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Chancen fur Wochenmarkte

® In Ostdeutschland oft schwierige strukturelle Rahmenbedingungen:
» Hohe Arbeitslosenquoten von teilweise tber 20%,
» Abwanderungsquoten von jungen Menschen,
» Uberalterung der Gesellschaft,
» geringe Kaufkraft,
» Verdodung ganzer Landstriche und Stadte.

® Moderne Einkaufszentren verdrangen, den lokalen
Einzelhandel

® Chance fur Wochenmarkt und mobilen Handel

» Jedoch: Schwierige Bedingungen in landlichen Bereichen
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Chancen fur Wochenmarkte drohen zu kippen

® In Westdeutschland sind Wochenmarkte
etabliert und werden gerne besucht

® Grol3einkaufe werden nicht mehr getatigt
(Verkehrsberuhigung)

® Keine Einkaufsmadglichkeiten
(Supermarkte) in den Innenstadten

® Der ,Wocheneinkauf“ hat sich auf die
grine Wiese verschoben

® \Wochenmarkte sind beliebt, doch ein
Wandel muss vollzogen werden
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Wer ist der Kunde?
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Wer ist der Kunde heute?

® Hoher Anteil Frauen (67%) und hohere Altersklassen (insbes. 65+)

® Uberwiegend Haushalte ohne Kinder (> 70%)

30%
1-Personen-Haushalte.
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Kunden ziehen Nahe vor

Besuch der Markte in nachster Nahe zum Wohnort, zur Arbeitsstelle.
,Anreise* zum grof3ten Teil zu Fuld oder mit dem Fahrrad.

Regelmaldiges Besuchsverhalten 1x / Woche.

Haufig wird der Besuch umliegender Geschéafte mit dem Marktbesuch
verbunden (30 %).
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Wie sind Sie auf den Markt aufmerksam geworden?
Antworten
N Prozent Prozent der Falle

Werbung 37 1,7% 1,8%
Mundpropaganda 98 4,6% 4,7%
Familie, Freunde 160 7,5% 7,7%
Zufall 98 4,6% 4, 7%
liegt auf meinem Weg 622 29,0% 30,1%
ich wohne hier 1131 ( 52,7% 54, 7%
Gesamt 2146 100,0% 103,7%
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Besuchsfrequenz

® Von den Befragten, die den Markt regelmafig besuchen
(2.058 Personen) gaben 14,4% an, dass sich ihr Besuchsverhalten in
den letzten 2 Jahren verandert hat.

® Der grofRere Anteil von ihnen besucht den Markt heute haufiger als vor
2 Jahren (ca. 65%).

Inwiefern hat es sich verandert?
Glultige Kum.

Haufigkeit Prozent Prozente Prozente
besuche Markt heute 193{ 65,2 > 65,2 65,2
haufiger als vor 2 Jahren
besuche Markt heute 103 34,8 34,8 100,0
seltener als vor 2 Jahren
Gesamt 296 100,0 100,0
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Kaufverhalten (unverandert): Obst, Gemduse, Frische

Was kaufen Sie am haufigsten auf dem Wochenmarkt?

Obst/Gemiise

Eier/Milch/Kase/Milchprodukte
Geflugel/Fleisch/Fleischw aren
Fisch/Meeresfrichte
Pflanzen/Blumen/Samen
Back- und Siissw aren
Auslandische Spezialitaten
Krauter/Gew Urze/Tee/Kaffee{ 24
Honig/MarmeIade{ 1,4

Sonstiges{ 0,9

[2)

Kleidung/textilienﬁ 0,

Haushaltsw aren{ 0,1

|§|

ich will nur bummeln{

o
—_—

Accessoires/SchmucH

I I I I
20 40 60 80

o

Mehrfachnennung méglich, Prozent der Falle
(N=2.058, n=1.851)

Markt und Kunde: Wege zur Professionalisierung Quelle: MC-Projekt 2009 ,Markte einer Gro3stadt", uber 2.000 Befragungen

8



Management consult GmbH ® beraten ® bewegen ® begleiten ® www.Managementconsult.de ® Bonn

Hohe Qualitat, Atmosphéare, Kontakt zum Erzeuger/Verkaufer

Warum kaufen Sie bestimmte Produkte auf dem Wochenmarkt?

Qualitat der Waren

Ambiente/Atmosphdare

Kontakt zum Verkaufer/Erzeuge

Angebotsvielfal

Raumliche Nahe

Angebot an Bioprodukten

Vertrauen in die Angaben des Verkaufers

Attraktive Preise’

Bekannte treffen

Gute Beratung

T T T T
0 20 40 60 80

Prozent der Fille

Mehrfachnennung méglich,
(N=2.058, n=1.967)

Und: Wochenmarkte profitieren von Skandalen!
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20 % der Ausgaben werden auf dem Wochenmarkt verausgabt

® | ebensmittel 230 EUR Monat/Person
® Davon auf dem Wochenmarkt 45 EUR Monat/Person
® D.h. bei 2 Besuchen /Woche 5 EUR pro Besuch

® Angenommen ein Wochenmarkt hat 20 Stande,

® so wdlrde jeder Stand nur 0,25 EUR von dem
Besucher erhalten

® Ab wann rechnet sich ein Stand fur einen Handler?
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Wer ist der Nicht-Kunde?

nde: Wege zur Professionalisierung

Unternehmensberatung GmbH
Kénigswinterer Strafle 154 D-53227 Bonn

Tel.: +49-(0)228 43381-0 Fax: +49-(0)228 43381-11
E-Mail: info@Managementconsult.de

http://www.Managementconsult.de



Management consult GmbH ® beraten ® bewegen ® begleiten ® www.Managementconsult.de ® Bonn

Hauptgrund gegen den Einkauf auf dem Markt: Der Preis

Warum kaufen Sie bestimmte Produkte nicht auf dem Wochenmarkt? Mehrfachnennung méglich
(N=2.058, n=1.620)

Unattraktive Preise

Weild nich

Keine Angebotsvielfal

Schlechte Qualitat der Waren

Schlechte raumliche Nahe/Erreichbarkei

Kein Angebot an Bioprodukten

Kein Vertrauen in die Angaben des
Verkadufers

Schlechtes Ambiente/Atmosphare—0,2

I I I
0 10 20 30

Prozent der Falle
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Sonstige Grunde: Produkte sind nicht erhéltlich

(N=2.058, n=525)
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Chancen, Moglichkeiten, Rezepte
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Womit kann ein Markt punkten? Worauf legen Kunden Wert?

Freundlichkeit der Handler Mehr Bio-Produkte

Ordnung Regionale Produkte

Sauberkeit / Hygiene Imbiss, Café

Ambiente

Sitzgelegenheiten

Erscheinungsbild der Stande

Gute Abfallentsorgung
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Was konnte sich verandern?

® Kunden werden (noch) alter
® Junge Kunden wollen , Entertainment”

® Kunden mdchten hohe Flexibilitat bei den Zahlungsmadglichkeiten
(EC-Karte, Kreditkarte)

® ,Gleichmacherei“ — gemeinsames Corporate Design
wird negativ gesehen

® Individualitat ist gefragt
® Originalitat ist gefragt (Produkte, Verkaufer)

® \Wochenmarkt als Event
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Strukturen schaffen

1. Wochenmarkt auf die geografischen Gegebenheiten anpassen.
2. HOhere Frequenz in der Innenstadt.

3. Synergieeffekte flr den lokalen stationaren Einzelhandel kdnnen
verstarkt werden.

4. Events und Wochenmarkte vernetzen.
(Regelmalig, denn Einzelaktionen bringen nichts)

5. Fahrplane des OPNV und Haltestellen anpassen
6. Parkraum, Fahrradabstellflachen schaffen

7. Sitzgelegenheiten und Toiletten (ggf. Aktion , Nette Toilette*) anbieten
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Corporate Identity starken

1. Klares Bekenntnis der Stadt zu ihrem Markt.

2. Der Markthandel ist kein , unabwendbares Ubel“, sondern
eine Bereicherung der Stadt.

3. Markte in den Veranstaltungskalender einbinden.

4. Zielgruppe definieren

Markt und Kunde: Wege zur Professionalisierung
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Engagement der Marktleitung

1. Konsequent auf Sauberkeit achten
2. Handler sorgfaltig aussuchen

3. Raum zum Ausprobieren schaffen
(z. B. Gemiusestand und Saftbar)

4. Handler ansprechen, motivieren, nicht nur Gebuhren kassieren
5. Handler fuhlen sich nur fur ihren Stand verantwortlich

6. Einheitliches Design nicht (mehr) zielfUhrend
» 85 % der Handler wiinschen keine einheitliche Standgestaltung

» Individualitat und Originalitat spricht jingere Zielgruppe an

7. Gemeinsamkeiten mit anderen Mitteln herstellen
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» Einkaufstlten mit Corporate Design und Individualaufdruck
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Marketing

® Heute: Hohes Durchschnittsalter der Kunden

® Ziel: Ansprache jungerer Kunden
® Wie: MarketingmalRnahmen
Beispiele:

® Bio-Produkte verstarkt fokussieren

Qualitat, Sauberkeit, Regionalitat herausstellen
Kinderbetreuung

Events kombinieren

Beitrage in kostenlosen Anzeigenblattern starten
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Mit Marketing zum Event-Magnet

® Markte kbnnen echte Frequenzbringer sein!

® Weit Uber den Ublichen ,Senioren-Treffpunkt®
(in Klein- und Mittelstadten) hinaus:

» attraktive Anlaufziele fir Bustouristen

» Spald und Einkaufserlebnis fir Familien —auch aus der Umgebung —

® Vom Konzept ist es abhangig, in wie weit regionale bzw. Uberregionale
Besucher oder auch Touristen angesprochen werden.

® Eine hohe Anziehungskraft erzielen Wochenmarkte mit einer hohen
Produktqualitat in Bezug auf Regionalprodukte, bestimmten Produkt-
Hitlisten und Spezialprodukten.
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Hilfreiche Moglichkeiten

2

Professionalisierung des Marktmanagements
Vollstandige Ausschdpfung von MarketingmalRnahmen
Grindung und Belebung von Markthandlervereinigungen
Entwicklung von Kooperationen fordern

Einbindung der Wochenmarkte in das Stadtmarketing

Betreuung des Marktes durch Mitarbeiter im Rathaus anstatt
eines Dienstleisters. Ein engagierter Mitarbeiter hat mehr
Einblick, Marketingkonzepte leichter realisierbar.

Gezielte PR-Aktionen, die sich an jiungeres Publikum richten,
wie z.B. zu Semesterbeginn oder Aktionen fur
Kinder und Jugendliche
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Wege zur Professionalisierung

1. Handler und Erzeuger
(Freundlich, originell, sauber,
verlasslich, ...)

2. Differenziertes Angebot
3. Top Warenqualitat
4. Regionaler Bezug, Bio-Produkte

Markt und Kunde: Wege zur Professionalisierung

Aktives Marketing / Werbung

Gute Struktur des Marktes
(Anordnung)

Statt Standgelder
Kostenberechnung
(Abfallentsorgung, Energie)

Erreichbarkeit mit 6ffentlichen
und privaten Verkehrsmitteln

Einen MarktPlatz schaffen
(Markt und Stadt mussen
passen)

Zonen schaffen
(Parken, Ruhe, Essen)
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Herzlichenank fur Ihre Aufmerksamkeit
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