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Das Modell der BIDs (= Business Impro-
vement Districts), das sich aus den Ele-
menten Eigeninitiative, Selbstverpflichtung
(Selbstbesteuerung) und Public-Private-
Partnership zusammensetzt fand seinen
Ursprung in den 70er Jahren, wurde in den
USA in den 80er Jahren weiterentwickelt
und durch Landes- und Gemeindegesetze
rechtlich verankert. Heute existieren in
Nordamerika mehr als 1.200 BIDs.

Die Griindung eines BIDs basiert in vielen Fdllen
auf der Eigeninitiative von Wirtschaftstreibenden
und Grundeigentiimern eines Stadtquartiers,

die ihr Umfeld verbessern méchten. Die dafiir
notwendigen finanziellen Mittel konnen nach
Durchfiihrung eines durch Landesgesetze gere-
gelten Verfahrens fiir einen festgelegten Zeitraum
(meist 5 Jahre), von allen Grundeigentimern
des Stadtquartiers als zweckgebundene Zwangs-
abgabe eingefordert werden. Diese Zwangsab-
gabe, die zusammen mit der Grundsteuer von
der Kommune eingezogen wird, wird im vollen
Umfang an die nicht-staatliche BID-Gesellschaft
weitergeleitet. Die BID-Gesellschaft kann im
Rahmen der Gesetze Gber diese Mittel weitge-
hend selbstbestimmt verfigen und erhdlt damit
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eine verldssliche, mehrjdhrige Einnahmequelle
zur Finanzierung der geplanten MaBnahmen und
Sachinvestitionen.

Viel sinnvoller ist es, die eigentliche
BID-Philosophie zu erkennen und darauf
aufbavend das bestehende Stadtmarketing
in Richtung , Standortmanagement” weiter
zu entwickeln

In den letzten Monaten ist sehr viel iiber das
amerikanische Erfolgsmodell , Business Improve-
ment District” geschrieben und diskutiert worden.
Dabei hatte man oft das Gefiihl, dass jetzt die
mehrfach bewdhrten Stadimarketing-Organisa-
tionen in Europa durch das rechtlich verankerte
Allheilmittel ,BID” ersetzt werden miissen.
Meiner Meinung nach ist dies eine vdllig falsche
Auseinandersetzung mit dem Thema ,BID”. Denn
dabei wird vergessen, dass ein neues Gesetz und

eine neue Finanzierungsquelle noch keine neuen
Problemldsungen schaffen. Viel sinnvoller ist

es, die eigentliche BID-Philosophie zu erkennen
und darauf aufbauend das bestehende Stadt-
marketing in Richtung ,Standortmanagement”
weiter zu entwickeln. Letztlich geht es beim
BID-Modell darum, dass ein klar definierter
Raum wie Quartier oder Innenstadt professionell
und nachhaltig gemanagt wird. - Also um ein
wirksames und erfolgreiches Management wie wir
es seit Jahrzehnten vom Centermanagement der
Einkaufszentren kennen.

Aufgrund des immer hdrter werdenden Wettbe-
werbes um Einwohner, Kunden, Besucher und
Investoren, der demographischen Verdnderungen
und der zunehmenden Kaufkraftverluste geraten
die Stddte zunehmend unter Druck. Zahlreiche
Stidte kdmpfen bereits gegen eine rasant
steigende Anzahl an Ladenleerstinden und eine

5B Fachbuch ,Business Improvement Districts”

komplette Verodung ihrer Innenstddte. Verstirkt
wird diese Negativentwicklung durch ein spiirbar
abnehmendes Interesse der Grundstiickseigen-
timer am Umfeld ihrer eigenen Liegenschaft,
inshesondere dann, wenn sie nicht selbst vor Ort
wohnhaft sind. Im Gegensatz dazu prosperieren
die Einkaufszentren auf der ,griinen Wiese” und
ziehen von Jahr zu Jahr immer mehr Kunden an.
Aufgrund dieser Tatsache zdhlen die Einkaufs-
zentren zu den Erzfeinden vieler Innenstddte.
Gerne wird diesen die Schuld fiir alle innerstdd-
tischen Probleme gegeben, um von den eigenen
Versdumnissen abzulenken.

Innenstiidte misssen mit der gleichen
Professionalitiit wie hochfrequentierte
Einkaufszentren gemanagt werden

Nur wenige Stadtverantwortliche haben erkannt,
dass sie die vielen ungelosten Hausaufgaben
nicht auf andere - und schon gar nicht auf den
Gesetzgeber - abschieben kénnen. Sie wissen,
dass sie selbst aktiv werden und die aus Kunden-
sicht geforderte Standortattraktivitdt schaffen
miissen. Die Hauptzielsetzung muss lauten:
Innenstédte miissen mit der gleichen Professi-
onalitdt wie hochfrequentierte Einkaufszentren
gemanagt werden. Dies bedeutet vor allem eine
kundenorientierte Fiihrung des Unternehmens
“Stadt”, die die Kunden mit all ihren Wiinschen
und Bedirfnissen in den Mittelpunkt riickt. Die
zentralen Aufgaben wie nachhaltige Frequenz-
und Umsatzsteigerungen, Betriebsansiedlung,
Branchenmix-Optimierung, Flidchen-Management
sowie Erhdhung der Fldchenproduktivitdt und
Immobilienwerte missen raschest gelost werden.
Nur so kann es gelingen, die Kunden wieder

in die Innenstdte zu holen, mehr Kaufkraft

zu binden und sukzessive eine Revitalisierung
einzuleiten. 0

Mitautor Thomas Egger, M.Sc., Geschiiftsfihrer der EGGER & PARTNER® GmbH

Die Zielsetzung des Buches ,Business
Improvement Districts” ist es, zum einen auf
der Grundlage von bestehenden Business

schaft und Praxis zu Wort kommen zu las-
sen, um dem Leser einen vertieften Einblick
in die Uberlegungen rund um die Planung,

zung zu bieten. Zum anderen soll das Buch
Erfahrungen und mogliche Entwicklungen
bei der Planung und Realisierung von Busi-

Business
improvement
Distﬂcts
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Improvement Districts Experten aus Wissen-  Konzeption, Weiterentwicklung und Umset-  ness Improvement Districts aufzeigen. o
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Die Zielgruppe ,50plus” kdnnte vielen Innenstdd-
ten eine kriftige Frischzellenkur verpassen. Dies
setzt aber voraus, dass die Stadtverantwortlichen
raschest umdenken und diese Zielgruppe mit neven
Ideen und dynamischen Konzepten begeistern.

Bereits heute ist mehr als ein Drittel der Bevdlkerung
iber 50 Jahre. Den Prognosen zufolge wird im Jahre
2050 die Hilfte der Bevdlkerung dlter als 50 Jahre
sein und ein Drittel sogar Gber 60 Jahre. Diese rasant
wachsende Zielgruppe verfiigt iber eine Gberproportio-
nal hohe Kaufkraft, und nur 25 % dieser Gruppe haben
eine schwache monetire Ausstattung und ein geringes
Vermagen. Die Halfte der gesamten Kaufkraft liegt
heute schon in ihren Handen.

Wie konnen die Innenstiidte dieses interessante und
lukrative Kundensegment fir sich gewinnen? Betrachten
wir zur Beantwortung dieser Frage die tber 50-Jhrigen
etwas ndher:

Altere Generation hat viel Geld

und Lebenslust

Noch nie ging es der Zielgruppe , 50plus” besser. Die
heutige Generation ist viel gesinder, akfiver, mobiler,
unternehmenslustiger und vermagender als je zuvor.

Zielgruppe ,,50plus” ist sehr konsumfreudig
und erlebnishungrig

Priigten friiher die Begriffe wie Familie, Arbeit, Pflicht
und Verzicht das Leben der dlteren Generation, so
stehen heute Kontaktfreudigkeit, Konsum, Erlebnis und
Vergniigen im Vordergrund.

Alter ist ein Tabuthema

Jeder will dlter und erfahrener werden, jedoch keiner
will alt sein. Laut empirischen Untersuchungen fishlen
sich die Gber 50-Jdhrigen durchschnittlich um 14 Jahre
jinger und beurteilen ihr eigenes Aussehen um 8 Jahre
jiinger als es dem tatsdchlichen Alter entspricht.

Begriff ,,Senior” hat ein negatives Image

Der iberwiegende Anteil dieser Zielgruppe will nicht als
Senior angesprochen werden. Der Begriff , Senior” hat
eher ein diskriminierendes Image.

Je dlter die Menschen werden, desto unter-
schiedlicher werden sie

Marketing fir die Zielgruppe , 50plus” st nicht ,, Alters-
marketing” mit alfen, grauen Menschen, sondern

Jj Zielgruppe ,50plus” — Chance fiir vitale Innenstddte

,Personlichkeitsmarketing”. Keine , Seniorenangebote”,
sondern seniorengerechte Angebote, die mit Finger-
spitzengefihl auf die individuellen Persanlichkeiten
abgestimmt wurden, sind gefragt.

Beziehungsmarketing statt hohle Spriiche

Die Zielgruppe ,50plus” machte inhallich klar, einfach
und mit besonders vertrauten Botschaften angespro-
chen werden. Sicherheit, Gesundheit und Qualitdt sind
die drei Zauberworte dieser Generation. Ausfihrliche
Informationen und eine seridse Beratung sind dieser
Lielgruppe sehr wichtig.

Thema ,,Gesundheit” steht hoch im Kurs

Das Informationsbediirfnis an Angeboten und
Dienstleistungen, die mif dem zusdtzlichen Mehrwert
,Gesundheit” ausgestattet sind, ist in dieser Zielgruppe
sehr stark ausgeprigt.

Seniorenbrille wird nicht graver, sondern
immer bunter

Die Lebenserfahrungen von heute sind ausschlaggebend
fir jene im Alter. Die derzeitige Jugend mit ihren
Techno-Szenen und digitalen Welten wird zukiinftig
andere Bedirfnis- und Wunschwelten aufweisen wie die
ehemalige Rock * n “ Roll-Generation.

Lukunfisperspektiven fir die Innenstddte.

Die Nachfrage nach altengerechten Wohnungen wird
zunehmen. Auch die Nachfrage nach maBigeschnei-
derten Dienstleistungen fir die Zielgruppe , 50plus”
(Einkaufsdienst, Zustell- und Begleitservice, kostenloser
Taxiruf, Transport zum Auto efc.) wird steigen. Da die
dlteren Menschen nicht mehr fir jeden Einkauf in das
10 Kilometer weit entfernte Shopping-Center auf der
grinen Wiese fahren wollen, werden speziell die Ange-
bote in Wohnungsnhe und die Nahversorgungsliden
an Bedeutung gewinnen. Jedoch um diese Zielgruppe
verstiirkt anzuziehen, missen auch die baulichen

., 50plus-Anforderungen” wie breitere Parkpldtze, wenig
Steigungen, rutschfeste und breite Trottoirs, optimale
Beleuchtungen, Kommunikations- und Ruhezonen mit
vielen Sitzmaglichkeiten sowie leicht verstdndliche
Informations- und Leitsysteme mit méglichst groBer
Schrift realisiert werden. o
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Stadtentwicklung auf dem Fundament eines
immobilienwirtschaftlichen Masterplans

von Thomas Egger

Mit abnehmender Handelskompetenz der Innenstidte
sind unweigerlich UmsatzeinbuBen in den Gastro-
nomie- und Tourismusbetrieben verbunden. Folglich
sinken die Mieteinnahmen und Immobilienwerte
sowie die Investitionshereitschaft der Grund- und
Immobilieneigentiimer. Dies wiederum bedeutet fiir
die Innenstidte eine sinkende Lebens-, Wohn-, Frei-
zeit- und Aufenthaltsqualitdt und somit einen Verlust
der Standortattraktivitt.

Die unter diesen Umstinden nicht mehr erfilllbaren
Renditeerwartungen und die damit verbundene Uber-
bewertung von Immobilien bringen Liegenschaftsei-
gentiimer aber auch die kreditgebenden Banken in
schwere Bedringnis. Somit werden die Grund- und
Immobilieneigentimer sowie die Banken zu den
wichtigsten Schlisselakteuren fir die Fortentwicklung
der Innenstidte und des lokalen Branchenmix. Fiir
eine nachhaltige Stadtentwicklung miissen folgende
Akteure zusammenwirken: Grund- und Immobilie-
neigentimer, Banken, Stadtverwaltung, Planer und
Wirtschaft.

Zehn Meilensteine zur nachhaltigen
Stadtentwicklung

1. Projektgruppe mit Einbindung der wichtigsten
Akteure installieren sowie eine gemeinsame Stra-
tegie mit Teilzielen festlegen

2. Daten und Fakten Gber die Grund- und Immo-
bilieneigentimer sowie die lokalen Immobilien
einholen und entsprechend aufbereiten (Kontakt-
daten der Eigentiimer, Verkaufsflichen, Freifld-
chen, Mietpreisniveau efc.)

3. Informationsveranstaltungen mit den Grund- und
Immobilieneigentimern durchfihren und
sukzessive ein starkes Netzwerk aufbauen

4. Wirtschaftliche Chancenpotenziale fir die Innen-
stadt der Zukunft erheben (Passantenfrequenzen,
Branchenmix, Einzugshereiche, Kaufkraftstrime,
gewiinschte Branchen, Betriebstypen und
Angebote efc.)

5. Auf dem Fundament von strategischen Standort-
und Flachenanforderungen sowie der ermittelten

Informationen erhalten Sie unter:
EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0)732/716811-0

Kennzahlen und wirtschaftlichen Baugesetze muss

gemeinsam ein immobilienwirtschaftlicher Master-

plan (Gestaltungsrahmenplan) erarbeitet werden

6. Permanenter Informationsaustausch mit allen
Akteuren der Stadtentwicklung und fundiertes
Coaching der Grund- und Immobilieneigentimer

7. Griindung einer Trdgerorganisation inkl. einer
Geschdftsfihrung mit einem fundierten MaBnah-
men- und Finanzierungskonzept

Fax +43 (0) 732/ 716 811 - 11
e-mail: egger@partner.co.at
Internet: www.egger-partner.at

8. Gezielte Akquisition von Investoren und Betrei-
bem, nachhaltige Optimierung des Branchenmix
und aktive Betrigbsansiedlung

9. Laufende Abstimmung aller Akfivitdten zwischen
der Trdgerorganisation und den wichtigsten
Akteuren der Stadtentwicklung

10. Aussagekrftiges Controlling installieren,
um alle Ressourcen maglichst effektiv und
effizient einzusetzen 0
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/ﬁ Werbewirksames Souvenir

Fir eine gezielte Standorthewerbung und positive Imagebildung
wird ein einzigartiges Souvenir inklusive der Wort-/Bildmarke
der Stadt geschaffen.

Dieses Souvenir wird markenrechtlich geschitzt und ber die
innerstddtischen Betriebe und die Kommune vermarktet
(Markeninhaber ist die lokale Stadtmarketing-Organisation).

Dieses Souvenir ist ein ideales Geschenk fur viele Anldsse
(Prdsent fiir Gdste, Preise fir Gewinnspiele, Events etc.).

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Messung der Kundenzufriedenheit

Das klassische Mystery-Shopping ist out!

Heute sind reprdsentative Kundendaten und -fakten (Bekannt-
heitsgrad, Sympathiewerte, Zufriedenheits-Eckwerte, Mit-
bewerberanalyse etc.) gefragt, die dann auch wirklich von

der Unternehmensleitung und den Mitarbeiterlnnen akzeptiert
werden.

Unsere Empfehlung: Nicht iber Kundenmeinungen philoso-
phieren, sondern die wahren Kundenmeinungen aktiv einholen

und im Team diskutieren. In der Folge wird auf dem Fundament
der Kundendaten und -fakten eine Strategie der Zukunft und
ein griffiger MaBnahmenkatalog inklusive Zeit-, Budget- und
Verantwortlichkeitsmatrix erarbeitet bzw. verabschiedet.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

EGGER & PARTNER - Trainingsakademie

Durchfiihren von praxisnahen Trainings in den Bereichen
Marketing, Marktforschung, Direkt-Marketing, Werbung, Kom-
munikation, Verkauf, Motivation, Kooperation/Teambildung,
Organisations- und Personalentwicklung, Visual Merchandising,
Schaufenstergestaltung etc.. Das jeweilige Programm wird auf
die exakten Anforderungen der Unternehmerlnnen und

Mitarbeiterlnnen maBgeschneidert. Also kein Training/Coaching
von der ,Stange”, das nicht nachhaltig wirkt!

Wir unterstitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Internet- und Intranetplattformen

Samtliche Informationen Gber den Standort und das Stadt-
marketing werden gebindelt Gber das Internet kommuniziert.
Mit Hilfe einer zusdtzlichen Intranetplattform wird der Infor-
mations- und Kommunikationsaustausch zwischen den Koopera-
tionspartnern sowie zwischen der Stadtmarketing-Organisation

und den diversen Teildffentlichkeiten systematisiert und profes-
sionalisiert.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

Stadt mit vielen Gesichiern

11.0.12.0kt.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Events und Kompetenzveranstaltungen

Primdr zur positiven Imagebildung der Innenstadt dienen ganz
spezielle Events und Kompetenzveranstaltungen. Nicht irgend-
welche ,, Eintagsfliegen mit viel zeitlichem und finanziellen
Aufwand, sondern Aktivitdten mit echter Kompetenz und Kon-
tinuitdt dber das Jahr verteilt. Dazu missen eine einzigartige,
unverwechselbare Profilierung festgelegt sowie in der Folge ein

Informationen erhalten Sie unter:
EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0)732/716811-0

Fax +43 (0) 732 /716 811 - 1
e-mail: egger@partner.co.at
Internet: www.egger-partner.at

Jahreskalender samtlicher Veranstaltungen und Aktivitdten mit
den wichtigsten Schwerpunkten erstellt werden.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Professionelle Stadtentwicklung
auf dem Fundament eines wirtschaftlichen Masterplanes
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Von Stadtmarketing und Stadtplanung muss gemeinsam ein wirt-
schaftlicher Masterplan erarbeitet werden. Dieser Masterplan muss
sich am Prinzip der Nachhaltigkeit orientieren und alle Gkono-
mischen, sozialen, Gkologischen, kulturellen und dsthetischen Kri-
terien bericksichtigen. Denn eine positive Stadtentwicklung vereint
Stadtmarketing und Stadtplanung. Dabei muss Stadtmarketing
(= Software) Leben in die Stadt bringen und Stadtplanung

(= Hardware) die dafir notwendigen Rahmenbedingungen wie
Infrastruktur efc. schaffen.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontakfieren Sie uns

Schlagkriftige Gemeinschaftsvermarktung

und gezieltes Direkt-Marketing

Ahnlich einer Einkaufszentren-Werbestrategie wird die Werbekraft
der innerstddtischen Betriebe gebiindelt und gezielt eingesetzt. Die
Betriebe vermarkten regelmBig ihre Aktionsprodukte in Form einer
einzigartigen Zeitungsbeilage, eines Postwurfes oder eines Direkt-
Mailings mit einheitlichem Auftritt. Aus Erfahrung erreicht dieses
Vermarktungsmedium bereits nach kurzer Zeit einen enorm hohen
Bekanntheitsgrad, den ein einzelner Betrieb niemals erzielen wiirde.
Weiters wird der gesamte Standort permanent beworben.

Vorteile der Gemeinschaftsvermarktung
® [nnerhalb kurzer Zeit kann ein Bekanntheitsgrad von 90 %
erreicht werden.

m  Aufbau eines positiven Images: , Innerstédtische Betriebe
haben eine groBe Auswahl mit giinstigen Preisen”

®  Aus langjdhriger Erfahrung kaufen die Konsumenten nicht
nur die Aktionsprodukte, sondern titigen auch Zusatzkdufe
in den Betrieben

m  Wochen-Passantenfrequenzen werden automatisch erhoht,
da der Einzugsbereich erweitert wird. Das heiBt auch mehr
Umsatz fiir die innerstddtischen Betriebe

Wir unterstitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Kundenzeitung und aktive Offentlichkeitsarbeit

Reprdsentative Umfrageergebnisse belegen, dass Innenstidte und
deren Betriebe gerade auf der Informationsseite groBe Defizite
aufweisen. Daher muss gemeinsam eine Kundenzeitung mit allen
Detailinformationen Gber die Innenstadt (Infrastruktur, Dienst-
leistungen, Aktivitdten etc.) und deren Betriebe aufgelegt werden.
Diese Kundenzeitung muss einen Gbersichtlichen Stadtplan und
einen Veranstaltungskalender beinhalten.

Lusitzlich wird diese Kundenzeitung auch im Internet
kommuniziert.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Bewusstseinsbildende Kampagne

Mit Hilfe einer bewusstseinshildenden Kampagne inklusive eines
Sympathietrdgers bzw. Maskottchens werden der logische Stadtmar-
keting-Kreislauf und die Wichtigkeit eines starken , WIR-Gefihls”
an die diversen Teilgffentlichkeiten wie Gemeinde, Wirtschaft,

Haus- und Grundeigentimer, Vereine, Private, Jugend etc. aktiv
kommuniziert.

Folgende Hauptbotschaft muss in das Bewusstsein dieser Teil-
offentlichkeiten gebracht werden: Mit dem Instrument , Stadt-
marketing” missen wir starke Impulse setzen, um die bestehen-
den Gdste-/Kundenfrequenzen zu halten bzw. mehr konstante
Giiste-/Kundenfrequenzen zu schaffen. Wenn die Bonitdt dieser
Frequenzen passt, werden Gber bessere Leistungen der Betriebe

die , Abschdpfungsraten” fiir die Wirtschaft steigen. Aus automatisch
mehr Geschift folgen mehr Ertrdge und mehr Arbeitspldtze sowie

mehr Investitionen fir deren Sicherung. Letztlich ergibt sich daraus
mehr direkte und indirekte Steverleistung fir die Gemeinde sowie
mehr Aufenthalts-, Freizeit-, Wohn- und Lebensqualitdt fir die
ansdssigen Birgerinnen.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontakfieren Sie uns

Informationen erhalten Sie unter:

@ - www.orts-stadtmarketing.at
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EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0)732/716811-0

Fax +43 (0) 732 /716 811 - 11
egger@partner.co.at
Internet: www.egger-partner.at

e-mail:
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}ﬁ Breit getragene Dachorganisation

inkl. MaBnahmen- und Finanzierungskonzept

Aufbauen von effizienten Dachorganisationen, die von allen Teil-
offentlichkeiten wie Kommune, Wirtschaft, Haus- und Grundeigen-
timer, Vereine, Private etc. getragen und finanziert werden. Denn nur
mit Hilfe von breit abgestiitzten und verbindlichen Kooperationsformen
kann das Instrument , Stadtmarketing” voll zur Wirkung gebracht
werden. Eine Pflichtaufgabe des Stadtmarketings ist die laufende Pro-
fessionalisierung von bereits bestehenden Organisationen in Richtung
,Stadtmanagement”.

Tourismusabgabe als mogliche Finanzierungsquelle

des Stadtmarketings (Osterreich)

In Osterreich wird die gesetzliche Tourismusabgabe, die in die Zustiin-
digkeit der einzelnen Bundesldnder fdllt, zunehmend als , gesetzliche
Stadtmarketing-Abgabe” eingesetzt. Damit werden automatisch alle
Betriebe und Institutionen eines Standortes in das Stadtmarketing
miteinbezogen, und somit kann eine mittel- und langfristige Planung
erfolgen.

Wir unterstiitzen Sie gemne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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BIDs (Business Improvement Districts)
sowie Immobilien- und Standortgemeinschaften

Das Modell der BIDs (Business Improvement Districts), das sich aus den
Elementen Eigeninitiative, Selbstverpflichtung (Selbstbesteuerung) und
Public-Private-Partnership zusammensetzt, fand seinen Ursprung in den
70er Jahren, wurde in den USA in den 80er Jahren weiterentwickelt
und durch Landes- und Gemeindegesetze rechtlich verankert. Heute
existieren in Nordamerika mehr als 1.200 BIDs. — Die Griindung
eines BID basiert in vielen Fdllen auf der Eigeninitiative von Wirt-
schaftstreibenden und Grundeigentimern eines Stadtquartiers, die

ihr Umfeld verbessern machten. Die dafir notwendigen finanziellen
Mittel kinnen nach Durchfiihrung eines durch Landesgesetze geregelten

Verfahrens fur einen festgelegten Zeitraum (meist 5 Jahre) von allen
Grundeigentimer des Stadtquartiers als zweckgebundene Zwangsab-
gabe eingefordert werden. Diese Zwangsabgabe, die zusammen mit
der Grundsteuer von der Kommune eingezogen wird, wird in vollem
Umfang an die nicht-staatliche BID-Gesellschaft weitergeleitet. Die
BID-Gesellschaft kann im Rahmen der Gesetze ber diese Mittel weit-
gehend selbstbestimmt verfigen und erhdlt damit eine verldssliche,
mehridhrige Einnahmequelle zur Finanzierung der geplanten Stadtmar-
keting-MaBnahmen und Sachinvestitionen.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Frequenzstarker Wochenmarkt

Erst wenige Stadtmarketing-Verantwortliche haben erkannt, dass
attraktive Wochenmdrkte zu den starksten Frequenz- und Kaufkraft-
bringern fir Innenstadte zhlen. Zahlreiche Studien und Kunden-
analysen belegen: Der Einkauf von Gitern des tdglichen Bedarfs stellt
einen wesentlichen Grund dar, dass die Innenstidte permanent fre-
quentiert werden. Jedoch wie die Vergangenheit gezeigt hat, ist die
Erweiterung des innerstddtischen Branchenmix mit groBfldchigen Han-
delsmagneten, die genau dieses frequenzfordernde Angebot abdecken,
oft sehr schwer oder gar nicht mehr moglich. Daher miissen die besten
Alternativen zur Befriedigung dieses wichtigen Kundenbedirfnisses reali-
siert werden. Und die Errichtung eines attrakfiven Wochenmarktes mit
einem breiten Frischeangebot deckt genau diese spezielle Nachfrage ab.

Vorteile des Wochenmarktes

m Aufgrund des Wochenmarktes werden 50mal im Jahr zusitzliche
Passanten-Frequenzen in die Innenstadt ,gepumpt”. Passanten-
Frequenzziihlungen haben ergeben, dass einige Wochenmdrkte
eine Kundenfrequenz von 5.000 Personen pro Markitag aufweisen.

m  Der Wochenmarkt steigert auch die Umsiitze in den Geschiften,
die sich im direkten Umfeld befinden. — Denn représentative
Kundenanalysen haben ergeben: Der Wochenmarkt-Kaufer gibt
bei einer Durchschnittsausgabe von EUR 15,-- (sFr 24.-) pro
Marktbesuch im Schnitt weitere EUR 30,-- (sFr 48.-) in den
umliegenden Geschiften aus.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Permanente Passanten-Frequenzmessung

Bis dato werden in sehr wenigen Stidten kontinuierlich die Passanten-
Frequenzen gemessen, obwohl erfolgreiche Einkaufszentren seit vielen
Jahren diese permanenten Passanten-Frequenzmessungen und somit
ein aussagekriftiges Marketing-Controlling durchfishren. In den Stddten
hort man dann immer das schwache Argument: , In den letzten Jahren
sind die Passanten-Frequenzen rapide gesunken”. Aber keiner in der
Stadt kann wirklich belegen, um wie viel und warum die Frequenzen
gesunken sind. Daher empfehlen wir jeder Stadtmarketing-Organisati-
on, die permanente Messung der Passanten-Frequenzen zur Pflichtauf-
gabe zu machen. Denn die , Passanten-Frequenzen” stellen eine wich-
tige Kennzahl fir das Controlling der Stadtmarketing-Akfivitdten dar.

Welche Wertigkeit hat die Kennzahl ,Passanten-Frequenzen”?

1. Die Hdhe der Passanten-Frequenzen bestimmt maBigeblich die
Umsdtze in den Betrieben. Nur wo ein Frequenzaufkommen

Informationen erhalten Sie unter:

EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0)732/716811-0

Fax +43 (0) 732 /716 811 - 1
e-mail: egger@partner.co.at
Internet: www.egger-partner.at

besteht, kinnen auch Umsdtze gemacht werden

2. Wichtige Erfolgskennzahl fir die Wirkung der einzelnen Stadtmar-
keting-Aktivitdten

3. Kennzahl fir die Branchenmix-Optimierung, das Freifldchen-
Management und die aktive Betriebsansiedlung

4. Kennzahl, die eine Relation zur Hihe der Geschiftsmiete darstellt
(= Verhdltnis: Miete zv geschitztem Umsatz)

5. Kennzahl fir die seriose Bewertung von Standorten

Nur eine permanente Passanten-Frequenzmessung
ist aussagekriftig!

Grundlegende Voraussetzung: Eine elektronische Passanten-Frequenz-

messung, die die Passanten-Frequenzen tdglich 24 Stunden durch-
gehend misst. Mit Hilfe einer maBgeschneiderten Software kinnen sehr
einfach Zeitreihen-Analysen nach Tageszeiten, Tagen, Wochen, Monaten

e T
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und Jahren erstellt werden, um ein effizientes Controlling und ein
Benchmarking mit anderen Standorten aufzubauen.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Nachhaltige Attraktivitdts- und Frequenzsteigerung

}lj Standortvermarktungs-Katalog/-Organisation

zur Branchenmix-Optimierung und Betriebsansiedlung

Stadt mit viglen Gesichiern

Auf dem Fundament der Daten und Fakten aus den Primdrerhebun-
gen und Sekundarstatistiken (Passanten-Frequenzen, Hitliste der
besonders gewiinschten Betriebstypen, analysierter Einzugsbereich,
Kaufkraftpotenziale, Kautkraftstrome, Kaufverhalten der Beval-
kerung, Standortvorteile etc.) wird ein aussagekraftiger Standort-
vermarktungs-Katalog erstellt. Dieser Katalog ist die Grundvoraus-
setzung fir die professionelle Branchenmix-Optimierung, Optimie-

Lusatzinformationen (Mietniveau, Grundstiickspreise etc.) und konkre-
ter Ansprechpartner angefihrt. Dieser Standortvermarktungs-Katalog
wird auch im Internet kommuniziert. In der Folge wird eine lokale
Standortvermarktungs-Organisation zur effizienten Vermarktung und

Abwicklung (persénliche Durcharbeit der betroffenen Haus- und S

Grundeigentiimer, Kooperation mit ansdssigen Maklern, kontinuier- ta [ TE] rt m {t Zu un t

rung der bestehenden Betriebstypen und akfive Betriebsansiedlung.
Selbstverstdndlich sind in diesem Standortvermarktungs-Katalog
auch die freien Geschifts- und Gewerbeflachen inklusive detaillierter

Wir unterstitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Die Gbliche Darstellung der aktuell leerstehenden Flichen im
Internet sehen wir aus zwei Grinden als relativ problematisch an:
Erstens wirkt es nach auBen nicht sehr positiv (schon gar nicht die
Fotos leerstehender und unrenovierter Geschdfte) und zweitens ist
die Erhebung der leerstehenden Geschfte und die notwendige lau-
fende Aktualisierung der Daten mit einem hohen Organisationsauf-
wand verbunden. Daher besteht unser Ziel darin, die Leerstehdauer
eines Geschdftes zu verkirzen bzw. es gar nicht dazu kommen zu
lussen, dass ein Geschift leer steht.

Aus diesem Grund empfehlen wir folgende Vorgangsweise in Rich-
tung professionelles Freifldchen-Management

(Details unter www.stadtmarketing-villach.at):

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Einkaufs-/Gastronomiefiihrer
inkl. Stadtplan und Veranstaltungskalender

Lahlreiche Studien belegen, dass innerstidtische Handels- und
Gastronomiebetriebe gerade auf der Informationsseite (Offnungs-
zeiten, Angebotsmix, Produktwerbung etc.) groBe Defizite haben.
Daher muss gemeinsam ein Einkaufs-/Gastronomiefihrer mit allen
Detailinformationen Gber den Standort und die ansdssigen Betriebe
aufgelegt werden. Dieser Filhrer muss einen bersichtlichen Stadt-

licher Kommunikations- und Informationsfluss etc.) aufgebaut.
3

L. Preis
Wetthewerl » Orlskern kreative
der NO Wirtschaftskammer

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

®  Grindung einer Informations-Plattform, um einen Dialog zwischen
Freiflichen-Suchenden und Freifldchen-Anbietern aufzubauen

m Dos neue Freiflichen-Management geht vom Fldchen-Suchen-
den aus und nicht vom Fldchen-Anbieter

m Die lokalen Makler und Hausverwalter sind Partner und nicht
Konkurrenten

®  Dos neuve Freiflichen-Management besteht aus einer Inter-
netplattform mit allen technischen Maglichkeiten und einer
persnlichen Betreuung

Wir unterstitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontakieren Sie uns
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plan und einen Veranstaltungskalender beinhalten. Zusitzlich wird
dieser Einkaufs-/Gastronomiefihrer auch im Internet kommuniziert.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Einkaufsgutscheine bzw. Geschenkmiinzen sind gedacht als Geschenk
fir Zielgruppen wie Unternehmen, Gemeinden, Vereine, Private efc.,
um eine direkte Kundenbindung an die innerstidtischen Betriebe und
in der Folge eine Kaufkraftbindung am Standort zu erreichen. Dieses
Kundenbindungssystem hat eine sehr breite Anwendbarkeit (Geburts-
tag, Namenstag, Hochzeitstag, Firmenjubildum, Weihnachtsaktion,
diverse Events, Preis fiir Gewinnspiele, Prasent fir Neuzuziigler, Mit-
arbeiterprsent efc.).

Informationen erhalten Sie unter:
EGGER & PARTNER® GmbH

A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0)732/716811-0

Kundenbindungssysteme
wie Einkaufsgutscheine, Geschenkmiinzen etc.

Y, WA/ B Befrige der nicht eingeldsten Einkaufsgutscheine/Geschenk-
i, A S
)

= 4./L

Wir unterstitzen Sie gemne bei dieser Umsetzung
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ATS 688,

EINKAUFSGUTSCHEIN

Vorteile dieses Kundenbindungssystems

m Bei intensiver Bewerbung missten pro Jahr
ca. EUR 300.000,-- (sFr 470 000.-) an Einkaufsgut-
scheinen/Geschenkminzen im Umlauf sein bzw.
dieser Betrag an Kaufkraft am Standort gebunden werden

®  Dos Kundenbindungssystem und der gemeinsame Werbeauftritt
stiirken den Gemeinschaftssinn der innerstidtischen Betriebe

m it Hilfe dieses Kundenbindungssystems kann die Wort-/Bild-
marke einer Stadt exklusiv kommuniziert werden

minzen flieBen automatisch auf das Konto der Stadtmarketing-
Organisation und dienen als zusdtzliches Umsetzungsbudget

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
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,ﬁ Verkaufsforderungssysteme

wie Bonus- und Card-Systeme

Nachhaltige Attraktivitdts- und Frequenzsteigerung

In fast jeder Stadt wird intensiv iber die Einfihrung eines elektro-
nischen Kundenkarten-Systems diskutiert. Die Klassischen Verkaufs-
forderungs- und Kundenbindungssysteme und deren langjdhrig
erprobten Vorteile werden dabei vollig verschwiegen, da ja jede
moderne Stadt auch ein mgglichst innovatives System haben muss.
Jedoch viele Stadtmarketing-Verantwortliche vergessen dabei, dass
nicht alleine die Technik fir ein gut funktionierendes Verkaufsfor-
derungs- und Kundenbindungssystem verantwortlich ist. Vielmehr
missen die Kunden mit all ihren Wiinschen und Bedirfissen und
speziell die Verkdufer an der Front im Mittelpunkt stehen. Das ist
auch der Grund, warum die bewdhrten Verkaufsforderungssysteme
wie klassische Bonus-Systeme eine echte Renaissance erleben. Dass
diese Aussage auch ihre Richtigkeit hat, beweisen folgende Daten

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

dk diekarte

=

www.diekarte.ch
und Fakten: Im Jahr 1956 hat man in der Schweiz das Verkaufs-

forderungssystem ,,ProBon” eingefihrt. Heute hat der Fachverband
,PRO Fachgeschafte”, der dieses System sehr erfolgreich betreut,
iber 2.000 Fachgeschifte aus iber 60 Branchen als Mitglied
(Detailinformationen unter www.probon.ch).

. Postiach 148, 8853 Lachen, infotdsakarta.ch
Hiiner Bollshla

e =7 e

;ﬂlmaa 1ms-=- | RadioCentral

= 109.8 und 99.2 MHz.

Heinz Jenni
10229302

Vorteile des klassischen Bonus-Systems

®  FEinfihrung ist mit sehr geringen Kosten verbunden

m s fallen keine Betreiberkosten an. Die Banken Gbernehmen die
Funktion der Clearing-Stelle kostenlos

m  Dieses Verkaufsforderungssystem ist aus Kundensicht
logisch und einfach

m  Geldbetrdge der nicht eingeldsten Rabatte werden am Jahres-

ende bei der Bank gesammelt und konnen fir die gezielte
Bewerbung des Systems eingesetzt werden

m Mt diesem System werden wertvolle Adressen der inner-
stidfischen Stammkunden gewonnen

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontakfieren Sie uns
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Kundenorientierte Offnungszeiten

Bei der Umsetzung von kundenorientierten Offnungszeiten

empfehlen wir folgende Vorgangsweise:

1. Durchfihren einer reprisentativen Kundenumfrage beziglich der
Offnungszeiten, um auf dem Fundament von aussagekrftigen
Daten und Fakten diese Umsetzung einzuleiten

2. Erheben der derzeitigen Offnungszeiten der innerstdtischen
Betriebe, um die IST-Situation klar festzulegen

3. Gemeinsam mit den Unternehmerlnnen die zukiinftige Strategie
verabschieden und Durcharbeit aller innerstddtischen Betriebe,
um diese fir die neven Offnungszeiten zu gewinnen

4. Umsetzung gemdb eines fundierten Projekimanagements
sukzessive einleiten

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Grundvoraussetzungen fir die professionelle Umsetzung
von neven Offnungszeiten sind:

1. Mindestens 80% der innerstddtischen Betriebe missen mitmachen
2. Die innerstidtischen Betriebe missen eine Vereinbarung der Offnungs-
zeiten-Neuregelung unterzeichnen (Laufzeit mindestens 2 Jahre)

3. Gezielte VermarktungsmaBnahmen zur Bekanntmachung der
neven Offnungszeiten (realistisches Budget ansefzen)
4. Frequenzsteigernde Zusatzakfivitdten planen und einleiten

Wir unterstiitzen Sie gemne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns
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Leit- und Orientierungssysteme

Vor der Errichtung von Leit- und Orientierungssystemen muss
ein Orientierungskonzept erstellt werden. Dabei empfehlen wir
folgende Vorgangsweise:

1. Erstellung einer Skizze der Struktur der Stadt, die es den Kunden
und Besuchern ermdglicht, rasch ein ,,inneres Bild” der Stadt
aufzubauen. Dazu werden diejenigen Achsen und Orientierungs-
punkte ausgewdhlt, mit denen die Struktur der Stadt am besten
beschrieben werden kann

2. Optimierung der Erkennbarkeit der einzelnen Ziele (wichtige
Orientierungspunkte, Stadtteile, Sehenswirdigkeiten, Gebdude,
Betriebe etc.)

3. Optimierung der Erkennbarkeit und Auffindbarkeit der wichtigen
Achsen (StraBen, Gassen, Wege etc.). Achsen spielen fir die
Orientierung eine tragende Rolle. Sind diese Achsen und damit

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Auf dem Fundament von reprdsentativen Daten und Fakten muss
ein einzigartiges, unverwechselbares Profil in Form einer Wort-/
Bildmarke erarbeitet werden. In der Folge muss von der Wort-/Bild-
marke ein Stadtdesign abgeleitet werden. Die Wort-/Bildmarke
und das Stadtdesign missen verstdrkt bei allen Stadtmarketing-
Aktivitdten zum Einsatz kommen (Briefpapier der Betriebe und

Gemeinde, Imagebroschiiren, Einkaufs-/Gastronomiefihrer, Kunden-

zeitung, Internetauftritt, Einkaufstaschen, Merchandising-Produkte,
Einkaufsgutscheine, Verkaufsforderungs-/Kundenbindungssysteme

Informationen erhalten Sie unter:

EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11
Tel +43(0) 732 /716 811 - 0

e-mail:
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die Adressen der einzelnen Ziele leicht zu finden, werden viele 4.
zusiitzliche Hinweisschilder dberfliissig

4. Errichtung von Infopoints und Sicherstellung der leichten Ver-
figbarkeit von Stadtpldnen, um ortsunkundigen Kunden und 5.
Besuchern rasch und einfach die wichtigsten Orientierungs-
informationen zu vermitteln

Wahrnehmungspsycho-
logisch optimierte
Schildergestaltung
Beriicksichtigung

der Orientierungshe-
dirfnisse der einzelnen
Verkehrsteilnehmer wie
FuBgdnger efc.

Parkleitsystem

Wollsberg

Nach Erstellung dieses Orientierungskonzeptes kann mit der

Feinplanung bzw. Realisierung gestartet werden:

1. Beschilderungsplanung mittels Zielspinne und Zweckanalyse fiir
iedes einzelne Schild

2. Einhaltung der Richtlinien fir , vertikale Leiteinrichtungen”

3. Klare Unterscheidung verschiedener Informationsarten (rasche
Differenzierung durch Schilderformen und Farbcodes)

Wir unterstiitzen Sie gerne
bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

Jakling
Sladlg_gmehde

Klagenfurt
St. Paul

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Einzigartige Wort-/Bildmarke und Stadtdesign

etc.) sowie ber alle Medien und Werbetriger der Stadt kommuni-
ziert werden. Weiters muss das Stadtdesign bei allen Gestaltungs-
maBnahmen im Bereich der Stadtoptik (Stadteinfahrten, Leit- und
Orientierungssysteme, Informationstafeln, Werbeflachen, Stadt-
architektur, Stadtdekoration etc.) zum Einsatz kommen.

1'O. FREI

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

@ - www.orts-stadtmarketing.at
@)- www.orts-stadtmarketing.ch

@ — www.orts-stadimarketing.de



Nachhaltige Attraktivitdts- und Frequenzsteigerung

,ﬁ Stadtmarketing-Kennzahlen

bitfe ausschneiden

f%.

und -Controlling

Nur mit Hilfe von aussagekriftigen Kennzahlen kann ein professi-
onelles Stadtmarketing-Controlling aufgebaut werden. In der Folge
ermaglicht ein fundiertes Stadtmarketing-Controlling einen sehr
effizienten und effektiven Einsatz der vorhandenen Ressourcen.

Es gilt das Motto: Nur was messhar ist, kann auch kontrolliert

und erfolgreich gemanagt werden. Folgende Kennzahlen sind dabei
wesentlich: Passanten-Frequenzen, Kaufkraftdaten, Zentralitdts-

kennziffer, Umsatzentwicklungen der innerstddtischen Betriebe,
Branchenmix, Filialisierungsgrad, Verkaufsfldchen, Mietpreisniveau,
Ndchtigungsstatistik, Bekanntheitsgrad, Imagewerte etc..

Wir unterstitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

Frequenzmessung

o__§§§E§'§'§E§

== Mortag - Freftag

B Samstag Frequenzmessung vom 11.03 - 25.08 2002
. s Messung Geschaft Pesserer

T3 samstag 04.Mai (Tag der cffenen Tox)
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Reprdsentative Markt- und Kundenanalysen

Die EGGER & PARTNER® GmbH hat eine eigene Marktforschungs-
abteilung. Bis dato wurden ber 30.000 Interviews im Rahmen von
iber 100 Orts-, Stadt- und Regionalentwicklungen durchgefihrt.
Diese reprdsentativen Daten und Fakten sind in der EGGER &
PARTNER®-Benchmarking-Datei gespeichert. Mit Hilfe dieser Datei
konnen aussagekrdftige Branchen- und Standort-Vergleiche durch-
gefihrt werden.

W Reprisentative Biirger-/Kunden-/Gdstebefragung
Birger-/Kunden-/Gstebefragung beziiglich der wichtigsten
Attraktivitdtsfaktoren eines Standortes (Image, Verkehr, Park-
flachen, Modalsplit, Stadtoptik, Veranstaltungen, Akfivitdten,
Markte, Branchen, Betriebstypen und Produktsortimente der
Lukunft, einzelbetriebliche MaBnahmen, Verkaufsforderungs-
und Kundenbindungssysteme, VermarktungsmaBnahmen etc.).
Die EGGER & PARTNER® GmbH hat eine spezielle Umfrage-
technik entwickelt, um diese Vielzah! der Attraktivitdtsfaktoren
reprdsentativ abzutesten.

B Branchenmix-Analyse
Analyse des bestehenden Branchenmix und Abtesten von
iber 400 maglichen Betriebstypen im Bereich Einzelhandel,
Gewerbe, Dienstleister, Gastronomie, Tourismus efc., um die
gefragtesten und chancenreichsten Betriehstypen der Zukunft
reprsentativ herauszufiltern. In der Folge wird ein Standort-
vermarktungs-Katalog entwickelt und ein professionelles Frei-
fldchen-Management aufgebaut.

®m  Kaufkraftstrom-Analyse

Repréisentative Kaufkraftstrom-Analyse gegliedert nach Gber
40 Produktgruppen. Aufgrund dieser Analyse kinnen auch

Antwortblatt

zukiinftige Markt- und Verkaufsfldchenpotenziale berechnet

werden. In der Folge wird ein Standortvermarktungs-Katalog
entwickelt und ein professionelles Freiflichen-Management

aufgebaut.

Permanente Passanten-Frequenzmessung
Passanten-Frequenzmessung (tdglich 24 Stunden durchgehend)
und Zeitreihen-Analyse nach Tageszeiten, Tagen, Wochen,
Monaten und Jahren, um sukzessive eine effiziente Erfolgs-
kontrolle und ein aussagekrdftiges Benchmarking mit anderen
Standorten aufzubauen.

B Analyse der wichtigsten Eckwerte eines Wochenmarktes
Analyse der wichtigsten Marketing-Eckwerte wie gewiinschte
Produktgruppen, Offnungszeiten, Kundenpotenziale, Schwer-
punki-Aktivitdten, Zusatzmdrkte etc., um einen frequenzstarken
Wochenmarkt am Standort zu errichten.

B Analyse des nahen Einzugshereiches
Mit Hilfe des Instruments , Ausnadel-Methode” wird innerhalb
von zwei Wochen der nahe Einzugshereich eines Standortes
analysiert, um sdmtliche Marketingaktivitdten und Vermark-
tungsmaBnahmen auf diesen Bereich zu konzentrieren.

Messung der Kundenzufriedenheit
Das klassische Mystery-Shopping ist out! Heute sind reprdsen-

tative Kundendaten und -fakten (Bekanntheitsgrad, Sympathie-

werte, Zufriedenheits-Eckwerte, Mitbewerberanalyse etc.)
gefragt, die dann auch wirklich von der Unternehmensleitung
und den Mitarbeiterlnnen akzeptiert werden.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Einfach zusenden, faxen (443 (0) 732 / 716 811-11) oder mailen (egger@purtner.co.ut)

ZUTREFFENDES BITTE ANKREUZEN:

O Ich interessiere mich fir einen Impulsvortrag zum Thema ,,Orts-, Stadt- und Regionalmarketing”.

Rufen Sie mich unverbindlich an.

Ich interessiere mich generell fir das Thema ,,Orts-, Stadt- und Regionalmarketing”.

Schicken Sie mir weitere Unterlagen.

O Folgendes interessiert mich:

Warum kaufen Sie nicht (noch) haufiger in der Innenstadt ein?

attraktives Zentrum mit einer Flanierzone fehit

finde in der Stadt nicht das, was ich wirklich suche ||
es gibt zu wenig attraktive Fachgeschafte
bevorzuge grosse Fachmérkte und Einkaufszentren

es gibt zu wenig Parkpldtze im Zentrum

andere Gemeinden bieten Ahnliches oder Besseres
Gebiihren fiir die Parkplatze sind zu hoch

ich bin mit der Verkehrssituation sehr unzufrieden

vermisse gut geschulte und freundliche Mitarbeiter
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Basis: Stadt 350/EB 200 Interviews

Standort-Analyse

Einzelhandelsstruktur-Analyse

Image-Analyse

Unternehmerbefragung
efc.

Wir unterstiitzen Sie gerne bei dieser Umsetzung
=> Kontaktieren Sie uns

@ - www.orts-stadtmarketing.at
@. www.orts-stadtmarketing.ch

@- www.orts-stadtmarketing.de

Informationen erhalten Sie unter:

EGGER & PARTNER® GmbH
A - 4040 Linz, Keimlgutgasse 11

Tel -+ 43(0)732/716811- 0
Fax  + 43 (0)732/716 811-11
Mobil + 43 (0) 664 / 22 31 770
e-mail: egger@partner.co.at
Internet: www.egger-partner.at






