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Nimmt der PBS-Fachhandel den Kampf gegen den Weéttieliber den Preis auf, kann er nur verlieren.

Er kann nur seine Starken ausspielen, wenn erasitheine ureigensten Wurzeln besinnt:

Erreichbarkeit (Point of Sale ), Treffpunktcharakf@oint of Contact), Beratung und Individualit®dint of
Interest) und letzten Endes die VerfuhrungskunsintFof Seduction).

Das sind nur einige der Erfolgsfaktoren fur den H&Shhandel.

Erfahren Sie:

* Welche Trends unsere Branche in der unmittelb@rgunft pragen.

* Warum der Point of ???? an Bedeutung gewinned wd Digitalisierung einen wichtigen Beitrag ddiefert.
* Wie grol3 die Schnittstelle zwischen Kundenkontakd Verkauf im Zeitalter von Internet sein kanml warf.
* Welche Artikelgruppen ein automatisches Wachsbh@mhalten und welche weniger.

* Welche Verkaufsaktivitdten eine Verfiihrung (PamitSeduction) darstellen konnen.

* Alleinstellungsmerkmale jenseits des Preises.

* Strukturen, Kennzahlen und Profile fir den PBS$Htandel und den Buchhandel.

* Kundenbeditrfnisse wecken Uber Farben, ThemerAktidnen.

Der PBS-Fachhéandler von morgen ist Produzent varehsgefihlen, Moderator von KundenbedtrfnissennAder
Kunden, Kinstler der Kommunikation und geschickiegistiker in einem. Nicht nur sein kaufmannischesogen
entscheidet kinftig Gber seinen Erfolg, sondern B&arktwissen, seine Sensibilitat dem Kunden uridese
wandelnden Bedirfnissen gegenuber. Die vorrangfystgabe liegt darin, jenseits des Ausstellens Bedachens
von Waren das Wundern und Staunen zurtick zum Haundalingen.



Inhalt

1. Umséatze (Ruckblick & Ausschau) Point of Sale

2. Marktveranderungen bei PBS und Buch Point of Sale

3. Kompetenzentwicklungen Point of Interest
4. Kundenfrequenzprobleme Point of Contact
5. Sonderverkaufsanlasse Point of Interest
6. Neue Markte und Sortimente Point of Interest
7. Trend Show 2010/2011 Point of Seduction
8. Verkaufskalender Point of Contact
9. Sortimentsthemen Point of Sale

10. Fun - Thema Point of Seduction
11. Farben Point of Seduction
12. Produkttrends Point of Interest

13. Trendfiguren Point of Seduction
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PRISMA

ERFA-Themen Fruhjahr 2010

- bitte bereiten Sie sich gut vor -

Sehr geehrte Damen und Herren,
hier die Themen fur unsere PRISMA-Fruhjahr-ERFA-Tragen.

Ublicherweise starten wir am ersten ERFA-Tag um 090 Uhr mit der Betriebsbegehung bei un-
serem Gastgeber.

Bitte beachten Sie Ihre Einladung, denn einige PRISA-ERFA-Gruppen treffen sich bereits am
Vorabend und fihren noch am Abend die Betriebsbegemng durch.

Wie immer fragen wir zu Beginn der ERFA-Sitzung akelche dieser Themen Sie besonders interes-
sieren. lhre Moderatoren Ulrich C. Heckner und Ramdt Neufang sind auf alle Themen vorbereitet.

Wir gliedern die ERFA-Tagung in

. Kernthemen, die wir auf alle Falle behandeln und,

. Optionsthemen— Themen, die wir nur dann behandeln, wenn dieA=RBllegen sich dieses
Thema wiinschen.

Die Themen im Uberblick:

1. Betriebsbegehung (Kernthema)

Die meisten ERFA-Gruppen fuhren eine Betriebsbegglaurch. Bitte beachten Sie dabei die Einla-
dung der PRISMA, wann diese Betriebsbegehung erfialgige Gruppen treffen sich am Vorabend
zur Betriebsbegehung, einige fihren diese am digeeh ERFA-Tag morgens durch.

2. Unternehmerfragen — damit keine Frage offen bléit (Kernthema)

Im Kreise der Kollegen werden wir tber alle Frageskutieren, mit denen Sie sich gerade "heftig" be-
schaftigen. Warum lange grubeln, wenn Ihr Problem @inem anderen ERFA-Kollegen bereits erfolg-
reich gelost wurde?

Bitte bringen Sie Ihre Fragen zur ERFA-Tagung mit.
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3. Kontrolle Malinahmen der letzten Sitzung - gutedeen auch umsetzen (optional)

In den ERFA-Gruppen, in denen die Teilnehmer MaBrahfestgelegt haben, werden wir diese kon-
trollieren. Sie werden daraus erkennen, welche M&s@tzungen Sie bei sich selbst und in Ihrem Un-
ternehmen schaffen missen, um gute Vorsatze audib ifat umzusetzen.

Wenn in Ihrer ERFA-Gruppe ein Malinahmenplan enteltokurde, dann sollten Sie sich das Proto-
koll noch einmal genau anschauen. Denn wir werdeguten Vorsétze der Kollegen tberprifen und
uns Uber die positiven, aber auch negativen, Eufaden bei der Umsetzung der Malinahmen berichten
lassen.

4. Betriebswirtschaftliche Themen (Kernthema)
4.1 Umsatzvergleich 2008 - 2009 (Kernthema)

Wie lief 2009? Hat die Krise den PBS-Fachhandddient? Gibt es Sortimente, die sich derzeit beson-
ders positiv entwickeln? Welche MalRnahmen habeirKdiegen ergriffen, um ihre Umsatze zu stabi-
lisieren oder zu steigern?

Diese Fragen und weitere kénnen wir beantwortemmwadle ERFA-Kollegen ihre Zahlenvergleiche
dabei haben.

Bitte fullen Sie die Checkliste in der Anlage aus.

5. Préasentation der Ergebnisse zum PRISMA-Betriebsargleich 2008 (Kernthema)

Zunéchst ein herzliches Dankeschon an alle Teilmehdie ihre Zahlen geliefert haben. Wir werden
Ihnen, wie im letzten Jahr auch schon, in FormrdimverPoint-Prasentation die aktuelle Entwicklung
der Branche aufzeigen.

Bitte bringen Sie lhre betriebswirtschaftliche Aestung per 31.12.2009 mit. Dann kénnen Sie anhand
des PRISMA-Betriebsvergleichs auch mit lhren Zalkddpeiten und interessante Erkenntnisse gewin-
nen. Sie werden erfahren, in welchen Bereichehnenh Unternehmen noch Reserven schlummern.

6. Qualitatsmanagement (Kernthema)
Nutzen Sie die Rationalisierungspotenziale, digniem Unternehmen vorhanden sind?

Wollen Sie erfahren, wie Sie mit weniger persordicBelastung trotzdem einen reibungslosen Be-
triebsablauf erreichen?

Wir werden lhnen in der ERFA-Tagung einige Grungsates Qualitatsmanagements nahebringen und
Ihnen aufzeigen, wie man bestimmte Ablaufe im Bétrso standardisiert, dass nicht nur Chef und
Chefin wissen, wie es funktioniert, sondern dasigalben auch delegiert werden kdnnen.

Wir werden lhnen zeigen, wie Sie in lhrem Unternehnein System aufbauen, mit dem Sie lhren
Stress reduzieren und gleichzeitig einen reibursgsidBetriebsablauf gewahrleisten.

Wir prasentieren lhnen die Grundzige des Quali@tsgements nach der DIN ISO 9000 ff und bre-
chen dieses Thema auf ein PBS-Fachgeschaft herunter

Klare Strukturen — weniger Stress — mehr Erfolg.
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7. Kann man das Jahr 2010 planen? (optional)

Viele Fachhandler sind der Auffassung, dass eireel@dtsplanung (Umsatz, Ertrag, usw.) kaum maog-
lich ist, weil es ,sowieso anders kommt, als manktte

Einige Fachh&ndler sind unsicher in der Einsch&@zier eigenen wirtschaftlichen Lage, freuen sich
Uber eine positive Umsatzentwicklung und wissereudem Strich aber nicht, ob diese positive Ent-
wicklung zu einer Ergebnisverbesserung fuhrt.

Deshalb stellen wir Thnen in der ERFA-Tagung enfaghes System, wie Sie planen konnen und damit
folgende Vorteile erzielen:

Sie wissen, wo Sie mit Inrem Unternehmen stehen
Sie wissen, wann Entscheidungen notwendig sinddierbetriebliche Situation zu verbessern
In vielen Fallen erhalten Sie die Bestatigung umgken, dass Sie jetzt besser schlafen kdnnen

Damit Sie dieses Thema auch auf lhren Betrieb wesekbnnen, bitten wir Sie Ihre BWA per
31.12.2009 zum Eigengebrauch in die ERFA-Tagunguimiingen.

8. Vergleich Geschaftsversicherungen (Kernthema)
Sind Sie Uber- oder unterversichert?

Wir wollen gemeinsam mit lhnen die Kosten Ihrer @esgtversicherungen erheben und miteinander
vergleichen. Vielleicht erfahren Sie, wo und wie &eld sparen kdnnen und trotzdem gut versichert
sind.

Bitte fullen Sie dazu die Checkliste in der Anlags.

9. Wie viel zahlen Sie an die Berufsgenossensch@G) (Kernthema)

Wir wollen erheben, welche Summen Sie fur die Begahossenschaft zahlen und lhnen klipp und klar
sagen, ob Sie in der richtigen Berufsgenossenssimaftoder ggf. zu viel bezahlen.

Vielleicht erkennen Sie in der ERFA-Gruppe, wie §tanell einen Tausender pro Jahr sparen kénnen.
Bitte fullen Sie dazu die Checkliste in der Anlags.

10. Individuelle Themen

Einige ERFA-Gruppen haben sich bestimmte Themenigseht (siehe letztes Protokoll). Diese The-
men werden die Moderatoren der Gruppen behandeln.



Werkzeug nicht vergessen!
Stifte, Zahlen, Taschenrechner...

Wir freuen uns auf die Tagung mit Ihnen und veti#ei bis dahin

Lo

Reinhardt Neufan
Heckner & Partner

mit freundlichen GrifRen




L8253
PRISMA

ERFA — Fruhjahr 2010

- Checkliste — bitte unbedingt ausfullen und in di€Sitzung mitbringen! —
Bitte runden Sie in den folgenden Abfragen alle B&gje auf ganze Zahlen (€) auf!

Umsatzentwicklung 2008-2009
Die folgenden Daten kénnen Sie direkt aus lhrer Bévwtnehmen!

Umsatz des Jahres In € Entwicklung in %
Umsatz 2008 100 %
Umsatz 2009

Wir vergleichen in der ERFA-Tagung die prozentul@wicklung des Gesamtjahres 2009 im Ver-
gleich zum Vorjahr.

Vergleich der Geschéftsversicherungen 2009

Bitte nehmen Sie lhren Buchhaltungsordner oderezie®ie in der Kontenklasse ,Geschéaftsversiche-
rungen” das Kontenblatt des Jahres 2009 heranragdrt Sie lhre Versicherungen in die folgende Ta-
belle ein. Sie werden in unserem Vergleich scher&énnen, ob Sie Uber- oder unterversichert sind.

In der ERFA-Tagung gibt es dariber hinaus noch eiille an Tipps und Hinweisen, welche Versiche-
rungen notwendig, sinnvoll oder Gberflissig sind.

Art der Versicherung Beitrag pro Jahr in € In % vom Rohertrag

Summe pro Jahr

Was zahlen Sie an die Berufsgenossenschaft (BG)?

Bitte erheben Sie aus lhrer Buchfihrung die Zahdmngn die Berufsgenossenschaft (kann Ihnen der
Steuerberater schnell nennen) und tragen Sie dileZan die folgende Tabelle ein.

Lohnsumme 2009 €
Gefahrenklasse

Zahlung an die BG pro Jahr €
Sind Sie personlich freiwillig bei der BG versictier ja nein

Wenn ,ja“, fur welche Summe? €










