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Seminarreihe fiir Spargel- und Erdbeererzeuger
mit Direktvermarktung Produkt+Markt

Spezialberatung fiir Direktvermarkter

Meine Werbung auf dem Priifstand 19.10.2010 Produkt + Markt Agribusiness

Startklar fiir die Saison 2011 Consulting GmbH

Otto-Lilienthal-StraRe 1,
20.10.2010 49134 Wallenhorst
Tel.: 05407 / 8158-0;

. . . Fax: 05407 / 8158-22
Wie lhr Hoffest ein Erfolg wird 07129010 mechthildhoegemann@

Gute Planung ist die halbe Miete pm-agribusiness.de
www.pm-agribusiness.de

Mein Hofprospekt und Internetauftritt
Umsatzbringer oder Kundenkiller?

Mehr Umsatz durch erfolgreiche Verkaufsgesprache
Wie wird man ein Top- Spargel- und Erdbeer-Verkdufer?

16.02.2011

Organisation

7%

Referentin VSSE

Mechthild Hogemann Verband Suddeutscher
= Dipl. Ing. agr. (FH) mit praktischer Erfahrung el und

. . ! Erdbeeranbauer e.V.

in der Direktvermarktung

Warenprasentation mit System und Pfiff
Einkaufserlebnisse gestalten und den Umsatz in Schwung bringen

01.03.2011

Werner-von-Siemens-Str. 2-6
Seit 1989 bei Produkt + Markt, Gesellschaft Gebiude 5161
fir Marktforschung, Marketingberatung und 76646 Bruchsal
Kommunikation (seit 2003 bei Produkt + Tel.: 07251/3032080

. . . Fax: 07251/3032095
Markt, Agribusiness Consulting, Wallenhorst) schumacher @vsse.de

www.vsse.de
Projektleitung fir Direktvermarktung, andere
Einkommenskombinationen und Regional-
vermarktung. Anmeldung

VSSE Geschéftsstelle

Beratungsschwerpunkte, Standortanalysen und ZeiligstraRe 6

Absatzpotentialsberechnungen 76694 Forst
Tel.: 07251 / 989343
e Starken- Schwachen-Analysen sowie Optimierungskonzepte Fax: 07251 / 301888
e Entwicklung von Marketingstrategien und- konzepten weber@vsse.de

e Entwicklung von Kommunikationskonzepten: Logos,
Werbemittel, Internetauftritt

e Gestaltungskonzepte flr Hofladen

e Seminare und Workshops zu allen Themen der Direkt- und
Regionalvermarktung



mailto:schumacher@vsse.de
http://www.vsse.de/

Startklar fur die Saison 2011

Meine Werbung auf dem Priifstand

Programm

Einstieg: Logo-Check: Passt mein Logo (noch) zu meinem Betrieb?
Wie kann ich die Werbewirkung prifen?

Schilder: Hofschilder, Hinweisschilder und vor allem die
Beschilderung von Verkaufsstanden sind noch immer
Kundenkiller Nr. 1.

Welche Lésungen sind effektiv?

Fahrzeugbeschriftung: sinnvoll fir das Saisongeschaft?

Anzeigen: Wird meine Anzeige tatsachlich gelesen? Wie schaffe ich
mehr Aufmerksambkeit flir meine Anzeigen?

Mediaanalyse: Wo schalte ich meine Anzeige:

Tageszeitung oder kostenlose Stadtblatter?

Wie finde ich das richtige Medium bei begrenztem Werbeetat?

Etiketten: Wie ansprechende Etiketten den Umsatz deutlich steigern.

Weitere Werbemittel: Fahnen, Preisschilder, Gutscheine, Speise- und
Getrankekarten etc. ¢ was sollte man bedenken?

Konzept-Check: Was muss ich bei der Erstellung eines durchgangig
gestalteten Werbekonzeptes beachten?

Etat-Check: Wie plane ich meinen Werbeetat?

Nutzen

Erfolgreiche Direktvermarkter haben es langst erkannt: Entscheidend ist
heute nicht nur eine Produktionsoptimierung, sondern auch eine
Optimierung der Vermarktung. Daran hat die Werbung einen
bedeutenden Anteil. Viele Direktvermarkter tun sich schwer mit diesem
Thema oder gehen zu sorglos damit um. Allein durch ein falsch
konzipiertes StraRenschild entstehen taglich Umsatzverluste.

Anzeigen in der Arbeitsspitze kurz vor Redaktionsschluss getextet sind
selten erfolgreich.

Das Seminar ist Praxis pur. Die Teilnehmer lernen (ausschlieRlich anhand
von Werbebeispielen aus der Direktvermarktungsbranche), typische
Werbefehler zu vermeiden.

Bitte bringen Sie lhre Werbemittel mit.
Auf Wunsch besteht die Moglichkeit, diese aus Marketingsicht zu
diskutieren.

Dienstag,
19. Oktober 2010

Ort

Hotel Villa Medici
WaldparkstraRe 20

76669 Bad Schénborn
Tel.: 07253 / 98710
www.hotel-villa-medici.de

Zeitrahmen

09:30 Uhr BegriRungs-
Kaffee

10:00 Uhr Erster Teil

12:30 Uhr Mittagspause

ca. 13:30 Uhr Zweiter Teil

ca. 15:00 Uhr Kaffeepause

ca. 17:30 Uhr Seminarende

Preis

140,-¢ ¥ N MNitglidddr 9
inkl. MwsSt.

180,,¢ AYylf o ag{io
fir Nichtmitglieder

Im Preis enthalten sind
auBerdem Seminarunterlagen,
Mittagessen, Pausenverpflegung
und Arbeitsmaterialien




Umsatzbringer oder Kundenkiller?

Mein Hofprospekt und Internetauftritt

Programm:

e Das Konzept:
Was soll der Kunde (iber lhren Betrieb erfahren?
Was interessiert ihn wirklich?
Wie erreiche ich, dass alle Seiten gelesen werden.
Erkenntnisse aus der Werbewirkungsforschung nutzen.

e Der Text:
Selber texten, aber wie?
Vom Rohtext zum Reintext: Wie mache ich den Leser neugierig?
Wie sage ich es kiirzer, treffender, lebendiger?

e Die Gestaltung:
Fotos und deren Werbewirkung. Harmonie von Farben und Schriften.
Wie vermeide ich typische Gestaltungsfehler?

e Ein Blick in die Praxis:
Zahlreiche Beispiele von Prospekten und Internetseiten untermauern
das Seminar.

e Der eigene Werbe-Check:
Es besteht die Moglichkeit, beispielhaft eigene Hofprospekte und
Internetseiten unter dem Gesichtspunkt ihrer Werbewirkung zu
diskutieren.

Nutzen

Viele Web-Auftritte und Prospekte schrecken potenzielle Neukunden ab,
anstatt sie zu interessieren.

Woussten Sie, dass die Einzelseiten eines Falt-Prospektes entlang eines
bestimmten Blickverlaufs gelesen werden, den Sie bei der Entwicklung
Ihres Hofprospektes berlicksichtigen sollten?

Kennen Sie die 6 Schritte zum erfolgreicheren Werbetext?

Die Teilnehmer lernen ausschlieBlich anhand von Werbebeispielen aus der
Branche ihren eigenen Werbeauftritt richtig einzuschatzen (wo stehe ich
im Branchenvergleich?). Sie erhalten das Ristzeug, werbewirksamer zu
texten.

Teilnehmer, die bereits im Internet werben, lernen, die Werbewirkung
lhrer Webseiten objektiv zu beurteilen. Diejenigen, die einen Internet-
auftritt planen, erhalten wertvolle Tipps, worauf sie bei der Entwicklung
und Gestaltung achten sollten.

Die Themen werden losgeldst von technischen Details behandelt.
Im Blickfeld steht die Werbewirkung aus der Sicht des Lesers.

Mittwoch,
20. Oktober 2010

Ort

Hotel Villa Medici
WaldparkstraBe 20

76669 Bad Schénborn
Tel.: 07253 / 98710
www.hotel-villa-medici.de

Zeitrahmen

09:00 Uhr BegriRungs-
Kaffee

09:30 Uhr Erster Teil

12:30 Uhr Mittagspause

ca.13:30 Uhr Zweiter Teil

ca. 15:00 Uhr Kaffeepause

ca. 16:30 Uhr Seminarende

Preis

140,-€  VINENMitglieder
inkl. MwsSt.

180-¢ Aylf o ag{ildo
far Nichtmitglieder

Im Preis enthalten sind
aullerdem Seminarunterlagen,
Mittagessen, Pausenverpflegung
und Arbeitsmaterialien




Gute Planung ist die halbe Miete .
Dienstag,

Wie lhr Hoffest ein Erfolg wird 07. Dezember 2010
Ort
Programm Hotel Villa Medici
WaldparkstraBe 20
e Planungshilfen zum organisatorischen Ablauf 76669 Bad Schénborn

Tel.: 07253 / 98710

* Bewahrte Aktionsideen www.hotel-villa-medici.de

o Welche Werbemittel sind geeignet?

e Gestaltung von Anzeigen, Handzetteln und Plakaten fiir ein Hoffest

(dargestellt anhand von Beispielen) Zeitrahmen
o Wirksame Pressearbeit 09:30 Uhr BegrilRungs-
e Wie schaffe ich es, einen redaktionellen Beitrag zu bekommen? Kaffee
10:00 Uhr Erster Teil
e Welche Informationen bendétigt die Presse zu welchem Zeitpunkt? 12:30 Uhr Mittagspause

ca.13:30 Uhr Zweiter Teil
ca. 15:00 Uhr Kaffeepause

e Ist eine Kundenbefragung auf dem Hoffest sinnvoll? ca. 16:30 Uhr Seminarende

e Gestaltung eines Pressetextes - was ist zu beachten?

e Erfolgskontrolle

Preis

140,-€  F N MMitglidddr 9
Nutzen inkl. Mwst.
In diesem Seminar lernen die Teilnehmer ihr Hoffest selbst professionell zu

planen und erhalten zahlreiche Anregungen und Ideen von bewdhrten 180-¢ Aylt e ag{ue

far Nichtmitglieder

Aktionen.
Hinsichtlich der Werbung wird insbesondere die Erstellung einer Im Preis enthalten sind
werbewirksamen Pressemeldung thematisiert. auBerdem Seminarunterlagen,

Mittagessen, Pausenverpflegung
und Arbeitsmaterialien



Wie wird man ein Top- Spargel- und Erdbeer-Verkaufer?

Mehr Umsatz durch erfolgreiche Mittwoch,
. 16. Februar 2011
Verkaufsgesprache
Ort
Programm Hotel Villa Medici
WaldparkstraBe 20
Rahmenbedingungen fiir ein erfolgreiches Verkaufsgesprach 76669 Bad Schénborn

Tel.: 07253 / 98710

* Die Wirkung der Person www.hotel-villa-medici.de

e Was verrat die Korpersprache?
e Die Wirkung der Sprache

e Wie gutes Zuhoren den Umsatz steigert
Zeitrahmen

Wie sage ich es meinem Kunden? 09:30 Uhr Begf;uraungs-
Kaffee

10:00 Uhr Erster Teil

. . . . 5
e Was ist bei der Gesprachseroéffnung zu beachtens 12:30 Uhr Mittagspause

* Wer fragt, fhrt: ca.13:30 Uhr Zweiter Teil
Kundenwinsche ermitteln und zielorientiert erfillen ca. 15:00 Uhr Kaffeepause
e Uberzeugend argumentieren: ca. 16:30 Uhr Seminarende

Die richtigen Worte helfen, mehr zu verkaufen
e \Was ist bei der Preisdiskussion zu beachten?
e Wie erzielt man Zusatzverkaufe?

e Der letzte Eindruck bleibt: Kaufabschluss und Verabschiedung Preis
e Das Interesse der Kunden nutzen: Wie gehe ich mit Einwanden um? 140-¢ T N Maitglidddr 9
e Welche Mdéglichkeiten habe ich, auf Reklamationen zu reagieren? inkl. MwSt.

180,,¢ Ay lft o ag{iod

Exkurs: Wie wirke ich am Telefon? Wichtige Tipps fir kundengerechtes fiir Nichtmitglieder

Telefonieren.

Im Preis enthalten sind
aulBerdem Seminarunterlagen,
Nutzen Mittagessen, Pausenverpflegung
und Arbeitsmaterialien
Schone Laden sind gut, gute Verkaufer sind besser. Im unmittelbaren

Kundenkontakt liegen oft unerkannte Umsatzreserven.

Das Seminar vermittelt zahlreiche Techniken und Tipps zum richtigen
Umgang mit den Kunden. Die Inhalte sind auf die Verkaufssituationen in
der Spargel- und Erdbeervermarktung abgestimmt.

Es gibt genligend Raum, typische Kundenfragen und die fachlich wie
verkaufspsychologisch sinnvollen Antworten zu diskutieren.



Einkaufserlebnisse gestalten und den Umsatz in Schwung bringen

Warenprasentation mit System und Pfiff Dienstag,
01. Marz 2011

Ort
Programm
Teil 1: Professionelles Basiswissen Treffpunkt:
Landgasthof Hirsch
e \Warenprasentation mit System: Mehr Strategie in den Hofladen HauptstraRe 28
- Was gehort wohin? 76549 Hugelsheim
- Regeln einer professionellen Warenprasentation Tel.: 07229/ 2255
- Aktionsplanung: Warenprasentation im Wechsel der www.hirsch-huegelsheim.de
Saison/Jahreszeit )
. . . . Seminarort:
° Aktlor)s'fhemen gmotlona! prasentieren ‘ ‘ Hofladen Huber
- Pfiffige Dekoideen ¢ einfach, kostengtinstig, aber wirkungsvoll HauptstraRe 62
- Verkaufsférderung: Produktstory & Produktpass 76549 Hiigelsheim

(untermauert mit zahlreichen Fotos aus der Direktvermarktungspraxis)

¢SAEf HY tNI1GAAOKS ''vyasSiidy3 o[ SHNYAYI o0& R2Ay34
e Aktionsflichenzum ThS YI o { dzff RVEBNR 6 SSNBy a A feitrahmen

Gruppenarbeit
.pp . . . . . 09:00 Uhr BegrulRungs-
e Kleine Prasente mit groRer Wirkung (Einzelarbeit): Kaffee

af{ OKA O]l 9 &OKAIS fLOS NESINVLIFAGQ KIS NJ b 2 GOSI_;Q) Uhr Erster Teil
12:30 Uhr Mittagspause
Nutzen ca.13:30 Uhr Zweiter Teil
Kunden lassen sich heute nicht mehr durch die reinen Produkte zum Kauf ca. 15:00 Uhr Kaffeepause
GSNFNKNBYS a2yRSNY RdzZNOK oLyal Sy A SREPOVE gemiggrgnge ¢ K S
sie emotional angesprochen werden, langer verweilen und nachweislich
mehr einkaufen.

58NJ GASE TAGASNIS aONISOYAASAYLF dF & I dzF RSy 11 F8
Eine gut sortierte Spargeltheke mit uneinheitlichen Plakaten an der Wand, 240, T N NVitglidddr 9
Erdbeerschalen auf Tischen, Wein und Konfitlire im Regal. Sauber, inkl. MwSt.

ordentlich, praktisch. Aber wie lange kann die Direktvermarktung dem

Handel so noch standhalten, der immer neue Anstrengungen unternimmt, 280,-¢ FNNJ bAOKGYA

2| NB aodzOKaidiNofAOK Ay {1SySa 1 dz aSikivastd

Bringen Sie frischen Wind in lhre Prasentation. Ziel dieses Seminares ist

ad2 6SyAd ¢KS2NASST $AS ylGA3s a2 QW%?“W SEA 55 g A
. . . . . . aullerdem Semlnarunterlagen

Gruppen werden die Teilnehmer von einer Marketingexpertin und einer

professionellen Dekorateurin/Floristin fachlich begleitet. Der praktische

Teil findet in einem Hofladen statt.

Mittagessen, Pausenverpflegung
und Arbeitsmaterialien

Bitte mitbringen

Verschiedene Produkte aus Ihrem eigenen Hofladen, die Sie gerne
verpacken oder aufwerten mochten, eine Schere, Verpackungsmaterial,
das Sie liblicherweise verwenden (bitte auch etwas stabile Pappe).
Erfahren{ ASX 4+ & {AS RIN}Idz&A ol dzo S
einkaufen zu mussen. Zahlreiche weitere Ideen werden im Seminar
erganzt. Denken Sie an einen Fotoapparat, damit Sie die weit Gber 30
Verpackungsideen und die Aktionsflachen auch in Ihrem Hofladen
umsetzen kdnnen.




Anmeldung

Seminar
Bitte ankreuzten

H|

|

Meine Werbung auf dem Priifstand
Startklar fiir die Saison

Mein Hofprospekt und Internetauftritt
Umsatzbringer oder Kundenkiller?

Wie Ihr Hoffest ein Erfolg wird
Gute Planung ist die halbe Miete

Mehr Umsatz durch erfolgreiche Verkaufsge-
sprache Wie wird man ein Top- Spargel- und
Erdbeer-Verkdufer?

Warenprasentation mit System und Pfiff
Einkaufserlebnisse gestalten und den Umsatz
in Schwung bringen

(Seminarort:76549 Hiigelsheim)

Vorname, Nachname

StraRe, Hausnummer

PLZ, Ort

Telefonnummer

Gebuhr/Person
(fiir VSSE-
Mtiglieder)

140, - €
inkl. MwSt.

140, - €
inkl. MwSt.

140, - €
inkl. MwsSt.

140, - €
inkl. MwSt.

240, - €
inkl. MwsSt.

Die Seminare konnen einzeln oder als Seminarreihe gebucht werden.
Teilnehmer/innen, die alle Seminare buchen, erhalten einen Rabatt von 10%.

Datum

19.10.10

20.10.10

07.12.10

16.02.11

01.03.11

D Kein Mitglied: Seminarteilnehmer, die kein VSSE- Mitglied sind, erhalten eine
S@rfinarteilnahme.

Rechnung zzgl. einer Bearbeitungsgebiihr von 40,-€

D VSSE- Mitglied: Ich ermachtige hiermit den VSSE einmalig den Betrag fiir die

Unterschrift, Datum

Bei Stornierung wird eine Bearbeitungsgebiihr von 30,-€

oben gewdhlten Seminare von meinem Konto abzubuchen.

0SNBOKYySio

Bei einem kurzfristigen Rucktritt (drei Wochen vor Veranstaltungsbeginn) wird die
gesamte Teilnehmergebihr erhoben.

Die Seminarplitze sind auf max. 18 Personen/Seminar begrenzt
und werden nach Eingangsdatum der Anmeldung vergeben.

Bitte melden Sie sich daher maglichst frithzeitig an!

Anreise mit der Bahn

Zielbahnhof:

Bad Schénborn-Kronau,
dann mit Bus Nr.

132 Richtung

Ostringen, Miithlhausener
StraBe. Nach ca. 6 min.
erreichen Sie die
Bus-Haltestelle

Kurpark in

Bad Schoénborn.

Anreise mit dem Auto

Autobahn A5

Ausfahrt 41, Kronau,
Richtung Kronau /

Bad Schonborn

Folgen Sie der L555 und
B292 fiir 6km. Biegen Sie
nach 6km links ein

(Schild Bad Schénborn)
Nach 700m finden Sie uns
auf der linken Seite

Adresse fiir das Navi:
Hotel Villa Medici

WaldparkstraRe 20
76669 Bad Schonborn

Anreisebeschreibung
gilt nur fir die ersten
vier Seminare

Bitte faxen Sie diese
Anmeldung bis
spatestens vier Wochen
vor Seminarbeginn an die
VSSE Geschaftsstelle unter
07251 /301888 oder
per Post an:

VSSE Geschaftsstelle;
ZeiligstralRe 6; 76694 Forst
oder per Mail an
Weber@vsse.de

Vorbehalt:

Bei zu geringer Teilnahme
werden einzelne Seminare
nicht stattfinden kénnen.




