Martin Vetter hat schon einige
Fahrradgeschifte beraten.
Foto: Dowe

er Einstieg kommt haufig durch den

AnstoB3 von auRen (Bank, anderer Handler

et cetera) oder durch den Besuch eines
AuBendienstmitarbeiters, bei dem es zuerst um
ganz andere Dinge geht. Beispielsweise entsteht
der Erstkontakt, weil der Betrieb stagniert und des-
halb wieder aktiver in Sachen Werbung werden
mochte. Doch nicht immer kann verbesserte
Werbung zugleich fiir Aufschwung sorgen. Nur
wenn die Gegebenheiten vor Ort stimmig sind,
kann Werbung langfristig funktionieren und somit
nachhaltige Umsatzsteigerung bewirken.

Der Beratungsbedarf zeigt sich vor Ort fir
gewdhnlich schnell. Festgefahrene Muster, Giber-
alterte Ladeneinrichtung, Fehler in Kunden-
gesprachen — (iber die Jahre schleichen sich oft
zahlreiche Defizite ein. Betriebsblind hangt maniin
einemTrott fest, der ein Weiterkommen verhindert
oder zumindest einschrankt. »Haufig haben auch
die unerfahrenen Neustarter unter den Selbststan-
digen Beratungsbedarf, weil ihnen noch das not-
wendige Know-how fiir die erfolgreiche Fiihrung
ihres Unternehmens fehlt«, erklart Martin Vetter
von der Marketingagentur Dowe, die seit mehr als
20 Jahren viele Einzelhandelsbetriebe berét.

Schritt 1: Besuch vor Ort

Zu Beginn geht es fiir den Berater darum, zu ver-
stehen: Wie tickt der Betrieb, was kann er, welches
Potential schlummert noch — sowohl im Personal
als auch im Standort — und wo liegen die Schwie-
rigkeiten und Probleme. Dazu ist es unumgang-
lich, dass sich der Berater vor Ort ein Bild macht,
beobachtet und sich intensiv unterhdlt. »Dabei
gehtes nicht nurum den Eindruck des Geschafts-
flihrers. Auch mit den Mitarbeitern spreche ich,
um herauszufinden, was sie in ihrem Betrieb sehen
und natdirlich auch, welches Ladenimage sie ver-
mitteln. Ich lasse mir zudem alte Werbung zeigen
und spreche die Firmenphilosophie, aber auch
finanzielle Aspekte an, fasst Vetter zusammen.
Auf Basis dieser Punkte kann festgelegt werden,
wo Verbesserungs- und somit Beratungsbedarfist.
Mit einem auf Stunden basierenden Beratungs-
vertrag geht es dann in die nachste Runde.
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Beratung - die grof3e Unbekannte

Schritt 2: Uberblick
verschaffen und analysieren

Zuriick vom Termin geht es an die sogenannte
Ist-Analyse. Der Berater geht alle relevanten
Punkte durch:
Betriebsinterne Ausrichtung
Kaufmannische Ausrichtung und finanzielle
Situation
AuBenwirkung (Ladengeschaft, werbliches
Erscheinungsbild, Homepage et cetera)
Marketingtechnische Hinterlegung
Mitarbeitersituation
Effektivitat der einzelnen Sektoren
Gegebenheiten vor Ort (Standort, GroRe,
Konkurrenz, Einzugsgebiet et cetera)
Alleinstellungsmerkmal

Haufig hat die finanzielle Situation dabei einen
besonderen Stellenwert. Die Zahlen werden durch
Gesprache mit allen Beteiligten, etwa Banken und
Steuerberater, analysiert. Erst so kann das eigent-
liche Soll festgelegt werden.

Schritt 3: Festlegen der Ziele

Das Konzept fiir die Optimierung wird nun auf-
gestellt. Selbiges erfolgt sowohl schriftlich, als
auch miindlich im personlichen Gesprach. Ein
guter Berater fiihrt mehrere Besuche durch oder
telefoniert haufiger mit dem Kunden. Wichtig fiir
den gezielten Fortschritt ist, dass ein Plan, also
ein Leitfaden, zugrunde liegt, um MalBnahmen zu
terminieren und aufkommende Kosten zu tiber-
blicken. Ist der Geschéftsfiihrer mit den Punkten
einverstanden, wird das Konzept verabschiedet.

Schritt 4: Umsetzung
und Coaching

Geht es dann an die Umsetzung, so flie3t zudem
Coaching mit ein. »Coaching ist nichts anderes
als zu trainieren. Will man in einer Sache besser
werden, muss man lben, lben, liben, sagt
Vetter.

Wer braucht sie?

Fiir viele ist Beratung eine Dienstleistung, unter der sie sich nicht viel
vorstellen konnen, etwas, das sie mit vielen Kosten assoziieren, oder auch
etwas Uberfliissiges — man ist ja selbst lange genug im Geschéft, um zu
wissen, was funktioniert und was nicht. Doch Beratung und Coaching kénnen
einiges bewirken und verbessern - wenn man es annimmt und umsetzt.

Prinzipiell kann zur Phase der Umsetzung
gehoren:
Gezielte Schulung des Personals
Weitergabe von kaufménnischem Wissen
Umstrukturierung des Ladengeschafts/des
Betriebs/der Geschaftsraume
Neue Optik (grafisch passende und hoch-
wertige Prasentation)
Umsetzung eines Werbeplans, um die Firma
nachhaltig zu steuern

Egal, ob es um Fragen zu Anschaffungen, Sorti-
mentsverdnderungen oder Schwierigkeiten mit
Mitarbeitern geht - Riicksprache mit dem Berater
kann helfen, Fehler zu vermieden. Auf lange Sicht
sollen die Handler Geld sparen, indem sie an den
richtigen Stellen ansetzen. Vetter sieht es dabei
als einen seiner Vorteile an, die Radbranche durch
langjahrige Erfahrung genau zu kennen.

Tipp vom Experten:
KfW-Beratung

Geforderte Beratung ist ein wichtiges Thema.
Aber wann kann man diese bei der Forderbank
KfW erhalten? Steht man zum Beispiel am Anfang
seiner Selbststandigkeit oder steckt man in einer
Krise, so kann man bei der KfW einen Zuschuss zu
den Beratungskosten beantragen. Das geht bei
Griindern noch bis zu flinf Jahre nach der eigent-
lichen Griindung. Hier, im Speziellen, sollen die
Griinder bei wirtschaftlichen, finanziellen und
organisatorischen Fragen unterstiitzt werden.
Nicht wenige Berater sind auch in der Berater-
borse gelistet und fiihren deutschlandweit KfW-
Beratungen durch.

Zusammenfassend ldsst sich also sagen,
dass Beratung Firmen hilft, sich zu verbessern
und positiv zu entwickeln. Wichtig ist, dass man
mit seridsen Beratern zusammenarbeitet, und
ideal ist die Erfahrung in der jeweiligen Branche.
Dann kann man mit einem guten Gefiihl die
Verbesserungsvorschldage annehmen, umsetzen —
und somit auf lange Sicht Geld, Zeit und Nerven
sparen.

(mb)
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