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. L MEL ... neues Konzept!
geben nicht unbedingt die Meinung von MEL ... neue Wege!

Neuer Termin: 13. - 16.06.2010

Die namentlich veroffentlichten Beitrage

Vorstand und Beirat wieder.
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Résumée und wichtige
Ereignisse fiir das Jahr 2010

Von Sophie Berrest

Sehr geehrte MEL-Mitglieder,

bei unserem diesjdhrigen Unternehmer-
kongress standen die Kunden im Mittel-
punkt.

Unser gemeinsamer Leitspruch ,,Der
Kunde im Blickpunkt — Kunden halten,
Kunden gewinnen® konnte durch die
Workshop-Angebote mit Leben gefiillt
werden. So sollte jeder Teilnehmer prak-
tische Tipps und Anregungen fiir sein
eigenes Geschift mitnehmen konnen.

Die Mischung aus einem anschaulichen
Vortrag, einer Podiumsdiskussion von
Kollegen fiir Kollegen und die sich
ergdnzenden, praktischen Workshops
haben, denke ich, die Tagung ,rund
gemacht“ und unseren Blick fiir unser
wertvollstes Gut, den Kunden, wieder
gescharft!

Der Leitspruch , Der Kunde im Mittel-
punkt* hat fiir uns als LANCOME-Team
nattirlich eine weitere Komponente
beinhaltet — denn Sie sind, als unsere
Kunden, auch unser wertvollstes Gut und
wieder einmal hat diese Tagung uns die
Moglichkeit gegeben, mit Thnen in den
engeren Dialog zu kommen und hat uns
schone, gemeinsame Erlebnisse beschert!
Wie zum Beispiel die herrlich sonnige
Besichtigungstour, gekront von leckerem
Kaffee und Kuchen im Freihaus Brenner,
gefolgt von einem tollen Abendessen im
eleganten Ambiente des Casinos Bad
Wiessee. (Hier ist als einziger Wermuts-
tropfen anzumerken, dass leider keiner

von uns beim Roulette die Million fiir die
Tagung auf den Malediven 2010 gewin-
nen konnte...) Oder der Besuch der mo-
dernen Whiskey-Brennerei, die wirklich
ein Erlebnis war — wer hitte gedacht, dass
ein Bayer guten Whisky brennen kann?

Das abschliefende Highlight bescherte
uns dann der typische Hiittenabend in der
Gebirgsschiitzen-Hiitte. In dieser gemiit-
lichen, entspannten Atmosphdre kam
dieses MEL-eigene Zusammengehorig-
keitsgefihl — wie eine echte Familie —
dann richtig heraus. Und so war es auch
nicht verwunderlich, dass der DJ von
unserer Truppe absolut begeistert war —
die MEL tberrascht einfach jeden und ist
lebendiger denn je!

So mochte ich mich nochmals ganz herz-
lich bei Thnen allen fiir diese wunderscho-
nen gemeinsamen Tage bedanken, die die
Marke LANCOME wieder einmal den
MEL-Mitgliedern néher gebracht haben
und uns allen neue Kraft fiir den anstreng-
enden Endspurt geben konnten.

Nun stehen uns fiir 2010 wichtige Ereig-
nisse bevor:

» Die Marke LANCOME feiert am
22.02.2010 ihren 75. Geburtstag —
lassen Sie sich tiberraschen!

> Der MEL-Vorstand und LANCOME
mochten Thnen ein neues, attraktives
Vorteilsprogramm exklusiv fir MEL-
Mitglieder vorstellen — zur ndchsten
Tagung vom 13. - 16.06.2010

Bitte merken Sie sich diese beiden
Termine fest in Ihrem Kalender vor!

Und nun, zum Schluss, ein paar Worte in
eigener Sache. Zwei Herzen schlagen in
meiner Brust — das eine fiir meine Familie
und Heimat Frankreich; das andere fiir
die schone Marke LANCOME. Daher
habe ich mich sehr gefreut, als mir die
Gelegenheit geboten wurde, diese beiden
Lieben verbinden zu konnen. So werde
ich ab dem 01.01.2010 in Paris die
Aufgabe des General Managers
LANCOME fiir Europa iibernechmen.
Natiirlich werde ich mich bemiihen, dort
die Interessen fiir den deutschen Markt
durchzusetzen und werde somit gar nicht
wirklich weit weg von Thnen sein.

Ich werde selbstverstandlich auch bei der
néchsten, wichtigen Tagung im Juni 2010
wieder dabei sein — und wiirde mich
wirklich freuen, jeden von Thnen dort
wiederzusehen! ®

Sophie Berrest,
Geschiftsleitung Lancome
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Geschiftsbericht

2008/2009

Von Peter Erdmann

Man glaubt es kaum, aber Mallorca war
doch erst gestern, tatsidchlich ist inzwi-
schen ein Jahr vergangen. MEL-Vor-
stand und Beirat waren auch in dieser Zeit
wieder fiir Sie tatig. Nicht Spektakulares,
sondern kontinuierlich und solide. In
mehreren Sitzungen und fleiliger Fax-
und vor allem E-Mail-Nutzung haben wir
gemeinsam mit der Lancome-Geschifts-
leitung Thre Probleme und Winsche
erortert, wie Lieferzeiten, Kabi-Ware,
Probenkontingente, um einige Punkte zu
nennen.

Beauty-Power-Aktionen

Konkret wurden die Beauty-Power-
Aktionen verbessert. Alle Produkte in die-
sem Jahr waren bzw. sind Top-Artikel,
zum Teil exklusiv fir MEL-Mitglieder
wie die letzte Aktion, der Mascara mit
dem Mini-Lippenstift. Mengen und Kon-
ditionen stimmen, sodass jeder Kollege
damit die Moglichkeit hatte, attraktive An-
gebote fiir Zusatzverkdufe zu machen.

Die Erfolgsstory Beauty-Power-Aktionen
werden wir auch im kommenden Jahr
fortsetzen. Wir starten wieder im Januar
mit der Nutrix. Der Lancome-Aufien-
dienst wird Thnen rechtzeitig das Angebot
vorlegen.

Das vergangene Jahr

Begonnen wurden die zugesagten Regal-
schulungen. Hier mufl noch mehr Konti-
nuitét her. Schon ware ein Rhythmus von
ein Mal im Quartal. Wir brauchen diese
Unterstiitzung!

Lobenswert waren die ,Lancome on
Tour“-Veranstaltungen, auch wenn teil-
weise eine hohere Beteiligung wiin-
schenswert gewesen wdre. Trotzdem
sollten wir in Threm Interesse den Dialog
in dieser Art fortsetzen. Fiir Termin-, Ort-
oder inhaltliche Wiinsche sind wir offen.
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Gefreut haben wir uns, dass Lancome
unsere Anregung aufgegriffen hat und seit
Anfang Oktober bei der Depot-Auf-
listung auf ihrer Homepage die MEL-
Kunden immer zuerst aufgefiihrt sind. Im
néchsten Jahr wird Lancome Thnen, den
MEL-Mitgliedern, weitere Vorteile bie-
ten, die in der Auswirkung auf jeden Fall
die Hohe Ihres Mitgliedsbeitrags tiberstei-
gen werden. Lassen Sie sich tiberraschen.

Ein anderer, aber wenig bekannter Vorteil
fir MEL-Mitglieder ist die MEL-
Mitgliedschaft im Verein ,,Wirtschaft im
Wettbewerb“ in Diisseldorf. Sie erhalten
dort kostenlose Auskunft in allen Wettbe-
werbsfragen. Dadurch konnen Sie sich
manche kostenpflichtige Abmahnung
ersparen.

Jahrestagung

Viel Zeit und Energie benotigen wir nétiir-
lich wieder zur Vorbereitung der Jahres-
tagung. Nachdem wir im letzen Jahr das
Schwerpunktthema ,,Mitarbeiter* hatten,
war diesmal das Leitmotiv , Kunde“ —

Kunden halten — Kunden gewinnen. Wir
konnen dazu nie genug erfahren, denn
ohne Kunden sind wir nichts.

Folgende Referenten fiir Vortrdge und
‘Workshops waren dabei:

»Frau Anne Schiiller, mit dem Thema
,,Kundenloyalitat*

»Herrn Albert Kunzmann mit dem
Thema , Kundenriickgewinnung*

»dazu aus dem Hause Lancome: Herr
Dirk Loewen mit ,,Der Kunde im
Blickpunkt* und

» Frau Nicola van der Bijl mit ,,Das
grofie Comeback der Treue.

» Abgerundet wurde dieses Thema mit
einer Podiumsdiskussion mit erfahre-
nen Kollegen.

Wir sind tberzeugt, dass es eine runde
Sachewar. »

Herr Peter Erdmann begriifdt die aktiven Mitglieder des MEL e.V., die zum Unternehmerkongress mit
interessanten Vortragen und Workshops nach Rottach-Egern am Tegernsee gekommen sind.



Seit Jahren immer dabei und nicht weg zu
denken, Herr Michael Bastian. Diesmal
mit dem Thema ,,Der neue Mitarbeiter”.

Wiinsche an Lancome:

Die Generalversammlung konnten wir
natiirlich auch dazu niitzen, um unsere
Probleme und Wiinsche unserem Partner
Lancome mitzuteilen:

Dekorative Kosmetik

Zuniéchst ein grofies Lob fiir die neuen
,,Open-Service-Module“ . Ein attraktiver
,Hingucker” in der Parfiimerie, aber lei-
derkein Anlass sich auszuruhen. Die Dro-
geriemarkte riisten auf und investieren in
Mitarbeiterschulung und Kundenbe-
ratung. Wenn nicht dagegengehalten
wird, droht eine weitere Marktanteils-
verlagerung zu Lasten der inhabergefithr-
ten Parfumerie. Hier sind gemeinsame
Anstrengungen notwendig u.a. weitere
Schulungsangebote fiir unsere Mitarbei-
ter, sowie Einsdtze vor Ort. Natiirlich
hoffen wir auch auf die Einsicht, dass bei
der Preisgestaltung das Ende der Fahnen-
stange erreicht ist. Voraussetzung fur
unser Verkaufspreisniveau muf eine fithl-
bare und sichtbare bessere Qualitit sein,
die Relation muss stimmen.

Gesichtspflege

Auch hier miissen Produktversprechen
eingelost werden, sonst erfolgt der Nach-
kauf nicht mehr aus den Serien der De-
potkosmetik. Hier darf ich etwas erfreu-
liches einfligen: Gratulation an Lancdéme
zum Innovationspreis fiir ,,Genifique”,
dies ist der richtige Weg. Bahnbrechende
Innovationen sind notwendig, sonst liegt
der Fokus nur auf dem Preis. Anmahnen
missen wir aber trotzdem ein Einddm-
mung der Neuheitenflut und eine
dringend notwendige Bereinigung des
Pflegesortiments. Schon wegen der un-

Wie jedes Jahr konnten die Mitglieder des MEL e.V. Lob und Kritik fiir die Firma Lancéme tber Ihren
Vorstand auflern lassen oder aber auch den direkten Kontakt zu den Lancdme Mitarbeitern suchen.

notigen und langsam nicht mehr finan-
zierbaren Kapitalbindung sind wir auf
hohere Drehzahlen angewiesen. Uns
freut, dass man bei Lancome wenigstens
bei neuen Produkten die Preisstellung im
Auge hat und deshalb zum Beispiel bei
,Hypnose Senses und bei ,,Genifique*
dies berticksichtigt hat. Trotzdem viel
Geld fiir die Produkte und nicht gerade
ein Schnédppchen, aber akzeptabel.

Konjunkturkrise

Grundsatzlich spiirt die Parfiimerie — Aus-
nahme wohl die groferen Stddte — die
Auswirkung der Konjunkturkrise. Um-
sitze und Kundenfrequenz leiden — bei
steigenden Kosten! Besonders durchge-
schiittelt wird zum Beispiel meine Hei-
mat, die Paraderegion , Mittlerer
Neckar. Kurzarbeit bei Bosch, Daimler
und Porsche und die eventuell drohende
Arbeitslosigkeit hinterlassen deutliche
Spuren. Die Preissensibilitdt der Verbrau-
cher ist eindeutig gestiegen. Auch wesent-
lich langere Behandlungsintervalle in der
Kabine spiegeln dies wieder. Der Wettbe-

werbsdruck hat sich stark erhoht, und es
braucht grofle Anstrengungen um den
Kunden zu halten und die Vorteile der
inhabergefiihrten Parfimerie, des Fach-
geschiftes, zu vermitteln. Dies geht nur
mit Unterstiitzung von starken Lieferan-
ten. Wir, die MEL-Mitglieder, haben den
grofRen Vorteil mit Lancome, den Markt-
fithrer als Partner zu haben. Natirlich
erwarten wir dadurch auch Verstindnis
und Unterstiitzung bei den genannten Pro-
blemen wie Preisstellung, Sortimentsge-
staltung, Kundenfrequenz usw., wobei
wir, MEL und LancOme, hier wirklich im
viel zitierten ,,gemeinsamen Boot* sitzen.

Unsere Aufgabe von Vorstand und Beirat
wird es sein, im nédchsten Jahr, gemein-
sam mit der Geschéftsleitung von
Lancéme, Losungen fiir diese Problem-
felder zu erarbeiten. Wir hoffen Thnen
dann bei der nédchsten Jahreshauptver-
sammlung einen positiven Bericht liefern
zukonnen. B
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Vortrag: Der loyale Kunde

Von Anne Schuller

,Guten Tag, lieber Kunde, wie kann ich
Sie heute gliicklich machen?* — So konnte
es beispielsweise klingen, wenn Anne
Schiiller einen Kunden in unserer Parfii-
merie ansprechen wiirde.

Die Expertin fiir Loyalitdtsmarketing war
mit ihrem Vortrag tber den ,loyalen
Kunden“ eine der Hohepunkte des dies-
jahrigen Unternehmerkongresses am
idyllischen Tegernsee. Sie zeigte uns in
eineinhalb Stunden auf, wie man aus
treuen Stammkunden ,,loyale und kosten-
lose Verkdufer” macht, denn die positive
»Mund-zu-Mund-Propaganda“ unserer
begeisterten Stammkunden kostet uns
keinen Cent. Damit unsere Kunden aber
die Werbetrommel fiir uns rithren, mis-

sen wir sie stetig neu tiberraschen und so
ein einzigartiges Einkaufserlebnis schaf-
fen. Der Kunde muss sich emotional mit
unserer Parfiimerie verbunden fiihlen,
das konnen wir und unsere Mitarbeiter
aber nur durch intelligente, menschliche
Mafinahmen schaffen. Beispiele fir
solche ,heimliche Bertihrungen* wurden
in der anschliefenden Podiumsdiskus-
sion genannt, das konnte ein handschrift-
licher Geburtstagsgruf} sein, ein Babysit-
terservice fiir die Dauer des Einkaufs oder
die Einladung zu einem ganz besonderen
Kundenabend.

Es sind die kleinen Dinge, die uns von den
Grofdvertriebsformen unterscheiden. So
wie wir unsere Mitarbeiter immer wieder

aufs Neue von unserer schonen Branche
begeistern miissen, so sollte sich die Be-
geisterung von den Mitarbeitern auf un-
sere Kunden tibertragen.

Am besten kann man sich die Quintes-
senz dieses Vortrages durch zwei einfache
Satze merken:

» Wer die Herzen der Kunden ge-
winnt, hat mit den Kopfen (und dem

Geldbeutel) leichtes Spiel!* und

> Geldscheine sind die Stimmzettel fiir
ihr Unternehmen!“ |

(Ulrike Beck)

Podiumsdiskussion: Treue Kunden und die
Parfumerie — ein Bund flirs Leben?

Moderiert von Annette Kreuels

In der Gesprachsrunde unter der Leitung
von Frau Annette Kreuels, LancOome,
nahmen teil die Referentin Anne Schiiller,
Frau Sophie Berrest (Geschéftsleitung
Lancome), unsere Parfiimerieinhaber
Hildegard Bayerschmidt (Gmund),
Catina Jédkel (Leipzig) und Peter
Wiedemann (Bad To61z).

Noch nie war er so wichtig wie heute — der
neue Kunde. Was konnen wir, die inha-
bergefiihrte Parfimerie, tun, dass aus un-
seren Kunden neue, zufriedene Stamm-
kunden werden, die unsere Parfiimerie als
Kompetenzzentrum fiir Schonheit und
Pflege wahrnehmen, sie positiv in Erin-
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nerung behalten und so die Nachhaltig-
keit starken?

Der Kunde von heute hat sich verdndert.
Er ist aufgeschlossener, pflegebewufiter,
sensibler und gut informiert. Er kennt die
Produkte, Marken und Pflegelinien in
unserem Geschift. Informationen be-
kommt er durch die Medienwelt mit Zeit-
schriften, dem Fernsehen, dem Internet
mit den Infoplattformen der Hersteller
und Lieferanten sowie unserer Parfiime-
rien. Er ist also gut informiert. Was
koénnen wir ihm bieten?

Ein besonderes Geschiftsambiente mit

grofler Markenvielfalt. Eine Beraterin
schenkt ihm Aufmerksamkeit, Zuwen-
dung. Er hort genau hin, was er von den
Produkten erwarten kann. Wir bieten ihm
Vorschldge und Problemldsungen an. Er
fiihlt sich verstanden, gut aufgehoben —ist
kaufbereit. Wahrend die Geschenke und
Produkte liebevoll verpackt werden, ge-
nieflen sie, lieber Kunde, das positive
Einkaufserlebnis bei einer Tasse Kaffee,
Espresso oder einem Erfrischungsge-
trank. Zufrieden konnen Sie die Parfiime-
rie nachhaltig in Erinnerung behalten. Im
Gespréach mit Freunden, Bekannten kon-
nen Sie ihre Lieblingsparfimerie weiter
empfehlen. Dies ist ein toller Wer- »



betrager fiir Thr Unternehmen, so der
Leitgedanke von Frau Schiiller und Frau
Berrest. Sie sind auf dem Weg, aus dem
Kunden einen treuen Stammkunden zu
erhalten. Das bestétigen alle Gesprachs-
teilnehmer im Forum.

Frau Bayerschmidt erzéhlte, sie kennt fast
alle Kunden personlich. Sie hat immer ein
liebes Wort fiir sie bereit. Mit dem Einsatz
der Kundenkarte und gezielten Aktionen
im Geschift ldsst sich eine Belebung
erzielen, zum Beispiel Schminkaktionen
fur Schiilerinnen. Das richtige Bewer-
bungs-Make-up und vieles mehr. Sie geht
in die Schulen und macht ihre Aktionen
bekannt.

Frau Annette Kreuels stellte Herrn Peter
Wiedemann die Frage ,,Wie macht das
ein Grofer wie Sie?“ Bei Unternehmen
mit vielen Filialen ist es wichtig, dass der
Chef der Motor ist, dass in der perfekten
Organisation und Kontrolle seine Starken
liegen. Er trifft sich regelmédssig mit den
Filialleitungen, Erstverkdufern, bespricht
betriebliche Probleme, geplante Aktio-
nen, den Umsatzstand und hat immer ein
offenes Ohr fiir die personlichen Proble-
me der Mitarbeiter und deren Familien.

Frau Sophie Berrest lenkte das Thema auf
das Objekt der Begierde, unseren Kun-
den, der mit einer Reklamation vor uns
steht. Ein Stichwort fiir unsere Referentin
Frau Schiiller. Kundenreklamationen —
eine Chance, einen zufriedenen Kunden
zu erhalten. Wie die Reklamationen erfol-
gen, wissen Sie, liebe Kollegen, genau
und Sie sollten sie mit Sorgfalt bearbeiten.

Frau Schiiller beleuchtete: Wie fiihlt sich
der Kunden bei einer Reklamation? Es
kostet ihn Uberwindung, mit einem
Mangel am Produkt in die Parfiimerie zu
kommen. Nehmen Sie sich Zeit, horen
Sie gut zu, bestdtigen Sie den Mangel.
Wechseln Sie gedanklich auf die Seite des

Herr Erdmann stellt die Gesprachsrunde vor: von links Anne Schiiller, Hildegard Bayerschmidt, Peter
Wiedemann, Annette Kreuels (Lancome), Catina Jakel, Sophie Berrest (Geschéftsleitung Lancome).

Kunden. Sie verstehen ihn noch besser.
Horen Sie zwischen den Zeilen viele Hin-
weise tiber Ihr Geschift und die Produkte.
Sie kosten viel Geld und miissen top sein.

Fiir die Hersteller und Lieferanten bedeu-
tet das, uns Handler einfach zu unterstiit-
zen und Kundenreklamationen korrekt
und loyal zu behandeln. Ein Vorreiter ist
hier unsere Firma Lancome mit Herrn
Dirk Loewen.

Frau Annette Kreuels fragte: Mit welchen
Events kann die Parfiimerie neue Ziel-
gruppen erreichen und vielleicht neue
Kunden gewinnen?

Da hatte Frau Catina Jékel, Leipzig, tolle
Ideen auf Lager. Noch besser, sie ist die
Eventmanagerin in ihrer Parfiimerie.
Jeden ersten Mittwoch im Monat finden
Stammkunden-Abende statt unter dem
Motto ,,Mittwochs bei Catina“. Thre Vor-
stellung, mit interessanten Partnern im
Hause gute Veranstaltungen organisieren
und neue Kunden gewinnen.

Zum Beispiel ,ein Italienischer Abend*
alles in weify mit einem Vortrag iiber ita-
lienische Mode und ausgewahlte italieni-
sche Diifte — der Kunde kann mit allen
Sinnen genieRen. (Eine Ubersicht mit
Ideen fiir weitere Veranstaltungen kann
im MEL-Biiro abgerufen werden).

Zusammenfassend gibt es einen roten Fa-
den, der sich wie ein Band durch die Ge-
danken der Gesprachspartner zog. In
wirtschaftlich bewegten Zeiten ist es

wichtig, ,,den Kunden® mit geballten
Bemiithungen, liebevollen Aktionen, viel
Kompetenz und Service an Thr Geschéft
zubinden. Durch vorausschauendes Han-
deln und Loyalitdtsmarketing neue Kun-
den zu gewinnen. Diese mit Gliicksgefiihl
einen besonderen Einkauf erleben zu las-
sen. Thre Stammkunden mit menschli-
cher Nihe, besonderer Aufmerksamkeit
wie gute Freunde zu behandeln.

Gute Geschifte werden durch Menschen
gemacht, nicht durch die Produkte!
Buchtipp: ,,Kundennihe in der Chefeta-
ge*“ von Frau Anne Schiiller.

Allen Kolleginnen und Kollegen wiin-
sche ich von ganzem Herzen eine schone
Vorweihnachtszeit, tolle Kunden, die Sie
mit Threm personlichen Charme zu
Stammkunden gewinnen, ein friedliches
und frohes Weihnachtsfest und beste
Gesundheitim Neuen Jahr! ®

(Joachim Tauschel)

WICHTIGE MITTEILUNG:

Durch eine Anderung des Kartellrechts
duirfen wir Thnen leider keine MEL-Preis-
liste mehr zur Verfiigung stellen. Jetzt gibt
es nur noch die eigene Kalkulation oder
die Hilfe der Kooperationen. Diese Preise
haben jedoch nicht die Verwendbarkeit
wie die MEL-Preisempfehlungen.

MEL aktuen



LANCOME

PARIS

Workshop: Das Plus

Von Nicola van der Bijl

Ein Workshop? Nein! Mit gleich drei in-
teraktiven Stationen iiberraschten Nicola
van der Bijl und ihr Team die Tagungsteil-
nehmer. Das gemeinsame Grundprinzip?
Ideen zu sammeln und zu vermitteln, um
durch Extraservice und positive Uberra-
schungen die Kunden noch enger an die
Parfiimerie zu binden.

Nachdem sich die Workshopteilnehmer
gleichmifig auf die Thementische ver-
teilt hatten, wurde die Stoppuhr gedriickt
und los ging es: In der Gesichtspflege
drehte sich alles um das Thema Génifi-
que. Dominique Loth verriet, mit wel-
chen professionellen Tricks das Auftragen
des Produkts viel mehr sein kann, als nur
das plumpe Verreiben eines Tropfens auf
dem Handriicken. Wie wichtig es ist, die
,richtige Hand der Kundin (es ist
ubrigens die linke, die mit dem Sitz des
emotionalen Zentrums im Gehirn ver-
bunden ist) zur Demonstration zu ver-
wenden. Und wie der Dreiklang von
Streichen, Einmassieren und Umbhiillen

an Service

Unter Anleitung von Nicola van der Bijl kreierten die Teilnehmer eine Rose aus Schleifenband.

zum Wow-Effekt beitrug, das probierten
dann alle Teilnehmer gleich selber aus.

Tischwechsel! Mit vier Produkten in finf
Minuten zur Beauty-Queen? Kein Pro-
blem, wenn es nach Ronald Bauer geht.

Dominique Loth verriet professionelle Tricks fir das Auftragen und Prasentieren von Pflegeprodukten.

n MEL aktuen

Nach einer kurzen Prdsentation hiefd es
auch hier: Do it yourself! Die Gruppe am
Make-up-Tisch hatte nun die Aufgabe,
sich jeweils zu Paaren zusammenzufin-
den und dann das Gesehene gleich in die
Tat umzusetzen. Mit getontem Puder,
Flash Retouche, Mascara und Lipgloss
entstanden hier frische und natiirliche
Looks, die die Damen und Herren
gleichermafien begeisterten.

An der letzten Station war Fingerspitzen-
gefiihl der anderen Art gefragt. Unter der
fachkundigen Anleitung von Nicola van
der Bijl lernten die Teilnehmer, aus draht-
verstarktem Schleifenband eine kostbare
Rose zu kreieren. Ideal, um ein Geschenk
hochwertig zu verzieren oder auch, um
einen Duft auflergewohnlich zu prisen-
tieren. Verbliiffend, wie schnell alle den
richtigen Dreh raushatten: Die Resultate
konnten sich wirklich sehen lassen und
viele trugen das kreative Ergebnis ihrer
Bemithungen den ganzen Tag stolz am
Revers. B



Dialog Lancéme:

Krise? — Nein danke!

Mit Dirk Loewen

Diese positive Grundhaltung war der rote
Faden, der sich durch den Workshop von
Dirk Loewen zog. Hétten Sie es gewusst?
Im Chinesischen besteht das Wort Krise
aus zwei Schriftzeichen, von denen das
eine ,,Gefahr", das andere ,,Gelegenheit*
bedeutet. Und diese Gelegenheit sollte
sich weder der Handel noch die Marke
entgehen lassen, so das Statement von
Loewen.

Wichtig dabei? Die positive Grundein-
stellung, denn wie die Marktzahlen klar
bewiesen: Die Parfiimerie ist von der viel-
zitierten Krise nicht betroffen. Im Gegen-
teil, grade in wirtschaftlich schweren Zei-
ten mochten die Menschen ,, wenigstens
gutaussehen®.

Loewen fiihrte aus, wie sich LancOme
strategisch auf die Situation eingestellt
hat: Durch die Konzentration auf weni-
ger, aber groflere Innovationen — dufierst
erfolgreich am Beispiel Génifique umge-
setzt. Ein weiterer Aspekt war die Bertick-
sichtigung von Preisschwellen, wie bei

Hypnose Senses und die Schaffung von
Mehrwert, von value for money — abzule-
sen an einem gesteigerten Coffretanteil.

Doch auch fur die Parfiimerien hat das
Konsequenzen. Noch nie war es so wich-
tig wie heute, mehr und besseren Service
zu bieten, das ,,Besondere* des Geschéf-
tes herauszustellen. Doch wie kann das
ganz konkret aussehen? Die Vorschlage
von Dirk Loewen lauteten: Ganz wichtig
sei es, Sicherheit zu geben — das bedeutet,
sich auf grofde, starke Marken zu konzen-
trieren, die die Kraft haben, den Handel
zu unterstiitzen. Sein Appell: Sorgen Sie
fir Frequenz und stellen Sie entsprechen-
de Artikel in den Vordergrund. Eng damit
verbunden ist die Forcierung von Value-
for-money-Aktivititen, um Mehrwert fiir
den Kunden zu bieten.

Loewens Fazit warjedoch ein anderes—er
pladierte dafiir, die Krise als Chance zu be-
greifen. Gemeinsam alles in Frage zu
stellen, zu tiberdenken und zu verbessern.
Das beginnt bei einer noch effizienteren

LANCOME

PARIS

Art, miteinander zu arbeiten, geht iiber
die Abgrenzung vom Drogeriemarkt bis
hin zur Erh6hung der Kundenfrequenz.

Der anschlieffende, offene Dialog bot aus-
reichend Raum zur Diskussion. Die
MEL-Mitglieder machten von der Gele-
genheit, Wiinsche, Anregungen, Lob und
Verbesserungsvorschldge direkt und
unkompliziert bei dem LancOome-Ver-
triebsdirektor zu adressieren, regen
Gebrauch. ®
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Workshop: Chancen fiir das Team -
der neue Mitarbeiter

Von Michael Bastian

Ein Arbeitsrecht-Workshop dieses Jahr
ganz ohne Paragrafen. Aufgrund der Tat-
sache, dass 80 Prozent der Mitarbeiter, die
in der Probezeit kiindigen, diesen Ent-
schluss bereits am ersten Tag fassen, be-
schaftigte sich Michael Bastian in vier
Workshops ausfithrlich mit dem Thema
der Einarbeitung neuer Mitarbeiter.

Im Mittelpunkt der Betrachtungen des

Themas standen zundchst die Fragen der

Erwartungen des Arbeitgebers an den neu-
en Mitarbeiter, des Mitarbeiters an den Ar-
beitgeber, des Teams an den neuen Mitar-

beiter und schlief}lich des neuen Mitarbei-

ters an sich selbst.

Bastian zeigte deutlich auf, dass die Er-
wartungen, die der Arbeitgeber an den
neuen Mitarbeiter hat, selten ganz erfiillt
werden konnen. Dies trifft dann auch im
Umkehrschluss auf den Mitarbeiter in Be-
zug auf die Erwartungen an den Arbeit-
geber und das Team der ,,alten" Mitarbei-
ter zu. Aus der Differenz von Erwartung
und Enttduschung auf beiden Seiten er-
gibt sich dann Trennung oder weitere Be-
schéftigung.

Er wies in seinen Ausfithrungen auch
deutlich darauf hin, dass die rechtzeitige
Information dartiber, warum ein neuer
Mitarbeiter eingestellt wird und welche
Aufgabe er an welchem Arbeitsplatz zu
erfillen hat, besonders wichtig sei.
Bleiben diese notwendigen Vorinforma-
tionen aus oder gelingt diese nicht, erfolgt
eine Kettenreaktion, wobei durch Unge-
wissheit Unsicherheit, aus Unsicherheit
Angste, durch Angste Widerstinde und
durch Widerstinde Dienst nach Vor-
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Michael Bastian begeisterte dieses Jahr die Teilnehmer mit seinem praxisnahen Workshop zum
Thema Arbeitsrecht — ganz ohne Paragrafen.

schrift, Krankheit, fehlende Eigeninitia-
tive und die innere Kiindigung, und die
fuhrt letztlich innerhalb des Teams zur
Kiindigung.

Zu den funf Schritten (fiir eine gute Vorin-
formation sorgen, Einfithrung und Einar-
beitung vorbereiten und durchfithren so-
wie mit dem neuen Mitarbeiter im Ge-
sprach bleiben) gab es fiir die Teilnehmer
jeweils eine schriftliche Zusammenfas-
sung sowie weitere praxisorientierte Un-
terlagen, Checklisten und Vorlagen wie
Unterweisungs- und Einarbeitungsplan.

In den Ausfihrungen von Michael
Bastian wurde auch klar, dass Fehler bei
falscher oder nicht richtig durchgefiihrter
Einarbeitung fiir das Unternehmen teuer
werden kann. Schlieflich drgern sich alle

Beteiligten und tibrig bleibt Frust. Genau
dies kann der Arbeitgeber in seinem Team
nicht brauchen. Daher ist er von Anfang
an gefordert, die Chancen fiir das Team
durch einen neuen Mitarbeiter zu nutzen.

Die Teilnehmer waren mit den Work-
shops sehr zufrieden, da auch ausrei-
chend Zeit fur Fragen zur Verfiigung
stand. So war das Thema ,,Arbeitsrecht"
auch beim MEL-Unternehmerkongress
2009 ein wichtiger Bestandteil der Mit-
gliederinformation. m



Workshop: Kundenrickgewinnung

Von Albert Kunzmann

Herr Kunzmann, ein BWL'ler aus Uber-
zeugung und unter anderem 7 Jahre
Geschiftsfithrer eines Autohauses hat
uns mit einem praxisorientiertem und
duflerst aufrittelnden Vortrag begeistert.
Es ging um Kundenloyalitét, Pravention
gegen Kundenverluste und wie wir unse-
re Kunden zurtickbekommen konnten.

Sehr interessant waren die Zahlen des
Kundenbarometers, warum wir unsere
Kunden verlieren: 33,4% wegen Gleich-
giltigkeit, 21,7% wegen wiederholter Feh-
ler, 13,8% durch Inkompetenz, 8,4%
durch mangelnden Service, 3,9% wegen
zu hoher Preise (hat uns Alle tiberrascht)
und 3% wegen zu schlechter Qualitét.

In unseren Geschéften gibt es Neu- und
Laufkunden, Aktive Bestandskunden
und Passive Bestandskunden. Der Marke-
tingaufwand fiir einen Neukunden ist mit
3,4% am Hochsten, die aktiven Kunden
werden noch mit 1% gepflegt und fiir
unsere wohl grofite Gruppe, fiur die
passiven Bestandskunden bleiben NULL
PROZENT {ibrig. Die Erkenntnis daraus
ist, dass wir wohl oft die falschen Maf3-
nahmen ergreifen um Kunden auf uns
aufmerksam zu machen und zuriickzuho-
len.

Wir sollten auch nicht nur mit monetdren
MafRnahmen arbeiten, sonst entsteht eine
Desensibilisierung der Kunden und diese
wollen immer mehr. Das Wichtigste fiir
uns ist es daher, uns an die finf Phasen
des Verkaufsprozesses zu erinnern und
diese bei uns und unseren Mitarbeitern
unbedingt selbstkritisch zu hinterfragen.
Das heif’t fiir uns, sind wir wirklich enga-
giert und hoflich? Sind alle Mitarbeiter
fachlich ausreichend geschult? Sind alle

freundlich am Telefon, professionell und
souverdn? Und sind wir von unserem
Wettbewerber eindeutig zu unterschei-
den?

Eine Analyse, warum wir Kunden ver-
lieren ist unabdingbar. Dazu sollten wir
auch einmal unsere Kunden befragen,
was ihnen auffillt. Eine Empfehlung aus
Herrn Kunzmann's Praxis lautet, mit
einer Stammkundin durch das eigene Ge-
schaft zu gehen und sich die von ihr ge-
wiinschten Verdnderungen und Auffallig-
keiten beschreiben zu lassen.

Der nichste Punkt wére, die Kennzahlen
zu Uberprifen und zielgerichtete Maf-
nahmen zu ergreifen. Unverzichtbar ist es
auch, die Verkaufsprozesse zu optimieren
und immer wieder zu tiberpriifen.

Stammdatenbereinigung und eine profes-

sionelle Kontrolle sind fiir Herrn Kunz-
mann duflerst wichtige Mittel zur Kun-
denrtickgewinnung. Alle Kennzahlen
missen intensiv ausgewertet werden.

Und jetzt kommen wir Alle hochmoti-
viert von der MEL-Tagung zuriick und
die Mitarbeiter denken sich nur: Auweh,
die Chefin/der Chef war auf Seminar...
‘Was da wohl auf uns zukommt...

Somit unbedingt Fihrungskompetenz
zeigen und die Mitarbeiter durch inten-
sive, offene Kommunikation, durch Moti-
vation, Zielsetzung und auch Kontrolle
informieren. Und das neu erworbene
Wissen professionell weitergeben.

Damit es wieder heifit, ,, Kundenriickge-
winnung, willkommen zurtick! B

(Hildegard Bayerschmidt)

Passive Bestandkunden zuriick zu gewinnen und eingefahrene Wege im eigenen Geschéft kritisch zu
hinterfragen, waren zwei Hauptthemen in Albert Kunzmanns Workshop.
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Jahresbericht

Jungunternehmer
Von Petra Erdmann-Thon

Als stellvertretende Vorsitzende der Jung-
unternehmer begriifite Frau Petra Erd-
mann-Thon die Mitglieder zum Unter-
nehmerkongress am wunderschénen
Tegernsee, da die Sprecherin der Juks,
Frau Britt Kramer, nicht dabei sein
konnte.

Veranderungen

Nach dem Wechsel der Vorsitzenden der
Juks im letzten Jahr von Theresia Grie-
bel zu Britt Kramer und unter Beriick-
sichtigung der neuen Satzung, wurde die
Mitgliederliste der Juks erst einmal
komplett iiberarbeitet und in person-
lichen Gesprachen fand man heraus, wer
weiterhin Lust und Interesse am Jung-
unternehmerkreis des MEL e.V. hat.
Leider schrumpfte daraufhin die Mit-
gliederzahlvon 32 auf 14. Hier waren die
Grinde vorwiegend Geschiftstuber-
nahme, Einige wechselten in andere
Branchen oder begannen ein Studium.
Dennoch konnen wir aber auch 2
Neuzuginge verzeichnen.

Arbeitstreffen

Um unsere Arbeit zu besprechen und
anzugehen, erging eine Einladung zum
Juktreffen nach Diusseldorf. Aufgrund
der geringen Teilnehmerzahl von nur 3
Personen kam dies leider nicht zustande.
So erfolgte unsere gemeinsame Arbeit
erstmalig tiber das Internet. Unsere
Befragung hinterher ergab, dass es vor-
wiegend an der Einstellung lag und viele
aus zeitlichen oder personellen Griinden
absagen mussten. Ich mochte an dieser
Stelle Sie, die Inhaber, eindringlich da-
rum bitten, Thren Nachwuchs und den
unserer Branche zu unterstiitzen und
ihnen den Freiraum fiir ein solches
Treffen zu geben. Es handelt sich ledig-
lich um einen Samstag oder einen Mon-
tagin Kombination mit dem Sonntag.

MEL aktuen

Berufskleidung

Unser diesjdhriges Thema, das wir vom
Vorstand erhielten, war Farbwahl in der
Berufskleidung. Es ist immer wieder
festzustellen, dass sich unsere Branche
nicht einheitlich darstellt und es fiir viele
von uns ein Problem ist, das richtige Er-
scheinungsbild fir ihr Unternehmen
und ihre Angestellten zu finden, so
mochten Viele den Einheitslook. Er soll
praktisch sein und die Kolleginnen sol-
len auch noch gut darin aussehen. Dabei
soll jeder noch seine Individualitat be-
halten und unsere Kunden sollen durch
unser Outfit auch noch positiv beein-
flusst werden. Viele Winsche auf
einmal. Dass das nicht immer vereinbar
ist, weif} jeder von uns. Wir haben uns
mit diesem schwierigen Thema einge-
hend beschaftigt und préasentierten
Thnen die Ergebnisse auf dem Unterneh-
menskongress. Wie Sie feststellen
konnten, gibt es keinen einheitlichen
Fahrplan. Uber Farben, deren Wirkung,
die Vor- und die Nachteile auf uns und
unser Gegeniiber haben wir viele Infor-
mationen zusammentragen konnen.
Hier mochte ich mich gerne bei Frau
Nicola van der Bijl bedanken, die uns bei
Fragen unterstiitzte und die Présenta-
tion gemeinsam mit den Visagisten er-
moglichte, denn zur Farbe der Kleidung
gehortin unserer Branche natiirlich auch
das passende Make-up.

Mit Threr Einladung zur diesjdhrigen
MEL-Tagung erhielten Sie einen Flyer
mit der Moglichkeit zur Teilnahme an
einem Gewinnspiel. Sie sollten ein Foto
Thres Teams mit der Berufskleidung, die
in Threm Geschéft getragen wird, ein-
reichen. Aus den an uns eingesandten
Teilnahmescheinen haben wir die Favo-
riten herausgesucht und ausgestellt. Alle
Mitglieder konnten die ausgestellten
Vorschldge bewerten. Die drei Gewinner
wurden auf der Abendveranstaltung
bekannt gegeben. Bitte beachten Sie

hierzu auch den nachfolgenden Artikel.

Ein besonderes Anliegen war auch in
diesem Jahr, die Teilnehmerzahl der
Jungunternehmer am Unternehmerkon-
gref’ zu erhohen. Durch eine grofiziigige
Unterstitzung konnte fiir die Juks ein
glnstiger Preis fiir die Tagung angeboten
werden, bei gleichzeitiger Anmeldung
des Inhabers. Ein Anfang ist also ge-
macht. Dennoch wiirden wir uns iber
eine noch hohere Teilnahme sehr freuen,
um die Jungunternehmer zu stiarken.

Beauty Power

Bei einer unseren letzten Tagungen kam
von uns der Wunsch, bei den Beauty-
Power-Aktionen einen Mascara anzu-
bieten mit Zugabe eines Original Bi-
Facil zum Spezialpreis von 10.- Euro.
Lancéme hat die Idee aufgegriffen und
hat in der Oktober-Aktion einen Mini-
Lippenstift als kostenlose Zugabe ange-
boten. Vielleicht kommen wir unserem
Zielimnachsten Jahrnoch niher.

Avance

Der Avance-Fragebogen wurde auch in
diesem Jahr wieder ausgegeben und
anschliefend ausgewertet. Dieses In-
strumentkann Thnen Ansétze aufzeigen,
um das Starke und Schwiche-Profil
Threr Parfiimerie zu analysieren und so
eventuelle Schwachstellen und Poten-
tiale zu erkennen. Eine Teilnahme
wurde auch dieses Jahr wieder mit einer
Uberraschung honoriert. m



Sieger des Teamwettbewerbs
Berufsmode in der Parfiimerie

Die Jungunternehmer hatten im Rahmen
Threr Ausstellung , Farbwahl in der Be-
rufskleidung” zu einem Teamwettbewerb
aufgerufen. Wie die Tagungsteilnehmer
feststellten, konnten die Bekleidungsvor-
schldge unterschiedlicher nicht sein. Bei
den Teilnehmern des Wettbewerbs moch-
ten wir uns noch recht herzlich bedanken.

Nach der Auszdhlung der Stimmen konn-
ten wir folgende Sieger bekannt geben:

1.Platz: Parfiimerie Hippel

Viersen, Preis: 200 €
2.Platz: Parfiimerie Catina Internat.

Leipzig, Preis: 150 €
3.Platz: Parfiimerie Kramer

Bohmte, Preis: 100 €

Es wiére schon, wenn uns die Sieger bis
zur ndchsten Tagung mitteilen konnten,
wie sie das Preisgeld eingesetzt haben.
Viel Spaf dabei.

Bei der Tagung kam der Wunsch auf,
unsere Ergebnisse der Ausstellung noch
nach der Tagung einsehen zu konnen.
Gerne kommen wir diesem Wunsch
nach. Ab ca. Mitte Januar konnen sie auf
der MEL Internetseite (www.m-e-1.de)
die Dateien einsehen. B
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Spezial-JUK-Event:

Team-Parcours

Beim diesjdhrigen Treffen in Rottach/
Egern am Tegernsee trafen sich die Jung-
unternehmer zu einer ganz personlichen
Tour. Damit die derzeitige, doch ,leicht
geschrumpfte* Gruppe und unsere ,,Neu-
en“ fiir eine gute Zusammenarbeit ge-
riistet sind, organisierten wir einen Team-
Parcours.
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Mit wetterfester und rustikaler Kleidung
wurden wir mit Jeeps zu unserem Start-
punkt gebracht. Nachdem wir, insgesamt
12 Teilnehmer, in zwei Gruppen aufge-
teilt wurden, ging es zu Fufl zu den einzel-
nen Stationen. Sinn und Zweck war es,
mehrere Aufgaben im Team zu 16sen und
koordiniert anzugehen.

Als erstes stand fiir uns der ,, Teufelskno-
ten“ auf dem Programm, der aus einzel-
nen Holzkl6tzen nach Anleitung (dhnlich
Ikea, sprich: schwer 16sbar!) zusammen-
gebaut werden mufite.

In der nichsten , Ubung® mufiten wir alle
uber einen , heiflen Draht* mehr oder we-
niger ...fliegen..., denn er war in ca 1,50
Meter Hohe gespannt, und alle mussten
da rtber, allerdings fehlten aufler einem
Brett saimtliche Hilfsmittel und das Brain-
storming begann, damit wir zur Losung
fanden.

Als néchstes folgte der ,,giftige See®, den
wir ebenfalls alle zusammen tiberqueren
mussten. Hilfsmittel waren hier 3 leere (!)
Bierkisten (zum Leidwesen der beteilig-
ten Ménner) und 2 Bretter, die allerdings
aneinandergereiht von der Liange her
nicht reichten, um von der einen Seite auf
die andere zu gelangen. Zu unserem
,,Gluck“ sollten auch noch Bierkisten und
Bretter mit auf die andere Seite, was den
Teamgeist sehr forderte und im wahrsten
Sinne des Wortes uns eng zusammen
ricken lief3.

Station ,,Blinde Kuh* — hier wurden wir
aneinander gereiht mit verbunden Augen,
Hand beim Vordermann auf die Schulter
durch die Wildnis geschickt. Und zwar

Berg auf und ab. Wichtig war hierbei im
Team sowohl auf seinen Vorder- und Hin-
termann als auch auf die Gruppe zu
achten, viel miteinander zu reden und
flireinander da zu sein.

Zu guter Letzt stand noch ein Briicken-
bau aus (wieder) leeren Bierkisten an. Al-
lerdings wurde hier das Stapeln nicht in
die Hohe, sondern horizontal abverlangt.
Hier war absoluter Teamgeist gefragt,
Kraft und auch Schnelligkeit und so
konnten wir auch diese Aufgabe mit Be-
wunderung unserer Fiithrer, denn wir
schafftensie ALLE, bewaltigen.

Die anschliefende Jausenstation mit war-
mer Suppe, Brezel, Bier und Glithwein,
hatten wir uns redlich verdient und am
warmen Kachelofen erhielten wir dann
die Einschédtzung zu unseren beiden
Teams und deren Zusammenarbeit, wo
sie funktionierte und wo es noch haperte.

Alles in allem war es ein wirklich sehr
schoner aktiver Nachmittag, an dem wir
uns kennen lernten, um zusammen zu
einem Team zu finden und um die neuen
Mitglieder schnell und mit viel Spafl in
die bestehende Gruppe zu integrieren.

Abschlieflend denke ich, darf ich hier fiir
die Gruppe sprechen, war es ein guter
Start fiir die Jahrestagung und das, was
hier mit Kraft und Spaf begann, wurde in
den ndchsten Tagen mit viel Elan und
Freude vertieft und das Wort TEAM
wurde intensiv gelebt. B

(Britt Kramer)



Avance
Auswertung

Wer von uns mochte nicht , Fortschrei-
ten” und , Vorwirtskommen”? Genau
aus diesem Grund haben wir vor drei Jah-
ren in Andalusien mit dem Positionie-
rungs-Projekt des MEL e.V. in Form des
Avance-Fragebogens begonnen. Denn
,2Avance” bedeutet ganz einfach ,Vor-
wartskommen”.

Ich freue mich, Thnen auf den folgenden
Seiten die komplette Avance Auswertung
zur Verfiigung stellen zu konnen. Wie be-
reits angekiindigt, soll IThnen der Fragebo-
gen die Moglichkeit geben, Thre Stiarken
gezielt einzusetzen und die sich daraus
ergebenden Potentiale fiir Thre Parfiime-
rie auszubauen, um sich im Wettbewerb
zu positionieren und differenzieren.

Auf den folgenden Seiten sind mehrere
Ubersichten abgedruckt.

1. Eineanonyme Ergebnisliste inklusive
Einzelergebnissen, in der Sie tiber Thr
eigenes Resultat hinaus die Ergeb-
nisse aller weiteren Teilnehmer sehen
und vergleichen kdnnen.

2. Sie erhalten verschiedene Grafiken
aus denen Sie Thre eigene Positionie-
rung entnehmen und die Potentiale
fir Thre Parfiimerie bewerten kon-
nen.

3. Eine Gesamtverteilungsiibersicht der
Kundenergebnisse (Chart 1). Dieser
konnen Sie entnehmen, dass die
obere Hilfte bei einer Durchschnitts-
punktzahl von 135,8 Punkten gut lag
und dartiber hinaus noch sehr gute
Einzelergebnisse erzielt worden sind.

Anhand der Verteilungen und der Charts
haben wir Ihre Ergebnisse analysiert und
Sie in vier verschiedene Parfimeriegrup-
pen eingeteilt, die sich wie folgt zusam-
men setzen.

Einteilung in Gruppen:

Parfiimeriegruppe 1: 200-150 Punkte

Parfiimeriegruppe 2: 149-100 Punkte
Parfiimeriegruppe 3: 99-50  Punkte
Parfiimeriegruppe 4: 49-0 Punkte

Verteilung der Parfiimerie-Ergebnisse

AVANCE
e

In der Grafik ,Leistungsschwerpunkte
der Parfiimerien“ insgesamt (Chart 2),
stellen wir fest, dass es vor allem im Sorti-
ment und im Bereich der Aktionen/Pro-
motions noch immer erhebliches Ent-
wicklungspotential gibt. »
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Leistungsschwerpunkte der Parfiimerien Gruppe 1:
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50%

100%

0%

26%

21%  67%

en und Direktmarketing gesetzt. Im Bereich Serviceleistungen, Sortiment, wie
ei den Aktionen/Promotions bieten sich weiterhin deutliche Potentiale.

[\\' ANCE

B 3 erreichte Punkte Gruppe 3
[ Punkte im Vorjahr Gruppe 3
max. zu erreichen

EL
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rtiment und Preispolitik zeigen eine enorme Steigerung. Das Potential von
rketing und Aktionen wird sehr gering bis iiberhaupt nicht ausgeschopft. Da es
bei nur um eine Parfiimerie handelt, sind diese Werte mit Vorsicht zu betrachten.

Auswertung der Gruppen:

Zusitzlich finden Sie Ubersichten zu den
erfillten Leistungsschwerpunkten pro
Parfumeriegruppe:

Parfiimeriegruppe 1 (Chart 3)

Diese Gruppe liegt bei der Mehrheit der
Leistungen bei einer Erfiillungsquote von
tiber 75%. Das bedeutet, dass besonders
im Bereich des Direktmarketings, des
Standorts und der Kabinenleistungen die
Starken erkannt und gut genutzt werden.
Zusétzliche Potentiale konnte diese
Gruppe besonders im Bereich der Aktio-
nen und Promotions wahrnehmen. Die
Bereiche Direktmarketing und Ladenbau
fur diese Parfimerien eine Selbstver-
standlichkeit.

Parfiimeriegruppe 2 (Chart 4)

In der Gruppe 2 konnte nach wie vor eine
hohere Leistungsfahigkeit im Bereich des
Service bestehen. Diese Gruppe richtet
Thren Fokus auf die Bereiche Standort,
Mitarbeiter und Kabine. Die Bereiche La-
denbau und Direktmarketing sind auch in
dieser Gruppe sehr starke Doménen mit
einer Erfullungsquote um die 70%. Auch
hier bieten Sortiments Leistungen und
besonders die Aktionen/Promotions ein
deutliches Ausbaupotential, um sich in-
dividueller vom Wettbewerb zu differen-
zieren.

Parfiimeriegruppe 3 (Chart 5)

Sie sollte ihr grofites Augenmerk den
Leistungen Service, Sortiment, Mitarbei-
ter und Direktmarketing sowie den Kabi-
nenleistungen widmen und gezielt in
diesen Punkten beginnen, sich zu ent-
wickeln. Die geringste Erfullungsquote
liegt allerdings bei den Aktionen/Promo-
tions. Teilweise sind hier starke Steigerun-
gen zum Vorjahr erkennbar. »



Ergebnisliste:

Teilnehmer MEL-Unternehmerkongress 2009

g ss 8% 3§ ¢ ¥z "¢ &
(] 151,0 21,5 26,0 22,0 17,0 20,0 5,0 18,0 13,5 8,0
10 153,7 21,2 19,5 22,0 22,5 20,0 12,5 17,0 11,0 8,0
13 123,6 13,1 21,5 12,0 22,5 20,0 7,5 11,0 8,0 8,0
20 131,7 14,7 21,5 19,0 15,0 20,0 10,0 12,5 12,0 7,0
21 132,2 16,7 20,5 14,0 18,0 20,0 5,0 15,5 14,5 8,0
24, 89,9 9,9 14,0 17,0 12,0 20,0 0,0 5,0 4,0 8,0
26 145,6 18,6 21,5 30,0 10,0 20,0 12,5 16,0 11,0 6,0
29 166,2 27,2 23,5 17,0 19,5 15,0 20,0 18,0 16,0 10,0
30 115,9 15,9 26,5 12,0 11,0 16,0 5,0 18,0 6,5 5,0
32 120,1 15,6 19,0 14,0 11,5 14,0 10,0 17,0 14,0 5,0
34 120,2 15,2 20,5 17,0 19,5 13,0 2,5 15,5 11,0 6,0
39 137,2 15,7 26,5 19,0 11,0 15,0 10,0 18,0 12,0 10,0
43 144,4 17,9 20,0 15,0 21,0 20,0 10,0 18,0 14,5 8,0
154,7 20,2 26,5 20,0 21,5 17,0 7,5 17,0 15,0 10,0
a7 107,1 19,6 19,5 17,0 11,0 15,0 7,5 0,0 10,5 7,0
51 129,4 14,9 22,0 17,0 18,5 18,0 5,0 13,5 12,5 8,0
52 126,5 25,5 20,5 9,0 17,0 10,0 10,0 15,5 11,0 8,0
53 152,0 23,5 26,5 20,0 22,0 18,0 7,5 11,5 13,0 10,0
54 106,6 211 14,0 12,0 18,5 13,0 5,0 12,5 55 5,0
57 150,9 20,4 25,5 30,0 17,5 14,0 7,5 14,0 12,0 10,0
60 1411 18,1 26,0 20,0 21,0 17,0 5,0 20,0 9,0 5,0
&3 121,7 21,7 17,0 14,0 16,0 10,0 7,5 16,5 13,0 6,0
®4 130,4 17,4 21,5 15,0 15,0 18,0 7,5 17,0 11,0 8,0
(66) 159,4 23,4 25,5 15,0 19,5 20,0 15,0 18,0 13,0 10,0
&7 182,1 251 24,0 27,0 22,5 20,0 17,5 20,0 16,0 10,0
®9 110,8 16,8 22,5 15,0 21,0 17,0 5,0 0,0 7,5 6,0
126 103,5 15,5 22,0 19,0 15,5 10,0 2,5 0,0 11,0 8,0
128 159,4 20,4 27,5 22,0 24,0 18,0 7,5 20,0 12,0 8,0
131 163,7 22,7 22,0 27,0 19,5 15,0 17,5 16,0 14,0 10,0
136 117,6 17,6 20,5 15,0 16,5 13,0 2,5 18,0 6,5 8,0
137 153,9 21,4 22,5 22,0 18,0 20,0 12,5 19,0 12,5 6,0
139 101,8 9,8 20,0 15,0 14,5 15,0 0,0 14,0 515 8,0
140 157,2 22,7 21,5 22,0 19,0 20,0 15,0 19,0 13,0 5,0
1449 157,2 22,7 21,5 22,0 19,0 20,0 15,0 19,0 13,0 5,0
Durchschnitt: 135,8 18,9 22,0 18,4 17,6 16,8 8,5 14,7 11,3 7,6
max. Punkte:  200,0 30,0 30,0 30,0 24,0 20,0 20,0 19,0 15,0 12,0
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Die Parfiimeriegruppe 4 mit weniger als
50 Punkten ist gliicklicherweise wieder
nicht vertreten.

Wir hoffen, Sie sind mit Threm personli-
chen Ergebnis zufrieden und es hilft
Thnen, Zukunftschancen fiir Thre Parfi-
merie zu definieren.

Bei Interesse wirden wir Thnen den
Avance Fragebogen gerne auch néchstes
Jahr wieder zur Verfiigung stellen, um
Thnen die Moglichkeit zu geben, Thre
Entwicklung selbst weiter zu verfolgen.
Heben Sie sich hierfiir Thren Durchschlag
auf oder notieren Sie sich Thre laufende
Nummer der verschiedenen Auswer-
tungsjahre.

Beziiglich der Auswertung der kommen-
den Jahre wiirden wir uns tber Thre
Einschédtzung und Ihr Feedback sehr
freuen. m

Thre MEL-Jungunternehmer

Avance-Fragebogen anfordern:

Mochten Sie auch gerne Thre Posi-
tionierung im Wettbewerb kennen
und konnten beim Unternehmer-
kongress nicht dabei sein, dann sen-
den Sie eine Email mit Threr voll-
stindigen Adresse und einem Hin-
weis auf den Avance-Fragebogen
an: M-E-L@T-online.de

MEL aktuen



Ausfliige und Abendevents
Bleibende Eindricke,vom
Unternehmerkongress am Tegernsee

i
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Riickblick und Ausblick

Ein fiir alle schwieriges Jahr geht zu Ende.
Zum Glick kam es nicht so negativ wie
befiirchtet, wobei die Parflimerie sich
unterschiedlich entwickelt hat. Die
Geschifte abseits der Grof3stadte werden
in der Mehrheit den Vorjahresumsatz
nicht erreichen.

Sehr positiv hat sich der MEL entwickelt,
die Teilnehmerzahlen an den Aktionen
steigen und die Jahrestagung in Rottach-
Egern war gut besucht und verlief aufier-
ordentlich harmonisch. Alle Teilnehmer
waren hoch zufrieden mit dem Fachpro-
gramm, dem gelungenen Freizeitteil und
dem schonen Hotel. Lancome hat Boden
gut gemacht und viel Vertrauenspotential
aufgebaut.

Wir freuen uns auch, dass unser Partner
Lancoéme mit dem Umsatz wieder auf der
Erfolgsspur ist. Nur eine erfolgreiche
Firma kann den MEL umfassend unter-
stiitzen.

Im nédchsten Jahr wollen wir, MEL und
Lancome, einen neuen Weg einschlagen,
mit noch mehr Vorteilen fiir alle Mit-
glieder. Seien Sie gespannt auf die
néchste Jahrestagung vom 13. bis 16. Juni
2010.

Zundchst kommt aber ein hoffentlich
gutes Weinachtsgeschéft. Ich wiinsche
Thnen ein erholsames und besinnliches
Weihnachtsfest und alles Gute fiir das
Neue Jahr.

Auf ein gesundes Wiedersehen im Juni
2010.

Ihr Peter Erdmann, MEL-Vorsitzender

yE,

Z ""\M_‘ﬂ...__‘_\-
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