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IMPULSE - Experten fiir den
inhabergefiihrten Mittelstand

@ Wir entwickeln Qualifizierungs- und Bera-
tungsprojekte

@ Wir beraten beim Aufbau strategischer
Personalentwicklung

@ Wir bieten praxisorientierte Qualifizierungen
und Weiterbildungsberatung

Als Ansprechpartner steht lhnen gerne zur
Verfligung:

Norbert Hertrich

IMPULSE GmbH
Karl-Grillenberger-Str. 1

90402 Nurnberg

Tel.: 0911 20 29 548

Fax: 0911 2110 701

E-Mail: nhertrich@impulse-agentur.de
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EIFO - Einzelhandelsfortbildungen
in Unter- und Mittelfranken

g
=

\ -




EINZELHANDEL IN UNTER- UND MITTELFRANKEN

Der inhabergefiihrte Einzelhandel ist in den Klein- und Mittelstadten in Unter- und Mittelfranken bis
heute stark vertreten. Er sichert dort die lokale Angebotsvielfalt, stellt qualifizierte Arbeitsplatze be-
reit und erhoht die Attraktivitat der Orte flir Bewohner und auswartige Besucher.

Doch er steht unter vielféltigem Konkurrenzdruck, die gewandelten Bediirfnisse der heutigen Kon-
sumenten nach , Einkaufserlebnissen” lassen den Facheinzelhandel nicht unberihrt. Um im lokalen
und regionalen Wettbewerb auf Dauer bestehen zu kénnen, muss sich auch der Fachhandel stérker
als bisher auf die gednderten Kundenwiinsche einstellen.

Fir diese Herausforderung ist es vielfach notwendig, neue Qualifikationen zu erwerben, vorhandene
aufzufrischen und von anderen Erfahrungen zu lernen.

Das Projekt wird gefordert von der Europaischen Union (Europaischer Sozialfonds) und dem Frei-
staat Bayern. Die Teilnahme ist deshalb kostenfrei.

Das Projekt lauft bis Februar 2014, pro Ort stehen etwa 12— 14 Monate zur Verfiigung.

Kurse fiir Inhaber/-innen, Geschaftsfiihrer/-innen, Fiihrungskrafte und Mitar-
beiter/-innen

Das vorliegende Programm ist unterteilt in Seminare
u fur Inhaber/-innen, Geschaftsfihrer/-innen und Fiih-
~ rungskrafte im Einzelhandel und Mitarbeiter/-innen.
* Die Qualifizierung aller Beteiligten wird bewusst
angestrebt, um die gesamte Wertschopfungskette
zu qualifizieren.

Dartiber hinaus bieten wir zusatzlich zu den Semi-
naren und Workshops eine einzelbetriebliche Be-
ratung vor Ort an, in der spezielle Fragen und Pro-
bleme mit dem Trainer/Referenten geldst werden

| kénnen.

Die jeweiligen Termine und Orte entnehmen Sie bitte dem Beileger zu diesem Programm.
Zusatzangebote

Erganzt wird die Qualifizierungsreihe durch die tiberregionalen Workshops zum Erfahrungsaustausch
zwischen den Projektteilnehmern und -teilnehmerinnen der beteiligten Orte. Ausgewahlte Best-Practice-
Beispiele aus dem Projekt werden moderiert und durch die jeweiligen Einzelhdndler im Detail vorge-
stellt sowie hinsichtlich ihrer Ubertragbarkeit diskutiert. Das Ziel ist die wechselseitige Vermittlung
guter Praxisbeispiele und eine gegenseitige kollegiale Beratung.

Das Projekt bietet dartiber hinaus noch die Mdglichkeit per E-Learning ausgewahlte Themen zu ver-
tiefen oder vorzubereiten. Hierzu erhalten Sie noch weitere Informationen.



1. Betriebspositionierung |
Wo stehe ich mit meinem Betrieb?

Die mdglichst vorurteilslose (Er-)Kenntnis der
betrieblichen Stdrken und Schwéchen und des
Marktes ist zentrale Voraussetzung fir die be-
trieblichen Planungen. Das Seminar vermittelt
branchenspezifische Bewertungskriterien und
ermoglicht den Teilnehmern auf der Basis
eines Bewertungsbogens die Erarbeitung einer
zielgruppenorientierten Selbsteinschétzung.

@ Strategische Fragen fiir jedes Ladengeschaft

@ ZeitgemaPBe Kundenerwartungen und deren
Auswirkungen

@ Vorstellung eines einfachen Bewertungs-
systems fir den Einzelhandel

@ Nachhaltiger Einsatz und Nutzung dieses
Instrumentes

Betriebspositionierung | und |l

2. Betriebspositionierung Il
Wie bringe ich meine Starken regional zur
Geltung?

Die im ersten Teil des Seminars erarbeiteten Er-
kenntnisse der Starken-Schwachen-Analyse
bilden die Grundlage flr einen regionalen Leis-
tungsvergleich und fiir die Beantwortung der
Frage, wo ich mit meinem Betrieb stehe, wie
die Konkurrenz analysiert werden kann etc.
Die gewonnenen Erkenntnisse liefern die Vor-
aussetzung fiir die Planung eigener Aktionen.
Eine Entwicklungsdokumentation halt die
dabei erzielten Ergebnisse fest und macht die
durchgefiihrten MaBnahmen kontrollierbar. In
diesem Sinne vermittelt das Seminar das Riist-
zeug fr ein , Erflillungsharometer” des eige-
nen nachhaltigen Handelns.

@ Fotovergleich zur neutralen Fokussierung
der teilnehmenden Betriebe

@ Einwirkungsmaglichkeiten fiir AuBen- und
Innenansicht

@ Darstellung und Vermarktung der Kernkom-
petenzen

@ Strategische Planung und Bewertung von
Aktivitdten

Schaufenster und Ladeneingang

3. Schaufenster und Ladeneingang als attraktiver Blickfang

Das Schaufenster ist ein wichtiges Kommunikationsin-
strument von Einzelhéndlern und Dienstleistern und stellt
ein Schllisselelement im Marketing-Mix des Handels dar.
Die groBe Mehrheit der Passanten gibt lhrem Geschaft
genau eine Chance: das ist der Moment, an dem sie —
zumeist eher zufallig — Ihr Schaufenster und Geschaft
passieren. Das Schaufenster sollte somit nicht nur Infor-
mationen vermitteln, sondern Emotionen wecken.

Das Seminar zeigt auf, wie Sie Ihr Schaufenster als Biihne
fir die Ware nutzen und durch verkaufsaktive und krea-
tive Inszenierungen Kaufanreize schaffen. Die theoreti-
schen Erkenntnisse werden durch praktische Beispiele vor
Ort tiberpriift und vertieft sofern mdglich. Die im vorher-
gehenden Seminar erarbeiteten Inhalte und Ergebnisse
insbesondere bzgl. AuBen- und Innenansicht werden hier
weiter konkretisiert.

@ Die Bedeutung des Schaufensters im Marketing-Mix
@ Fernwirkung — Nahwirkung: Ladt mein Geschaft zum
Nahertreten und Betreten ein?

@ Sehgewohnheiten und Wahrnehmung unterschiedlicher
Zielgruppen und der Einfluss auf das Kaufverhalten
@ Ausschreibung und Beurteilung von Dekorationsleis-

tungen
@ Rundgang an den Schaufenstern der Teilnehmer/Foto-
auswertung




Innenraumgestaltung und Kauferfiihrung

KURSE FUR INHABER, GESCHAFTSFUHRER UND FUHRUNGSKRAFTE

Emotionales Verkaufen
Up- und Cross-Selling

KURSE FUR INHABER, GESCHAFTSFUHRER UND FUHRUNGSKRAFTE 4

4. Innenraumgestaltung und Kauferfiihrung
——— Wer den taglichen Kampf um den Kunden gewin-
nen méchte, muss tber emotionale Wareninszenie-
rungen nachdenken. Gekonntes Visual Merchandising
schafft einen passenden Rahmen und unterstiitzt die
- Wirkung der Ware und des Verkaufsraums. Um sich
positiv von der Konkurrenz und dem Internet abzu-
heben, stellen Authentizitat und Individualitét bei
der Ladengestaltung und der Produktprasentation
einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil dar.

Eine klare Struktur des Angebotes ist dabei ebenso entscheidend fiir den Verkaufserfolg wie eine
harmonische Raumwirkung.

@ Individualitdt und Erlebniseinkauf kontra Internet — die Kaufentscheidung fallt am POS
@ Visual Merchandising im Marketing- und Kommunikationsmix

@ ladendramaturgie — ,POS-Atmosphére” — Einkaufserlebnis als , Waldspaziergang”

@ Blickfuhrung im Verkaufsraum

@ Wie entstehen Warenbilder und Faszinationspunkte

@ Wirkung von Farben im Verkaufsraum

@ Rundgang an den Schaufenstern der Teilnehmer/Fotoauswertung

»»Der Unternebmer siebt Chancen, die andere nicht

sehen. Er iiberwindet die Angst vor dem Neuen.”

5. Emotionales Verkaufen
Verkaufstraining fir Inhaber und Geschafts-
fihrer

Menschen sind verschieden mit ihren unter-
schiedlichen Wahrnehmungsfiltern und Repra-
sentationssystemen, doch alle wollen wertge-
schatzt werden und positive Emotionen erle-
ben. Entscheidungen werden zu 80 Prozent
von Emotionen und nur zu 20 Prozent durch
den Verstand beeinflusst. Die Notwendigkeit,
emotionale Aspekte beim Verkaufen zu be-
riicksichtigen, liegt auf der Hand. Nach diesem
Seminar werden Sie in der Lage sein, unter-
schiedliche Bediirfnisse Ihrer Kundschaft syste-
matisch und zugleich individuell zu bedienen
und Verkaufsgespréche erfolgreicher zu fiihren.

@ Positive Kommunikation im Verkaufsge-
sprach

@ Steigerung der Kaufmotivation — Emotion
Selling

@ Kundenbediirfnisse ermitteln — der Kunde
im Mittelpunkt

@ Umgang mit schwierigen Kunden und Ein-
wanden

6. Up-Selling / Cross-Selling
Umsatzpotenziale ausschopfen durch
Zusatzangebote

Ehrgeizige Umsatz- und Ertragsziele benétigen
neben einem wettbewerbsfahigen Angebot und
einem hochmotivierten Verkauf vor allem eine

gute Strategie. Dabei geht es nicht ums , Auf-

schwatzen”, sondern um die Entwicklung pas-
sender Angebote zusétzlich zum Hauptangebot.
In diesem Seminar lernen Sie die verschiedenen
Sichtweisen und Mdglichkeiten von Zusatzver-
kdufen kennen.

@ Kundenpsychologie — so schaffen Sie Kauf-
impulse

@ So aktivieren Sie lhre Kunden zum Kauf

@ |dealer Zeitpunkt flir das Zusatzangebot

@ Griinde, die zum Scheitern von Zusatzver-
kaufen fiihren




7. Digitale Vermarktung und
Marketing

Attraktives, gezieltes und zeitgemaBes Marke-
ting ist heute ein wesentlicher Erfolgsfaktor im
Einzelhandel. Dazu gehort fir den Fachhandel
auch die Nutzung der Mdglichkeiten der digi-
talen Vermarktung. Das Seminar behandelt
Fragen der konkreten Anwendbarkeit und der
Einbettung des Online-Marketings in Ihr Ge-
samtkonzept.

@ Marketingkonzept als Grundlage

@ Anforderung an eine zeitgemaBe Home-
page als Einzelhandler

@ Suchmaschinenoptimierung

@ Mdglichkeiten der digitalen Vermarktung
anhand praktischer Beispiele

Digitale Vermarktung und Marketing
Selbstfiihrung und Fihrung e Events

8. Selbstfiihrung und Fiihrung

Gerade in kleinen und mittleren Betrieben ist
der Chef bzw. die Chefin das Herzstlick, die
Abldufe und Vorgdnge tragen seine bzw. ihre
Handschrift. Nur wer sich selbst fiihren kann,
kann andere fiihren und motivieren!

@ Erste Schritte fiir eine funktionierende
Selbstorganisation im Zeitmanagement

@ Der Arbeitsplatz als Spiegel der Chefpro-
duktivitat

@ Mitarbeitergesprache gekonnt planen und
vorbereiten

@ Mitarbeitergesprache durchfiihren — nur
wenn Mitarbeiter wissen, was von ihnen
erwartet wird, kdnnen sie dies erfiillen

@ MaBnahmen der Teambildung

9. Events im Laden - kreative Ideenfindung und Umsetzung

@ Vorteile von Events
@ Rahmenbedingungen fir erfolgreiches Brainstorming

@ Strategische Hinweise fir die Planung und Bewertung von Events
@ Tipps fir die erfolgreiche Durchfiihrung von Events im Laden

Kreative und originelle Veranstaltungen bieten dem Kunden etwas Be-
sonderes. Sie sind ein erfolgversprechendes Instrument zur Kundenge-
winnung und -bindung. Damit Events nicht nur Zeit und Kraft kosten,
sondern auch messharen Nutzen bringen, bedarf es einer professionel-
len Umsetzung. Dieser Workshop dient zur gemeinsamen Ideenfindung
und Umsetzung von kleinen Veranstaltungen im Ladengeschéft.

KURSE FUR MITARBEITER/-INNEN

Service im Handel

Verkaufstraining | und |l

1. Service im Handel
Welche Erwartungen kénnen wie Gbererfiillt
werden?

Begleitender Service wird fur die Bindung der
Kunden immer wichtiger. Das Seminar behan-
delt die Frage, welche Basisleistungen heute
von den Kunden erwartet werden und mit wel-
chen Zusatzleistungen der einzelne Betrieb
seine derzeitigen oder neuen Kunden , Uberra-
schen” kann.

@ ZeitgemaBe Definition , Service im Einzel-
handel”

@ Aktuelle Kundenerwartungen und An-
forderungen

@ Basisleistungen als Standard im Einzel-
handel

@ Differenzierungsmdglichkeiten iber
erlebbare Zusatzleistungen

1x1 fiir zeitgemaBes Verkaufen

o

3. Verkaufstraining Il q

2. Verkaufstraining |
ZeitgemaBe Kundenansprache

Die Erwartungen der Kunden an den Einzel-
handel haben sich verandert. Nur wenn Sie
diese kennen und erflllen, steigern Sie die
Chancen fiir Ihre Zukunft.

@ Die Verkaufstreppe, damit Sie wissen, wo
Sie stehen
@ Kundenerwartungen und ihre Auswirkun-
gen auf den Verkauf
@ Die gekonnte Kundenansprache im Einzel-
handel
@ ZeitgemaBes Telefonverhalten, auch unter
Stress
@ Der Umgang mit unterschiedlicher
Kundenfrequenz und die not-
wendige Reaktionsgeschwin-

Aufbauend auf Verkaufstraining | erweitern Sie Ihr Kénnen des erfolgreichen Verkaufens. Mit diesen
Instrumenten erzielen Sie eine souverane Wirkung bei Ihren Kunden:

@ Erfahren Sie mehr (iber Ihre Kunden mit der richtigen Fragetechnik
@ Der gekonnte Umgang mit Rabattwiinschen und die souverdne Nennung von Verkaufspreisen

@ Wettbewerber Internet — Argumentationshilfen



KURSE FUR MITARBEITER/-INNEN

Verkaufstraining Ill und IV

Stresspravention und -bewaltigung

Schaufenster und Ladeneingang

Innenraumgestaltung e Events

KURSE FUR MITARBEITER/-INNEN

4. Verkaufstraining Ill
Abschlussorientierte Verkaufsgesprache fiihren

Ihr Kunde will [&ngst kaufen, aber Sie haben seine
Signale nicht erkannt? Der elegante Abschluss
ist oft das Schwierigste im Verkaufsgesprach.

@ Moglichkeiten der effizienten Gesprachs-
flhrung, damit am Ende der Beratung die
Chancen fiir einen Kauf mit aktiven Zusatz-
angeboten steigen

@ Der gekonnte Umgang mit Ein- und Vor-
wanden von Kunden

@ Die souverdne Vorbereitung des Verkaufs-
abschlusses, damit die Kasse zukinftig
noch ofters klingelt.

5. Verkaufstraining IV
Schwierige Kunden und Reklamationen ge-
konnt meistern

Erfahren Sie, wie Sie mit , schwierigen” und
anspruchsvollen Kunden umgehen kénnen.

@ Die wichtigste Fahigkeit im Umgang mit
,Schwierigen” Kunden

@ Der souverane Umgang mit , schwierigen”
Kunden im Laden und am Telefon

@ Reklamationen gekonnt annehmen

@ Die Magie, aus reklamierenden Kunden
.Reklamekunden” zu machen

6. Gesunde Verkaufer/-innen im Einzelhandel

Stresspravention und -bewaltigung

Langes Stehen und fordernde Kunden — das kennen vor allem die Menschen gut, die den gréBten Teil
des Tages am ,, Point of Sale” verbringen. Unser Korper zeigt mancherlei Symptome, wenn uns die
Herausforderungen des Arbeitsalltags zu viel werden. Im Mittelpunkt des Seminars stehen Strategien,
um gesund zu bleiben.

@ Positiver und negativer Stress @ Kurzentspannungstibungen fir den Arbeits-
@ Stress vermeiden — wie am besten? alltag

@ Strategien in Stress-Situationen @ Tipps, um konzentriert und fit zu bleiben

@ Analyse personlicher Stressfaktoren @ Entspannungstechniken zum Abschalten

7. Schaufenstergestaltung
Schaufenster und Ladeneingang als
attraktiver Blickfang

8. Innenraumgestaltung
Der Verkaufsraum als attraktiver Blickfang

In diesem Seminar liegt das Hauptaugenmerk
auf der praktischen Umsetzung der Schaufens-
tergestaltung, in enger Abstimmung mit den
erarbeiteten Inhalten und Ergebnissen aus
dem Fiihrungskraftekurs.

@ Zielgruppengerechte Inszenierung

@ Grundlagen der visuellen Kommunikation —
Blickflihrung und Struktur

@ Basics der Schaufenstergestaltung

@ |deenfindung

@ Gestaltungsideen fiir unterschiedliche
Schaufenstertypen: Duchsichtfenster —
Vitrine — Schaukasten

@ Tipps und Tricks fir die tdgliche Arbeit

@ Rundgang an den Schaufenstern der
Teilnehmer/Fotoauswertung

Hauptthema dieses Seminars ist die praktische
Umsetzung des Visual Merchandising-Konzeptes.

@ Zielgerechter Einsatz von Visual Merchandi-
sing bei der Warenprasentation

@ Raumwirkung und Kundenwahrnehmung

@ Regalzonen

@ Wie entstehen Warenbilder?

@ Der richtige Umgang mit Farben — Farbwir-
kung und Bedeutung

@ Rundgang an den Schaufenstern der Teil-

9. Events im Laden nehmer/Fotoauswertung

Kreative Ideenfindung und Umsetzung

Kreative und originelle Veranstaltungen bieten dem Kunden etwas Besonderes. Sie sind ein erfolg-
versprechendes Instrument zu Kundengewinnung und -bindung. Mitarbeiter/-innen sind oftmals
eine wichtige Quelle kreativer Ideen, von ihrer professionellen Umsetzung hangt eine erfolgreiche
Veranstaltung ab. Dieser Workshop dient dazu, die Rahmenbedingungen zur gemeinsamen Ideenfin-
dung und Umsetzung von kleinen Veranstaltungen im Ladengeschaft zu schaffen.

@ Erfolgreich Brainstorming anwenden
@ Praktische Hinweise fir die Planung und Bewertung von Events
@ Tipps flr die erfolgreiche Durchfilhrung von Events im Laden



