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Special Effects:

Sommerfest/größere Events                         Treuetaler für Stammkunden

Besondere Effekte und Überraschungen im Werbeauftritt

Basisprogramm:

Sauberkeit, Ordnung                                     Aktuell in der Frische

Regelmäßiger Werbeauftritt                          vollständiges Sortiment

Strategische Erfolgspotenziale:

Räumliche Nähe                                           regelmäßige Neuigkeiten

Individuellere Auswahl und Bedienung         besondere Öffnungszeiten

Einzigartige Verkaufsargumente:
Individualität                                                  Herzlichkeit des Personals

Hohe Servicebereitschaft                             kleine Abwechslung im Geschäft

Besonderheiten und Kleinigkeiten für die Dauerkunden



Betriebwirtschaftliche Problemfelder und Lösungsansätze

� Zu hohe Investitionen

� Zu hohe Mieten

� Zu hohe Personalkosten

� Zu niedrige Handelsspanne

Richtiger Ansatz bei der Berechnung des Investitions-, Finanzierungs- und 
Personalbedarfs etc.!

Qualitätsmanagementsystem einführen!



Beispiele für erfolgreiche Nahversorger

� Dorfladen Hurlach 

� Dorfladen Paunzhausen

� Dorfladen Gelting – seit September 2008 



Entscheidungskriterien bei der Wahl der Einkaufsstätte

10%

16%

21%

25%

32%

35%

37%

40%

45%

50%

55%

60%

70%

30%

Eigenmarken

Markenartikel

Kompetentes Personal

Schöne Warenpräsentation

Gute Einkaufsatmosphäre

Günstige Preise

Viele Aktionen

Freundliches Personal

Öffnungszeiten

Große Auswahl

Sortiment

Gesunde und frische Waren

Gute Qualität

Gute Erreichbarkeit

Quelle: LZ Juni 2006



Marketing 

� Aktiv Preispolitik betreiben
� „Dorfläden können genauso billig sein wie Discounter!“

� Treueaktionen
� „Es lohnt sich hier einzukaufen!“

� Abgrenzen vom Discounter und Verbrauchermarkt
� „Das A und O sind Service und Freundlichkeit!“

� Stärken in den Vordergrund stellen:
� Die Nähe und damit die Zeit- und Geldersparnis (Spritpreise!)
� Treffpunkt für die Bürger, beleben der Gemeinde



Bonus der „Sozial-Romantik“ wirkt nur kurzfristig!

Auch der kleine Nahversorger muss knallhart kosteno rientiert arbeiten 
und seine Stärken nach Außen auch präsentieren!

Claudia Hölzl
Dipl. Betriebswirtin

BBE Handelsberatung GmbH
Brienner Str. 45
80333 München
Telefon 089 551 18-149
Mobil 0174 339 1502
E-Mailhoelzl@bbe.de
http http://www.bbe.de/

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!
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Unternehmensprofil 

� Über 50 Jahre Beratungserfahrung im Einzelhandel

� Positionierung: Branchen-Know-how und Methodenkompetenz

� BBE-Zentrale in München, Niederlassungen in Nürnberg, Erfurt und Leipzig

� 23 Spezialisten in den wichtigsten Handelsbranchen

� (Mit-)Veranstaltung von Fachtagungen 

� Regelmäßige Veröffentlichungen in Fachpublikationen

� Tochtergesellschaften der BBE Handelsberatung:
� CIMA: Stadtmarketing
� IPH: Immobilien- und Projektentwicklung



Firmenverbund

Focus Immobilie
� Nutzungskonzepte, 

Branchenmix
� Rentabilitätsberechnungen
� Begleitung 

Genehmigungsverfahren
� Revitalisierung
� Standortsuche
� Vermietung / Verkauf

Focus Stadt
� Stadtmarketing
� Einzelhandelskonzepte
� Public u. Urban Management
� Tourismus, Freizeit- und 

Gesundheitswirtschaft
� Marketing und Kommunikation

Focus Handel
• Branchenberatung
• Immobilienberatung
• Standortberatung
• Research & Tools



Leistungen der BBE

Standortberatung
� Markt- und Standortanalysen 

(Wettbewerb, Machbarkeit)
� Verträglichkeitsgutachten
� Frequenzmessungen
� Marktforschung
� Potenzialanalysen
� Kommunale Strategieberatung

Branchenberatung
� Positionierung/Strategie 
� Expansion/Filialgründung/

Existenzgründung
� Controlling/Ertrags-

Optimierung
� Marketing/Unternehmens-

kommunikation
� Organisation/Personal/

Logistik
� Turn-Around/Sanierung
� Unternehmensnachfolge/-bewertung
� Markt- und Standortanalysen
� Erfahrungsaustausch
� Vorträge/Seminare

Research & Tools
� GIS-Tool
� BBE!CIMA!MB-Research-

Kennziffern
� Handelsimmobilien-/Standortchecks
� Strategische Bilanz
� Kundenzufriedenheitsanalyse
� Chefplan Online und Offline
� TÜV-Siegel 
� Marktpotential-/

Wettbewerbsanalysen
� Imageanalysen
� Kundenforen
� CATI Befragungen/

Experteninterviews
� Frequenzprofile
� Mystery Shopping
� PEP
� NEU: Variable Vergütung

Focus Handel

Immobilienberatung
� Due Dilligence
� Markt- und Standortanalysen
� Frequenzmessungen
� Nutzungskonzepte



BBE-Branchenberatung
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Wir beraten folgende Branchen:

GPK, Möbel, Einrichtung, 
Heimwerken, Garten 

Mode, Sport, 
Spielwaren

Optik, 
Uhren & Schmuck, 

Foto

Unterhaltungselektronik, 

Bürowirtschaft 

Nahrungsmittel, 
Gesundheit



Branchenberatung

� Marktkenntnisse im Handel sind Voraussetzung für Kompetenz in der Beratung. 
Durch die langjährige Zusammenarbeit mit den bedeutendsten Kooperationen des 
Handels wird das Wissen um den Handel und dessen Branchen permanent aktualisiert. 

� Permanent fortgeschriebene Vergleichswerte, die Benchmarks der 
Branchenbesten und der umfangreiche hauseigene Datenpool speisen das 
Know-How der BBE-Handelsexperten. 

� Kontinuität und mehrjährige Erfahrung der BBE-Berater ist für uns ein 
entscheidendes Erfolgskonzept. 
Sie führen zu Effizienz in der Analyse und zu fundierten Empfehlungen bei der 
Umsetzung
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