Mit mobilen Geschéaften rollt der Umsatz

Die iberwiegend von Kleinunternehmern
und Mittelstandlern besetzte Branche des
mobilen Lebensmittelhandels hat sich in den
vergangenen Jahren qualitativ stark gewandelt.

Auch beim Frische-Einkauf auf
Wochenmadrkten und vor der ei-
genen Haustir kann der Kunde
schlieBlich mit den FiiBen ent-
scheiden, ob der optische Ein-
druck, die Sauberkeit des Ge-
schaftes oder die Freundlichkeit
des Verkaufspersonals seinen
Ansprichen gerecht wird. Er-
folgreiche mobile Unternehmer
haben dem Rechnung getragen
und kréaftigin moderne und tech-
nisch leistungsfahige mobile
Laden investiert.

Auf mehr als 3000 deutschen
Wochenmaérkten sind heute
mindestens 15.000 Verkaufs-
fahrzeuge, selbstfahrend oder
als Verkaufsanhéanger, einge-
setzt. Sie bieten Verbrauchern
attraktive Sortimente bei beson-
derem Einkaufsflair und lebendi-
ger Kommunikation. Viele neue
Stadtteilmarkte und zusétzlich
eingerichtete Direktvermarkter-
und Okomirkte haben die
Marktszene in Stadt und Land
bundesweit bereichert. Wo-
chenmarktbesuch bietet Erleb-
niseinkauf.

Eine bosonders positive Ent-
wicklung verzeichnet der mobi-
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le Handel ,von Haus zu Haus".
Dies sollte nicht verwundern,
denn der Konzentrationspro-
zess im Lebensmittelhandel und
-handwerk hat Angebotsliicken
aufgerissen, die ,mobile* Unter-
nehmer gern nutzen, um mit ho-
her Dienstleistung nicht nur gute
Umsidtze, sondern auch ver-
ninftige Ertrage einzufahren.

Durchschnittlich jeder vierte Be-
trieb des Backerhandwerks und
jeder achte Betrieb im Fleischer-
handwerk setzt bereits mobile
L&aden im Verkauf ein. Aberauch
der Fischhandel, Direktvermark-
ter, Obst- und Gemusehandler
und eine wachsende Zahl von
Feinkostspezialisten setzt auf
diese Vertriebsform, die keine
Standortprobleme kennt. Bei

vergleichsweise geringen In-
vestitionen gegenuber statio-
ndren Engegements und meist
nur einer guten Verkaufskraft
fur die rollende Filiale, betreiben
sie das Geschéft ,vor der Haus-
tur*, das sich durch

::t)tgzggheg:::_r starke Kundenbindung
fiihrender Ge- und kaufkréftige Kund-
sellschafter der Schaft  auszeichnet.
Borco-Hdhns-  Ebenso wie im Wo-
Gruppe und chenmarktgeschaft
Vizeprasident sind in allen Frische-
der IHK Stade Branchen des Lebens-
fiir den Elbe- mittelhandels  heute
Weser-Raum. mindestens 15.000 mo-

bile Geschifte werk-
taglich ,auf Tour“. Beguemer
kann Einkaufen flir Verbraucher
nicht sein.
Hersteller mobiler Geschéafte
sind heute nicht nur Karosserie-
und Ladenbauer in einem, son-
dern von ihnen wird auch um-
fassendes Know-how flir das
Konzept erwartet. |hr Erfolg
héngt mehr denn je davon ab,
Konstruktion, Funktionalitat und
Erscheinungsbild der Verkaufs-
wagen ganz in den Dienst der
Geschaéftserwartungen und Ge-
schéaftschancen ihrer Abnehmer
zu stellen. Nur so kann auf
Dauer Kundenakzeptanz und
tatséchliche  Kundenbindung
entstehen.
Der nach eigenen Angaben
marktfihrende  Verkaufsfahr-

zeughersteller ~ Borco-Hohns
aus dem niedersachsischen Ro-
tenburg (Wiimme), der bundes-
weit mit Verkaufsbiiros und Ser-
vice-Stlitzpunkten vertreten ist,
bietet seinen Kunden neben
Spezialgeschaften fir jede
Branche und Einsatzart ein um-
fassendes Dienstleistungsange-
bot fiir Einstieg und mobile
Expansion.
Wahrend der Kaufer eines mo-
bilen Ladens heute gute Pro-
duktberatung, gute Verarbei-
tungsqualitat und bundesweiten
Service als selbstverstandlich
voraussetzt, gehdren Finanz-
dienstleistungen, Testangebo-
te, Fachseminare, Verkaufs-
schulungen und erprobte Ver-
triebskonzepte zu den Sonder-
leistungen. Mit Kooperations-
partnern von Borco-Héhns kann
auch der komplette Aufbau einer
Verkaufstour oder eines mobilen
Fruhstticksservice professionell
gestartet werden.
Mehr als 1000 mobile Laden ver-
lassen jahrlich allein die Werks-
hallen der zur Borco-Hohns-
Gruppe zéhlenden drei Produk-
tionsbetriebe, die etwa 8000
Kunden mit mehr als 10.000
Fahrzeugen fachlich betreuen.
Wer sich Uber das gesamte
Spektrum des mobilen Handels
naherinformieren modchte, findet
im Internet unter www.borco.de
Informationen.
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