANGFRISTIG!

,2Herzlichen Dank fur Ihren Einkauf! Ihr Liebling wird an den Kauknochen sicherlich
seine Freude haben.” Und dann? Viele Verkaufer agieren immer noch nach dem
Motto ,aus den Augen, aus dem Sinn". Sobald ein Kunde den Laden betritt, sind
sie zur Stelle und informieren, beraten - nattrlich immer mit dem Abschluss im
Fokus. Doch mit dem Gang zur Kasse ist noch lange nicht Schluss!

Wie es Ihnen gelingt, Ihre Kunden zu Fans zu machen und dauerhaft an
Ihren Fachhandel zu binden, erfahren Sie in diesem Artikel.

ie meisten kaufen eh
nur ein oder zweimal
hier, danach bestellen

sie das Futter online, weil es glins-
tiger ist.” Ganz ehrlich: Wer mit
dieser Einstellung an die Sache
rangeht, hat es auch nicht anders
verdient. Naturlich kénnen Sie
dartber jammern, dass der On-
line-Handel es Ihnen schwer
macht. Oder die grol3en Super-
markt-Ketten, die ebenfalls die
wichtigsten Produkte fUr das Wohl
des Haustiers im Sortiment ha-
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Wie ware es, wenn
Sie [...) die Armel hoch-
krempeln und sich
Uberlegen, wie Sie
[hren Kunden einen
Mehrwert bieten kon-
nen, der sie zuverlas-
sig Immer wieder zu
Ihnen zurtickfthrt?

ben. Doch wie ware es, wenn Sie
stattdessen die Armel hochkrem-
peln und sich Uberlegen, wie Sie
Ihren Kunden einen Mehrwert bie-
ten konnen, der sie zuverlassig im-
mer wieder zu lhnen zurtckfuhrt?
Dass es sich lohnt, Kunden proak-
tiv zu pflegen, beweisen die Zahlen
Ubrigens schwarz auf weild: Der
Aufwand, um einen verlorenen
Kunden zurlckzugewinnen, ist
dreimal hoher als der Aufwand,
ihn zu halten. Und um einen neu-
en Kunden zu akquirieren, mus-
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Im Fachhandel haben
Sie schon mal den

groBen Vorteil, dass
die Kunden zu Ihnen
kommen, well sie
einen konkreten
Bedarf haben.

sen Sie sich sogar siebenmal mehr
ins Zeug legen!

Wenn Tierliebe auf
Kundenliebe trifft

Sehen Sie es von der positiven Sei-
te: Im Fachhandel haben Sie schon
mal den grolRen Vorteil, dass die
Kunden zu Ihnen kommen, weil sie
einen konkreten Bedarf haben.
Das kann ein bestimmtes Allergie-
futter fur die Katze sein, eine
Grundausstattung fur das Meer-
schweinchen, das die Tochter der
Kundin zum Geburtstag bekommt
oder eine neue Terrarium-Lampe.
Entscheidend ist, dass Sie nicht
nur den Bedarf Ihres Kunden de-
cken, sondern ihn auch begeis-
tern. Damit Sie ihm positiv in
Erinnerung bleiben. Denn alle Ihre
Kunden, die selbst Tierbesitzer
sind, werden kontinuierlich weite-
ren Bedarf haben - vor allem,
wenn es um Futter geht und Zube-
hor wie Spielzeug und Co., das sich
abnutzt. Ein weiterer Vorteil fur
Sie: Diese Kunden lieben ihre Tie-
re! Und werden dementsprechend
gerne investieren, um ihrem Haus-
tier etwas Gutes zu tun. Nur, dass
wir mal driber gesprochen haben:
In fast jedem zweiten deutschen
Haushalt lebt ein Haustier. Und
wissen Sie, wie hoch die Ausgaben
der Deutschen fur ihre Lieblinge
im vergangenen Jahr waren? Allein
der Umsatz mit Hundefutter lag
bei 1,4 Milliarden Euro, insgesamt

verzeichnete die Heimtierbranche
einen Umsatz von 4,9 Milliarden
Euro, wie der Industrieverband
Heimtierbedarf (IVH) und der Zen-
tralverband Zoologischer Fachbe-
triebe Deutschlands (ZZF)
ermittelten. Mit anderen Worten:
Da ist fur Sie jede Menge Potenzi-
all

5 sofort umsetzbare
Marketing-Hacks fur Ihr
Zoofachgeschaft

Wahrscheinlich werden Sie sich
jetzt denken: ,Werbung ist immer
direkt so teuer, lohnt sich das
Uberhaupt?” Wer spricht denn von
Werbung? Es geht darum, dass Sie
Werte fUr Ihre Kunden schaffen -
und ihnen diese kommunizieren.
Dafur brauchen Sie weder ein fet-
tes Marketingbudget noch eine
professionelle Agentur an Ihrer
Seite. Im Folgenden mochte ich Ih-
nen ein paar Tipps geben, wie Sie
mit wenig Aufwand fur grol3e Be-
geisterung bei Ihren Kunden sor-
gen:

1. Treue-Kdrtchen: Selbst wenn
das Portemonnaie  schon
Uberquillt - die Deutschen lie-
ben ihre Sammelkarten. Wie
ware es mit einem Punkte-Sys-
tem? Beispielsweise drei Punk-

MARTIN LIMBECK ist Inhaber der Lim-
beck® Group und einer der fuhrenden Ex-
perten zum Thema Sales und Sales
Leadership in Europa. Der Blended-Lear-
ning-Fachmann und vierfache Bestseller-
Autor hat es sich zur Aufgabe gemacht,
gemeinsam mit seinem Team Unterneh-
men dabei zu unterstutzen, ihren Vertrieb
auf den Punkt zu bringen. Das Motto der
Limbeck® Group: Vertrieb. Macht. Zu-
kunft. Statt vorbereiteter Standardmal3-
nahmen setzen Martin Limbeck und seine
Experten auf individuelle Vertriebsbera-
tung und darauf aufsetzende malige-
schneiderte Konzepte. Als Kind des
Ruhrgebiets ist fur Limbeck klar: Ehrliche,
harte Maloche zahlt sich aus - und ebnet
den Weg zum Markterfolg. www.limbeck-
group.com

te fur jeden Euro Umsatz in
Ihrem Laden und ab 100
Punkte gibt es einen Gut-
schein. Oder Futter-Sammel-
karten und die 10. Packung ist
dann ohne Berechnung. Eine
simple Idee, die Kunden je-
doch verlasslich dazu verfuhrt,
immer wieder bei lhnen zu
kaufen. Denn wenn wir fur

Anzeige

GROUP

Vertrieb.
Macht. Zukunft.

LIMBECK.
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Wer spricht denn von Werbung? Es geht darum, dass Sie Werte
fur Ihre Kunden schaffen - und ihnen diese kommunizieren.

etwas belohnt werden, tun wir
es noch lieber.

2. Produkte erlebbar machen:

Gerade in einem Tierfachhan-
del sollten Sie die Sinne lhrer
Kunden bestmoglich anspre-
chen. Hier spielen die Emotio-
nen eine entscheidende Rolle
- die Liebe zum Haustier gibt
den Ausschlag zum Kauf.
Umso wichtiger, dass nicht al-
les in Kartons und Co. ver-
packt ist, sondern Ihre Kunden
die Moglichkeit haben, das
Spielzeug selbst in die Hand
zu nehmen und zu testen. Zu
fUhlen, wie flauschig die Ku-
schelhohle fur Katzen ist oder
auszuprobieren, ob der Hun-
denapf wirklich rutschfest auf
dem Boden steht. Ihre Kunden
wollen Qualitat und nur das
Beste fur ihre Lieblinge!

3. Uberraschungen: Schenken

Sie lhren Kunden an der Kasse
z. B. Proben von einer Sorte
Leckerlis - hier sollten Sie na-
tdrlich nicht nur an Hunde und
Katzen denken, sondern auch
etwas fur die Nagetier- und
Zierfischliebhaber haben. Das
ist nicht nur eine nette Geste.
Wenn das Produkt beim Haus-
tier gut ankommt, steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass Sie
Ihren Kunden schon bald wie-
der in lhrem Laden begril3en.

4. Newsletter: Inzwischen gibt

es jede Menge preisglnstige
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Tools, mit denen sich optisch
ansprechende Newsletter ein-
fach selbst erstellen lassen.
Bitten Sie Ihre Kunden um lhre
E-Mail-Adresse, um sie zukunf-
tig zu informieren. Wichtig ist
dabei, dass Sie nicht nur aufs
reine Verkaufen setzen, son-
dern lhren Kunden auch wert-
volle Informationen liefern.
Das konnten zum Beispiel sai-
sonale Tipps sein: ,So bleiben
lhre Lieblinge im Sommer
cool”, Weihnachtsuberra-
schungen fur Ihre Tiere” oder
ahnliches.

Extrameile: Was konnen Sie
tun, um sich von lhren Markt-
begleitern abzusetzen? Was
macht lhre Fachhandlung ein-
zigartig? Das konnte zum Bei-
spiel ein kostenfreier
Lieferservice sein, der den
Kratzbaum oder den schwe-
ren Sack Katzenstreu nach
Hause bringt. Oder gibt es
moglicherweise einen Tierarzt,
mit dem Sie kooperieren kon-
nen? Und wie gehen Sie mit

Limbeck. Verkaufen.
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Kunden um, die z. B. ihren
Hund mitbringen? Wahrend
Hunde in den meisten Ge-
schaften draul3en warten mus-
sen, konnten  Sie  die
Vierbeiner gezielt einladen mit
dem Hinweis auf eine Wasser-
station im Laden, ein paar Le-
ckerlis etc.

Ich kénnte diese Liste noch belie-
big weiter fortsetzen. Versetzen
Sie sich in die Perspektive lhrer
Kunden. Worlber wurden sie sich
freuen? Bestimmt haben Sie auch
schon mal in anderem Kontext
eine tolle Erfahrung als Kunde ge-
macht. Uberlegen Sie sich, wie Sie
das auf Ihr Geschaft abgewandelt
Ubertragen kénnen. Um lhre Kun-
den zu begeistern, brauchen Sie
nicht viel Geld fur Anzeigen in der
Tageszeitung, Plakatwande und
Co. Sondern vor allem Herzblut
und Leidenschaft, die Sie splrbar
machen. Fur lhre Produkte, Ihre
Kunden und naturlich deren Haus-
tiere.
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