Wie funktioniert das Ganze? Der Deutsche Fleischer-Verband unterstitzt die Ve rka ufS_C h eCk

Landesinnungsverbénde, Fleischerinnungen und
Innungsbetriebe in allen fachlichen Belangen.

Die Mitarbeiter des DFV stehen als kompetente
Ansprechpartner und Berater zur Verfigung.

Daneben bietet der DFV Veroffentlichungen,
Produkte und Hilfestellungen, die lhnen die
tagliche Arbeit erleichtern.

... nur fur Innungsmitglieder.

Fir weitere Informationen und Fragen
stehen wir lhnen gerne zur Verfligung.

lhre Ansprechpartnerin

Martina Schreiner

Deutscher Fleischer-Verband e.V.
Kennedyallee 53
60596 Frankfurt am Main

Tel.: 069/ 6 3302-270
Fax: 069 /6 3302-120
E-Mail: m.schreiner@fleischerhandwerk.de

www.fleischerhandwerk.de
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Warum Verkaufs-Check?

Im zunehmenden Wettbewerb bekommt die Kunden-
orientierung einen immer starkeren Einfluss auf den
wirtschaftlichen Erfolg des Fleischer-Fachgeschéftes.

Dem Verkaufsbereich, in dem die unmittelbare Beziehung
zum Kunden geknlpft und gepflegt werden soll, wird oftmals
nicht die gebihrende Bedeutung beigemessen. Der Absatz
an qualitativ hochwertigen Produkten scheitert somit haufig
an einem nicht ausreichend kundenorientiertem Verkaufs-
bereich.

Der DFV bietet deshalb einen Verkaufs-Check an, der die
Starken und Schwachen im Verkaufsbereich aufdeckt. Je nach
Wounsch wird nicht nur der eigene Verkaufsraum begutachtet,
sondern er wird direkt verglichen mit eigenen Filialen oder
Verkaufsstellen von Mitbewerbern.

Sie erhalten wichtige Informationen tber Ihre Wettbe-
werbsvorteile bzw. -nachteile an lhrem Standort.

Die Informationen sind Grundlage fir zielgerichtete
absatzférdernde MaBnahmen und Entscheidungen.

Welche Bereiche werden getestet?

Mit einem einheitlichen Einkaufszettel ausgestattet werden
zwei geschulte Mitarbeiter unangemeldet in lhrem Fach-
geschéft, lhren Filialen und/oder bei Ihren Mitbewerbern
als Kunde auftreten.

Dabei werden u.a. bewertet:

» AuBerlicher Eindruck der Fleischerei. Die Bewertung ist
detailliert.

v

Erscheinungsbild des Verkaufsraumes.

A4

Einhaltung und Prasentation gesetzlicher Vorschriften
(Preisschilder, Auslegung, Zusatzstoffregister...)

v

Erscheinungsbild des Verkaufspersonals

» Kompetenz des Verkaufspersonals (u.a. durch Verwicklung
in ein Verkaufsgesprach)

» Dienstleistungsorientierung

» Verkaufstheke (Sortimentsbreite, -tiefe, Warenprasentation...)
» Preise...

Nach den Testeinkadufen wird die gesamte eingekaufte Ware
dem Auftraggeber Uberreicht. Dieser hat dann die Moglich-

keit, die ZweckmaBigkeit und Asthetik der Verpackungen
selbst zu beurteilen

Der Bericht

Alle gesammelten Informationen werden in einem ausfihr-
lichen Bericht zusammengefasst. Dabei wird die Bewertung
des eigenen Verkaufsraumes denen der Filialen bzw.
Mitbewerber direkt gegeniibergestellt und somit einem
Vergleich unterzogen.

Was kostet das Ganze?
Verkaufs-Check fur:

» Hauptgeschéft + 2 weitere Verkaufsstellen
(Filialen oder Mitbewerber) 600 Euro

» Hauptgeschéft + 4 weitere Verkaufsstellen
(Filialen oder Mitbewerber) 900 Euro

» Reisekosten je Kilometer 0,30 Euro

» Kosten fur die Einkaufe
(zwischen 10 Euro und 15 Euro je Verkaufsstelle)

» Zuziiglich gegebenenfalls Ubernachtungskosten,
zzgl. MwSt.

Auf Wunsch kénnen Besonderheiten, zum Beispiel bei
der Zusammenstellung des Einkaufszettels, berticksichtigt
werden.




