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Sinkende Passanten-Frequenzen sind derzeit in vielen Innenstadten zu
verzeichnen. Gleichzeitig gehen die Umsdtze der ansdssigen Betriebe
nach unten. Somit werden der Standortwettbewerb und der Kampf um
die vorhandene Kaufkraft zunehmend harter. Viele Stadtmarketing-
Aktivititen konzentrieren wirksame Frequenzbringer-Programme, um
den Kaufkraftabfluss zu stoppen. Wochenmarkte sind dabei oft unent-
deckte Kundenmagneten. Drei Referenten(innen) eines Workshops zu
diesem Thema bringen das Sujet hier auf den Punkt.

Leider haben erst wenige Stadtmarke-
ting-Verantwortliche erkannt, dass at-
traktive Wochenmarkte zu den starksten
Frequenz- und Kaufkraftbringern zahlen.
Zahlreiche Studien und Kundenanalysen
belegen: Der Einkauf von Giitern des tig-
lichen Bedarfs stellt einen wesentlichen
Grund dar, dass die Innenstidte perma-
nent frequentiert werden. Jedoch wie die
Vergangenheit gezeigt hat, ist die Erwei-
terung des innerstadtischen Branchenmix
mit groBflachigen Handelsmagneten, die
genau dieses frequenzférdernde Angebot
abdecken, oft sehr schwer oder gar nicht
mehr maglich. Daher miissen die besten
Alternativen zur Befriedigung dieses
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wichtigen Kundenbediirfnisses realisiert
werden. Und die Errichtung eines attrak-
tiven Wochenmarktes mit einem breiten
Frischeangebot ist eine starke Antwort
auf die offenen Fragen aus Sicht der
Kunden: Warum soll ich Giberhaupt in die
Innenstadt? Neben dieser Basisfunktion
sprechen weitere Argumente fiir Stadt-
marketing-Bestrebungen in Richtung
«Wochenmarkt®:

Wochenmiirkte erleben

eine Renaissance

Der Trend zur Globalisierung hat den
Anti-Trend zu Regionalitidt und Origina-
litdt hervorgebracht. Die Anhdnger dieses
Anti-Trends lehnen alles ,Kiinstliche" im
Sinne von unecht und Nachahmung
strikt ab, denn das gemeinsame Motto
lautet: ,Zurlick zur Natur und zu den
Wurzeln". Diese Zielgruppe ist standig auf
der Suche nach einzigartigen und natur-
belassenen Produkten und gehort somit
zu den echten Fans" von Wochenmark-
ten.

Der Trend zur Polaritdt hat einen hybri-
den Konsumenten mit unterschiedlichs-
ten Einkaufsgewohnheiten entstehen
lassen: Heute kauft der Kunde bei Aldi,
morgen bei Kifer's Feinkostladen und
ubermorgen kauft derselbe Kunde auf
dem Wochenmarkt ein.

Der Trend in Richtung Erlebnis" ist auch
daflir verantwortlich, dass Wochen-

markte zu den gefragtesten Events zih-
len. Denn Wochenmirkte sind kein
monotones Kauf-Programm, sondern ein
erlebnisreiches 4-K-Programm: Kultur,
Kulinarik, Kommunikation und Kauf.

Die vielen Vorteile des Wochenmarktes
Aufgrund des Wochenmarktes kommen
50-mal im Jahr zusdtzliche Passanten-
Frequenzen in die Innenstadt. Passanten-
Frequenzzdhlungen haben ergeben, dass
einige Wochenmirkte eine Kundenfre-
quenz von 5.000 bis 7.000 Personen pro
Markttag aufweisen.

Die innerstadtischen Wirtschaftstreiben-
den sehen und spiiren die gesteigerten
Passanten-Frequenzen und sind somit fir
weitere Stadtmarketing-Aktivitdten
(neue Offnungszeiten etc.) voll motiviert.
Der Wochenmarkt steigert auch die Um-
sitze in den Geschiften, die sich im
direkten Umfeld befinden. Denn repra-
sentative Kundenanalysen haben erge-
ben: Der Wochenmarkt-Kaufer gibt bei
einer Durchschnittsausgabe von 15,-
Euro pro Marktbesuch im Schnitt weitere
30,~ Euro in den umliegenden Geschiaf-
ten aus.

Der Wochenmarkt erhoht die Verweil-
dauer der Kunden in der Innenstadt. Und
aus Erfahrung wissen wir: Je hoher die
Verweildauer, desto hoher die Durch-
schnittsausgaben.

Keine Eventagentur der Welt kann mit
dem relativ geringen Organisations- und
Kostenaufwand eines Wochenmarktes 50
frequenzstarke Veranstaltungen pro Jahr
durchfiihren. Zudem kommt noch, dass
beim klassischen Event - sprich  Feiern" -
fast niemand einkauft. Hingegen der
Wochenmarkt versetzt die Kunden in Ein-
kaufsstimmung und erzeugt somit wirt-
schaftliche Synergieeffekte. Der Wochen-
markt ist ein touristischer Anziehungs-
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punkt. Zahlreiche Studien belegen: Ne-
ben dem Einkaufsbummel zdhlt der Be-
such eines Wochenmarktes zu den be-
liebtesten Urlaubsaktivitdten. Denken Sie
nur an die beliebten Markte in Italien, die
geradezu von den Touristen ,liber-
schwemmt" werden.

Baugesetze fiir einen

frequenzstarken Wochenmarkt

Noch vor der eigentlichen Umsetzungs-
arbeit ist eine Kundenbefragung durch-
zufiihren, um die wahren Kunden-
wiinsche und -bedirfnisse hinsichtlich
des Wochenmarktes (Angebot, Standort,
Offnungszeiten etc.) herauszufiltern. In
der Folge sind die reprasentativen Umfra-
geergebnisse in die Detailplanung mit-
einzubeziehen. Es gilt das unumstéBliche
Baugesetz: Ein Wochenmarkt muss auf
den jeweiligen Standort maBgeschnei-
dert werden!

Der Wochenmarkt muss immer im Herzen
der Innenstadt abgehalten werden, so-
dass die gesteigerten Passanten-Fre-
quenzen auch positive Auswirkungen auf
die innerstadtischen Betriebe haben.

Mit Hilfe eines mdglichst breiten Pro-
dukt-Mix muss sich der Wochenmarkt
neben der traditionellen Kéaufergruppe
.Senioren” an die Zielgruppe der 30- bis
50-Jahrigen wenden. Der Wochenmarkt
muss auf das ,Erlebniszeitalter” Gibersetzt
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werden, denn heute ist Traditionspflege
alleine zu wenig.

Regeln fiir erfolgreiche Markte

e Daher muss ein attraktives Erschei-
nungsbild mit einer einzigartigen
.Wort-/Bildmarke" realisiert werden.

e Zusitzlich ist ein einheitliches und
ansprechendes Design der Stinde von
groBer Bedeutung.

¢ Das Motto muss lauten: Das Kontrast-
programm zum ,Geiz-ist-geil-Kauf" ist
der emotionsgeladene und inszenierte
JErlebniseinkauf™.

® Der Wochenmarkt muss als beliebter
JTreffpunkt” positioniert werden. Daher
muss neben dem reinen Einkaufs-
angebot speziell das gastronomische
Angebot mit regionalen Spezialititen
gut abgedeckt sein.

® Der Wochenmarkt muss mindestens 14
Stande aufweisen, um aus Kundensicht
als kompetenter Markt mit Treffpunkt-

und Erlebnischarakter wahrgenommen
zu werden.

® Eine straffe Organisation mit klar defi-
nierten Verantwortlichkeiten und Bud-
gets ist Voraussetzung fir den lang-
fristigen Erfolg des Wochenmarktes.

* Von Beginn an miissen gezielte Ver-
marktungsmaBnahmen  (Leitsystem,
Verkaufsforderungs- und Kundenbin-
dungssysteme, Marktzeitung etc.) um-
gesetzt werden, sodass die ange-
strebten Basisfrequenzen und Umsatz-
ziele pro Marktstand erreicht werden.

® In Kombination mit dem Wochenmarkt
missen saisonale Schwerpunktaktio-
nen wie Zusatzveranstaltungen, Spe-
zialmarkte, Kinderaktivititen durch-
gefiihrt werden, um das Produkt
Wochenmarkt” immer wieder auf-
zuwerten.

® Regelm@Bige Schulung der Stand-
betreiber und laufende Erfolgskontrolle
wie Kundenbefragungen, Frequenzzéh-

lungen etc. garantieren eine hohe Kun-
denzufriedenheit und lassen einen star-
ken Frequenz- und Kaufkraftbringer”
fur die gesamte Innenstadt entstehen.
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