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Prasentation bei einem niederldndischen Anbieter.
Fotos: dim

DAS AUGE KAUFT MIT:
OPTIMALE PRODUKTPRASENTATION
IN IHRER ZOOFACHHANDLUNG

Eine ansprechende Warenpra-
sentation sorgt fur eine angeneh-
me Einkaufsatmosphare.
Entscheidend daftr ist jedoch,
dass Sie wissen, welche Bediirt-
nisse lhre Kunden haben und
worauf sie Wert legen. Welche
Arten von Kaufern es gibt und wie
Sie mit diesem Wissen lhre
Zoofachhandlung nach vorne brin-
gen, erfahren Sie in diesem Bei-
trag.
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Prasentieren Sie das, was Ihr Kunde
braucht

Wie heildt es so schon: ,Das Auge isst mit.” Sie wirden
doch wahrscheinlich auch kein Geschaft betreten,
dessen Schaufenster so vollgestopft ist, dass es einem
Wimmelbild gleicht, oder? Entscheidend ist das richti-
ge Mal3 - und vor allem die Ansprache. Fragen Sie sich
also nicht nur, welche Waren Sie lhren Kunden pra-
sentieren wollen, sondern auch mit welcher Bot-
schaft.

Hat Ihre Zoofachhandlung ein Schaufenster? Falls ja,
konnen Sie sich hier ein Konzept zum Vorbild neh-
men, das beispielsweise bei Apotheken auch sehr gut
funktioniert. Hier wird gerne saisonal dekoriert - und



gleichzeitig werden die passenden Produkte prasen-
tiert. FUr den Sommer konnten Sie daher lhren Fokus
auf Zeckenschutz, Luftungsgitter, KUihlmatten, Was-
serspielzeuge und Tierpools legen. Im Winter prasen-
tieren Sie stattdessen kuschelige Koérbchen und
passende Geschenke wie Adventskalender fur Hun-
de und Katzen. Alternativ kdnnen Sie auch in Ein-
gangsnahe eine kleine Aktionsflache einrichten, die
Ihren Kunden beim Betreten lhres Ladens unweiger-
lich ins Auge fallt.

Wissen Sie, wer [hre Kunden sind?

Das Geheimnis guten Verkaufens liegt fur mich in
erster Linie darin, die Winsche und Bedurfnisse mei-
ner Kunden bestmoglich zu bedienen. Nicht nur im
Verkaufsgesprach, sondern auch schon durch das
Sortiment und seine Prasentation. Grundvorausset-
zung dafur ist, dass Sie wissen, wer |hre Hauptziel-
gruppe ist. Denn Tierhalter ist noch lange nicht gleich
Tierhalter! In diesem Zusammenhang habe ich eine
spannende Studie des IFH KdIn gefunden, initiiert
von zookauf.

Der Studie zufolge haben sich im Heimtierbereich
in Deutschland insgesamt drei Konsumentengrup-
pen herausgebildet:

1. Der erlebnisorientierte Einkdufer: 34 Prozent
der Kunden legen besonderen Wert auf die At-
mosphare und das Kauferlebnis, sie lassen sich
gerne durch die Produktprasentation zum Kauf
verleiten. Dieser Kunde fasst Produkte gerne an,
nimmt sich Zeit und liebt es, Neuheiten auszu-
probieren. Hier punkten Sie mit ansprechenden
Aufstellern, optischen Hinweisen wie ,neu im
Sortiment” und einer Ladengestaltung, die dazu
einladt, sich in Ruhe umzuschauen und zu sto-
bern.

2. Der convenience-orientierte Einkéufer:
Dazu zahlen 42 Prozent der Kunden. lhre Maxi-
me: Der Einkauf fUr das Tier muss schnell, be-
quem und einfach zu erledigen sein und findet
daher primadr online statt. Diese Art von Kunde
wird wahrscheinlich nur durch Zufall in Ihren
Zoofachhandel gelangen — womaglich, weil er ge-
rade in der Gegend ist und schnell noch etwas
mitnehmen mdchte. Hier punkten Sie vor allem
mit Klarheit und Ubersichtlichkeit in der Présen-
tation: Der Convenience-Typ mochte keine Bera-

tung, sondern am liebsten schnell auf das richtige
Regal zusteuern, zugreifen — und dann ab zur Kas-
se.

3. Der serviceorientierte Kunde: Dieser macht
zwar nur 24 Prozent des Marktes aus - doch wenn
Sie ihn fur sich gewinnen, wird er mit hoher Wahr-
scheinlichkeit zu einem begeisterten und treuen
Kunden, der immer wieder bei Ihnen kauft. Hier
spielt die Optik Ihrer Zoofachhandlung keine
Hauptrolle, stattdessen liegt der Fokus auf freundli-
chen, zuvorkommenden Mitarbeitern, die durch
Empathie und Fachwissen glanzen. Diese Zielgrup-
pe begeistern Sie zudem durch Zusatzservices wie
eine Partnerschaft mit einem Tierarzt oder Hunde-
friseur - hier punkten Sie garantiert, wenn Sie mit
Plakaten und Flyern im Laden darauf aufmerksam
machen.

Potenzial erkennen und heben

Naturlich hat sich das Einkaufsverhalten aller Konsu-
mentengruppen in den vergangenen zwei Jahren durch
die Corona-Pandemie nochmal zwangslaufig verandert.
Wir kdnnen davon ausgehen, dass die Zahl der Online-
Kaufe weiter nach oben gegangen ist, besonders wenn
es um Produkte geht, die regelmaliig bendtigt werden
wie Futter, Katzenstreu, Heu und ahnliches. Auch der
Lebensmitteleinzelhandel hat mit diesen Produkten in
der Krise nochmal mehr Umsatz gemacht, da viele Kun-
den nach der Mentalitat ,einmal hin, alles drin” gehan-
delt haben und nicht noch extra in den Zoofachhandel
gehen wollten. Trotzdem bin ich Uberzeugt davon, dass
dieser Trend auch wieder abnehmen wird - vorausge-
setzt, Sie schaffen Kauferlebnisse, die lhre Kunden be-
geistern.

Anzeige
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MARTIN LIMBECK, Inhaber der Limbeck®
Group, ist Wirtschaftssenator (EWS), Mit-
glied des BYMW Bundeswirtschaftssenats,
Prasident des Club 55 und einer der fuh-
renden Experten fUr Sales und Sales Lea-
dership in Europa. Der Blended-Learning-
Fachmann und vierfache Bestseller-Autor
hat es sich zur Aufgabe gemacht, gemein-
sam mit seinem Team Unternehmen dabei
zu begleiten, ihre Mannschaft fit fir Next
Generation Sales zu machen. Sie unter-
stUtzen Unternehmen unter anderem bei 2.
der Entwicklung ihrer digitalen Vertriebs-
strategie sowie bei der Integration von di-
gitalen Tools, Kl und agilen Prozessen in
bestehende Vertriebsstrukturen.
www.limbeckgroup.com und
www.martinlimbeck.de

Die Umfrage der IFH KoéIn ergab,
dass sich der Grol3teil der Heimtier-
besitzer an der schlechten Auswahl
und Verfugbarkeit von Artikeln, ho-
hen Preisen und unfreundlichen
Mitarbeitern stort. Nur 13 Prozent
der Teilnehmer gaben an, dass es
fur sie beim Einkauf keine stéren-
den Faktoren gabe. Darin verbirgt
sich fur Sie als Fachhandler ein
enormes Potenzial, das es zu heben
gilt! Im direkten Kundenkontakt ha-
ben Sie die Chance, sich von lhren 3.
Marktbegleitern zu differenzieren,
indem Sie positive Erlebnisse fur
Ihre Kunden schaffen.

Dabei soliten Sie die folgenden
drei Punkte in den Fokus riicken:
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Touchpoints ausweiten: Wer
sagt, dass Sie nur offline mit
Ihren Kunden und lhrer Ziel-
gruppe in Kontakt treten kon-
nen? Der Informationsbedarf
von Heimtierbesitzern ist grof3
und ihr Informationsverhalten
vielschichtig. Das sollten Sie
nutzen - etwa, indem Sie Ihren
Kunden einen regelmaRigen
Newsletter anbieten, wobei Sie
jede Ausgabe unter ein be-
stimmtes Schwerpunktthema
stellen, und darUber hinaus
aktuelle Angebote prdsentie-
ren. Holen Sie lhre Kunden zu-
satzlich dort ab, wo sie sich in
ihrer Freizeit aufhalten - Uber
gepflegte Social Media Profile
und interessante Werbeanzei-
gen.

Mitarbeiter schulen: Der IFH-
Studie nach ist nur ein Bruch-
teil der Heimtierbesitzer zu-
frieden mit dem aktuellen
Einkaufserlebnis. Gerade weil
die Menschen im Zuge der
Pandemie vermehrt online ge-
kauft haben, mUssen Sie ihnen
jetzt einen guten Grund lie-
fern, um wieder zum Offline-
Kunden zu werden. Der
SchlUssel zum Erfolg ist das
Einkaufserlebnis!  Freundlich-
keit ist das A und O, und wenn
ein gewunschtes Produkt nicht
mehr verflugbar ist, brauchen
Sie mehr Optionen als: ,Das ist
ausverkauft.” Zum Beispiel die
Moglichkeit, ein Produkt indivi-
duell nachzubestellen und
vielleicht sogar nach Hause zu
liefern.

Kompetenz zum USP ma-
chen: Kunden, die in erster Li-
nie gunstig kaufen wollen,
werden das Futter fUr Ihre Tie-
re mit hoher Wahrscheinlich-
keit auch weiterhin online
bestellen. Anders sieht es aus

bei Tierhaltern, die sich Unter-
stitzung wunschen. Sei es
kompetente Beratung, wenn
es um Didtnahrung bei ver-
schiedenen Erkrankungen
geht oder wenn die perfekte
Transportbox gesucht  wird.
Hier macht es Sinn, nicht das
gleiche anzubieten wie die gro-
Ben Franchise-Filialen, son-
dern gezielt den Fokus auf
exklusive Marken und Produk-
te zu legen sowie die personli-
che Beratung und Services, die
Ihre Marktbegleiter nicht an-
bieten. Etwa die Moglichkeit,
Proben von samtlichen Snacks
und Futtersorten anzubieten.
Denn was nutzt es lhnen,
wenn lhre Kundin zwar von Ih-
rer Beratung begeistert ist -
ihre Katze das Futter allerdings
keines Blickes wurdigt?

Denken Sie daran: Begeisterte
Kunden empfehlen Sie gerne wei-
ter. Und etwas Besseres kann Ih-
nen gar nicht passieren, als sich
auf diese Weise Uber Ihre Expertise
vom Wettbewerb zu differenzieren.
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