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Das kleine Einmaleins der Verkaufsflachengestaltung und
Warenprasentation ist ein Muss auch beim Krauterverkauf.
Mit Raffinesse und Kreativitat kdnnen Sie die Aufmerksamkeit
der Kunden fir Ihr Krdutersortiment wecken und Kauflust

beeinflussen.

rodukte, die Sie ,promoten” wollen,

sollten Sie an Stellen prasentieren,

wo die Aufmerksamkeit der Kunden
entsprechend der Wegefiihrung vorhanden
ist.

Nutzen Sie die Wirkung von Farben. Sie
werden besser beachtet als ,Einheitsgriin”.
Setzen Sie bllihende oder besonders stark
duftende Krauter bewusst ein, um die Auf-
merksamkeit des Kunden zu erregen.

Uberfordern Sie lhre Kunden nicht mit
Masse, sondern mit Klasse. Zeigen Sie lhre

Krauter bewusst an verschiedenen Platzen
auf der Verkaufsflache. Erinnern Sie Ihre
Kunden an mehreren Stellen: ,Krauter sind
lecker”, ,Krauter sind etwas fur alle Sin-
ne.”

Achten Sie dabei auf eine flr den Kunden
verstandliche Produktinformation: Krauter
fir drinnen oder drauBen, Krauter flr die
Sinne und/oder flr die Kliche.

Sammeln Sie mit der Art und Weise lhrer
Warenprasentation Erfahrungen. Nutzen Sie
diese bewusst zur ,Kundenverfihrung"!



Links oben: Wo Krauter wirkungsvoll
prasentiert werden, verkaufen sie sich
fast von alleine

Rechts oben: Auch Accessoires
lassen sich iiber eine gute Dekoration
mitverkaufen

Rechts unten: Krauter eignen sich
ganz besonders, um Urlaubsstimmung
und positive Gefiihle bei den Kunden
anzusprechen

Uberzeugen Sie Ihre Kunden auch beim
Krauterverkauf mit Fachkompetenz, Glaub-
waurdigkeit und Sympathie:

I mit Beratungskompetenz in einer flr lhre
Kunden verstandlichen Sprache,

I mit Sozialkompetenz, wertschatzend und
professionell und

I mit einer Topqualitat Ihrer gartnerischen
Produkte und Zubehor.

Jede Geschéaftsfrau und jeder Geschafts-
mann ist gefordert, zu kalkulieren und aus-
zuloten: Wo liegt die absolute Preisunter-
grenze? Wo die Preisobergrenze? Wie kann
ich mit einer der Situation angepassten Stra-
tegie Preise anpassen und verbindlich fest-
legen?

Solche Uberlegungen lohnen sich, denn
mit gut kalkulierten Preisen kdnnen Sie und
Ihr Team lhren Kunden verbindlich begeg-
nen.

Schatzen Sie jeden lhrer Mitbewerber
auch aus anderen Branchen, der mit Krau-
tern Geschafte machen will. Sie sind ,Wer-
bepartner” letztendlich auch fir ihr Krdu-
terangebot. Denn auch die Aktivitaten dieser
Mitbewerber tragen dazu bei, dass Krauter
bekannter werden und lhre Kunden zum
Kauf motiviert werden.

Fur Ihre Kunden ist wichtig, dass Sie von
Ihnen mit gezielten WerbemaBnahmen da-
rauf aufmerksam gemacht werden, welche
besonderen Krauter es bei lhnen gibt.

Gezielt promotete Krauterevents sind her-
vorragend geeignet, Kunden auf Ihr Krau-
terangebot und damit auf Ihr Unternehmen
insgesamt aufmerksam zu machen. Solche
Anlasse verursachen zunachst viel Mehrar-
beit und verursachen zusatzliche Kosten.
Fir Ihren Unternehmenserfolg kdnnen fan-
tasievolle Veranstaltungen aber sehr hilf-
reich sein.

TEXT UND BILDER: Rosemarie Wagler

GEPLANT VORGEHEN

Werbung kostet! Schon deshalb macht es

Sinn, mit Konzept zu werben.
Bevor lhre groBen Erwartungen mit
kleinen Erfolgen enttduscht werden,
sollten Sie den Markt und Ihre
Kundenzielgruppen analysieren.
Achtung! Markt- und Zielgruppen-
analysen haben ein schnelles
Verfallsdatum!
Werbung kann Aufmerksamkeit
wecken, den Bekanntheitsgrad
erhdhen, zum Kauf motivieren und
Sie ins Gesprach bringen
Werben Sie niemals mit den
Schwachen Ihrer Mitbewerber!
Wecken Sie bei Ihren Kunden nur die
Erwartungen, die Sie auch erfullen
kdnnen!
Wer wirbt, sollte auch daran
interessiert sein, was die
WerbemaBnahme bringt.
Gezielt werben erfordert gezielte
Planung, gute Gestaltung, die richtige
Positionierung und die nétige
Ausdauer.
Geben Sie Ihren Kunden Orientierung
mit gezielten WerbemaBnahmen, die
zu lhrem Unternehmensprofil passen.

DIE AUTORIN

, Rosemarie
Wagler ist
Inhaberin von
.Menschen flirs
Grun” und als
. Unternehmensbe-
i\l raterin, Coach und
Supervisorin im deutschsprachigen Raum
tatig. lhre Arbeitsschwerpunkte sind
Konzeptentwicklung und einzelbetriebli-
che Beratungen, Mitarbeiterschulungen
und Verkaufsseminare, Chefseminare zur
Mitarbeiterflihrung und Personlichkeits-
entwicklung sowie Krisen- und
Konfliktberatung.
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