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/IELGRUPPE FRAU:

ENTFUHREN, BERUHREN,

VERFUHREN

SILKE LINSENMAIER, INHABERIN DER HAMBURGER UNTERNEH-
MENSBERATUNG , TEXTIL MANAGEMENT KONTOR", SCHREIBT IN
LINIE INTERNATIONAL REGELMASSIG ZU THEMEN, DIE DIE WA-
SCHEBRANCHE BEWEGEN. DIESES MAL ERLAUTERT DIE EXPER-
TIN, WIE ES GELINGT, EINE FRAU ZU VERFUHREN. REIN GESCHAFT-
LICH, NATURLICH.

Baci Lingerie, Gilly Hicks, Intimissimi: Immer mehr vertikale Wa-
schekonzepte wollen den deutschen Markt erobern. Das bedeutet
fir den Fachhandel weitere ernstzunehmende Konkurrenz nach Dis-
countern mit ihren preisaggressiven Sortimenten, dem wachsenden
Angebot im Internet und dem Versandhandel mit seinen bequemen
rund-um-die-Uhr-Einkaufsmdglichkeiten sowie der steigenden An-
zahlvon Retailkonzepten der Hersteller. Was kdnnen Sie tun, um lhre
Kunden durch Emotion und Verfiihrung an Sie zu binden?

EMOTION AM POS

Viele Handler setzen auf Emotion und Inszenierung am POS und in-
vestieren viel Geld in den Umbau ihrer Wascheabteilungen. Doch das
ist tatsachlich nur die halbe Antwort auf die Frage, wie sich der Fach-
handel seine Kundschaft sichern kann. Sie mochten den Kampf um

die Aufmerksamkeit der Frauen gewinnen und lhre Kundinnen lang-
fristigmitlhrem Angebot begeistern? Dannverschaffen Sie sich einen
groflen Vorsprung gegeniiber dem Wettbewerb. Stellen Sie die Werte,
Winsche und Bediirfnisse Ihrer Zielkundin in den Mittelpunkt.

KONZENTRIERT ORDERN

Steigen Sie nicht sofort in das Hamsterrad der nachsten Orderrunde.
Nehmen Sie sich einen Tag Auszeit mit lhrem Team und beschafti-
gen Sie sich in einem kreativen Workshop mit der Kernfrage lhres
Unternehmens: Wer sind |hre Zielkunden? Wie erfiillen Sie die Wiin-
sche Ihrer Kundinnen bisher? Gibt es Defizite? Wo sehen Sie Optimie-
rungspotenzial?

WUNSCHE DER KUNDIN ERKENNEN

Viele der Wiinsche und Bedirfnisse der Kundinnen finden sich aber
nicht im Bewusstsein der Kundin, sondern in ihrem Unterbewusst-
sein wieder, darum helfen Kundenbefragungen hier auch nur bedingt
weiter.Ichempfehle lhnen, dass kostenlose Toolder Firma..Customer
Portraiting” zu nutzen, um bewusste und vor allem unbewusste Kun-
den- und Zielgruppenwiinsche besser zu verstehen. Das Unterneh-
men hat mit dem CP-Kundennavigator ein faszinierendes Marketing-
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Instrument geschaffen, dass Ihnen die Mdglichkeit gibt, mehr iber
ihre Kunden zu erfahren (www.customer-portraiting.de/kleinerpro-
filer.html ). Die Ergebnisse werden Sie liberraschen und lhre bishe-
rigen Marketingaktionen in einem neuen Licht erscheinen lassen.

BEDURFNISSE KENNEN UND VERSTEHEN

Die Kernbediirfnisse der Frauen sind die Grundpfeilerinihrem Leben.
Fir Wascheanbieter sind die folgenden Bedirfnisse besonders wich-
tig und sollten in ihrem gesamten Handeln im Mittelpunkt stehen:
Die Unerlasslichkeit fur alle Frauen, Zeit zu sparen. Frauen wollen
die Liebe in allihren Facetten genief3en, sie mochten kommunizieren
und Beziehungen pflegen. Sie legen Wert darauf, attraktiv auszuse-
hen, die eigene Schonheit zu pflegen und zu erhalten. (Quelle: BCG
Sachbuch . Zielgruppe Frau” von Silverstein / Sayre]. Was bedeuten
also diese Bedirfnisse fur Ihr Unternehmen? Mehr Erfolg, indem Sie
sich zum Erfiiller dieser Herzenswiinsche machen!

SCHENKEN SIE ZEIT UND ENTSPANNUNG

Weil wir nun wissen, dass Frauen unter permanentem Zeitmangel lei-
den und haufig iberlastet sind, konnen Sie darauf reagieren. Als Hand-
ler sollte esdaher |hrerklartes Ziel sein, Ihrer Kundin Zeit zu schenken.
Uberlegen Sie zunachst in dem Workshop, was alles zu dem Wunsch
nach Zeitersparnis gehort: z.B. Komfort, Entlastung, Annehmlichkeit,
Vereinfachung usw. Im nachsten Schritt erarbeiten Sie, was das fir Ihr
Sortiment und die Darstellung am POS bedeutet, also leichte Orien-
tierung, klare Preis- und Grof3enauszeichnung, unkomplizierter Nach-
kauf, Sortimentsbestandigkeit, Pflegeleichtigkeit und vieles mehr.

DAS ANGEBOT MUSS WUNSCHE ERFULLEN

Stellen Sie sich nun die Frage, wo es in lhrem Angebot Defizite gibt
und wo Sie Potenziale erkennen. Daraus leiten Sie lhren Handlungs-
plan ab. Bei den anderen Bedirfnissen gehen Sie ebenso vor: Fra-
gen Sie sich, wie Sie dem Bediirfnis der Frauen nach Liebe gerecht
werden konnen. Frauen zeigen zum Beispiel ihre Zuneigung und
Liebe, indem sie anderen eine Freude machen. Was kann das fir lhr

Sortiment bedeuten? Brauchen Sie vielleicht kleine, preiswerte Ac-
cessoires, die lhre Kundin fir die beste Freundin mitnehmen kann?
Oder darf’s etwas Nettes fiir den Partner sein? Vielleicht auch eine
Kleinigkeit, an dem beide SpaB3 haben?

MARKETING MIT HERZ

Wenn Sie zu lhren Kundinnen eine enge Beziehung pflegen, sie zu
einem wertvollen Teil einer Gruppe machen und ihre Wiinsche und
Anregungen erst nehmen, gewinnen Sie ihre Sympathie. Sie wer-
den lhrem Geschaft nicht nur treu ergeben bleiben, sondern lhnen
ist auch die Empfehlung im gesamten Freundes- und Bekannten-
kreis der Kundin gewiss. Uberlegen Sie daher, mit welchen Aktionen
und MarketingmafBnahmen Sie das erreichen konnen. Ein Beispiel:
Unternehmen, die sich fiir humanitare Zwecke, Nachhaltigkeit und
Umweltschutz einsetzen, finden groflen Respekt bei Frauen. Aber
Vorsicht: Tappen Sie nicht in die Facebook-Falle. Werden Aktionen
nur halbherzig betrieben und hat die Kundin das Gefiihl, dass sie le-
diglich als Teil eines Marketingplans missbraucht wurde, dreht sich
der Spief3 schnell um: Dann wird sie allen in ihrem Umfeld von ihren
negativen Erfahrungen berichten.

INSZENIERUNG VON LEBENSGEFUHL
Jede Frau mochte schon sein. Und Schonheit hat viele Gesichter: At-
traktivitat, Erotik, Verfihrung, Weiblichkeit, Faszination. Dieses Be-
diirfnis wird in den meisten Wascheabteilungen mit den Sortiments-
inhalten durchaus erfillt. Und hier schlief3t sich der Kreis zur Emotion
und Inszenierung am POS. Denn hier geht es tatsachlich um die Dar-
stellung und Prasentation, es geht darum, den Appetit anzuregen. Er-
innern Sie sich noch an den unvergessenen Film ,Chocolat”? Kost-
liche und sinnliche Verfiihrung, bei der selbst Schokoladenhassern
das Wasser im Mund zusammen lief - das schafft die langweilige
Prasentation der Schokoladentafeln im Lebensmittelhandel niemals.
Inszenieren Sie Ihre Ware ebenso wie ein Chocolatier, denn Dessous
wollen verfihren - vor allem ihre Kauferin.

Silke Linsenmaier



