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Verkauf L Shop-in-Shop

TIROLER BAUERNSTANDL

Wochenmarkt-Atmosphare

Wenn Sie die Kauflust Ihrer Kunden steigern wollen, miissen Sie Abwechslung am POS bieten. Das gelingt zum
Beispiel mit Tiroler Bauernstandl, einem Shop-in-Shop-Partner mit Bio-Produkten aus Osterreich. Die
traditionellen Stande erzeugen eine angenehm persénliche Atmosphéare und sorgen firr Frequenzsteigerungen.

irgit Weithaas ist eine von 84 Tiro-
B ler Bauernstandl-Unternehmerin-

nen. Seit zehn Jahren gastiert sie in
Einkaufszentren und Verbrauchermairkten
der Republik. Diirfte sie sich einen Platz aus-
suchen, wiirde sie ,am liebsten in unmittel-
barer Niahe vor den Kassen® stehen. Letzt-
lich richtet sich die 49-Jdhrige nach dem,
was der Marktleiter ihr anbietet. Bei den be-
notigten Quadratmetern ist sie {lexibel. Sie
verfiigt (iber kleine Stéande von zwei bis vier,
und groBere Varianten von vier bis acht
Quadratmetern.

Minimaler Aufwand fiir den Markt

Wie alle anderen Tiroler Bauernstandl-Be-
treiber auch, braucht sie vom jeweiligen
Marktleiter nichts auler frischem Wasser
und Strom zur Kithlung der Lebensmittel.
Nicht nur, weil sie der jeweiligen Filiale Mie-
te zahlt, profitiert der Markt. Thr Stand be-
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lebt das Haus und unterstiitzt die Einkaufs-
atmosphére. ,Ich suche Kontakt zu jedem
Kunden, biete allen von den Schmankerln
an.” Uber den Happen Kése, Speck, Brot
oder Ei bis zum Probierschluck typischer Ti-
roler Spirituosen ist die Freude grol} und
fithrt zu einer ,positiven Resonanz”.

Diese zusétzliche Wertschopfung fiir die
Marktinhaber bestétigt Karin Schiitzler, Pro-
kuristin der Tiroler Bauernstandl AG. ,Die
stimmige Priasentation und kompetente Be-
ratung fiihren zu einer nachweisbaren Fre-
quenzsteigerung.” Das Verbraucherinteres-
se an naturbelassenen Lebensmitteln ist
enorm. ,Durch die individuelle Kommuni-
kation am POS und die Qualitat der Lebens-
mittel werden neue Kundenschichten
erschlossen’, so Schiitzler. Dem Einwand,
dass der Umsatz der hauseigenen Kése- und
Wurstabteilungen darunter leidet, begeg-
net die Prokuristin mit dem Argument, dass

Spezialitaten, die
sonst nicht im
Sortiment sind:
Mit einem Tiroler
Bauernstandl
bietet der
Markt seinen
Kunden eine
breitere
Auswahl an
Schinken, Kase
und weiteren
Schmankerin.

es sich bei den Tiroler Spezialitaten um ,er-
gidnzende, zum Teil exklusiv angebotene Ar-
tikel* handelt, die das librige Sortiment er-
weitern, aber nicht ersetzen. Sie bereichern
den Marken-Mix und schaffen Profilierung.

Einkaufen als Event

Fiir Erlebniswochen drinnen und drauien
gibt es den Tiroler Bauernstandl von klein
bis zur Luxusausfiihrung. Bei solchen Son-
derveranstaltungen ist Dirk Esters mit von
der Partie. ,Salopp gesagt bringen wir mit
unseren Stdnden richtig Leben in die Bude”,
erklart der 36-Jdhrige, der seit mittlerweile
sechs Jahren Tiroler Bauernstandl betreibt.
Er weil}, dass die Kunden ,vor allem die
Qualitat der dargebotenen Speisen” schit-
zen. Weil es die Spezialitaten teils aus-
schlieflich am Bauernstandl gibt, ,fragen
Kunden auterhalb von Aktionen regelmé-
Big nach, wann wir wieder da sind". Im}
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Tiroler Bauernstandl

Seit 1986 am Markt, funktioniert das Konzept
des Tiroler Bauernstand| (TB) seit 1993 als
Franchisesystem. Angeboten werden bauerlich-
handwerklich erzeugte Spezialitdten wie Kise,
Speck, Kaminwurzn und Friichtebrot. Ihren Sitz
hat die Muttergesellschaft in Moers, von wo aus
die Anfragen an die einzelnen TB-Partner weiter-
geleitet werden.

Fir die Markte entstehen keine Kosten, da der
TB-Unternehmer fiir die gebuchten Quadrat-
meter eine Miete (zwischen 20 und 100 Euro pro
Tag) entrichtet. Falls Sie Interesse haben, erhalten
Sie weitere Informationen unter Telefon
02841881160 und im Internet unter
www.dertiroler.com

Foto: Tiroler Bauernstand|
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