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o1 Editorial

Gerade jetzt brauchen wir alle etwas,
das uns stirkt, unsere Stimmung hebt
und uns wieder positiv in die Zukunft
blicken ldsst: «Out-of-the-box-Denken
und -handeln», neue Ideen und ganz-
heitliche Konzepte sind gefragt, die
Sinn und Identitdt stiften. Auspro-
bieren, testen und improvisieren. Denn
«Wer nicht improvisiert, der tiber-
lebt nicht», so Klaus und Philipp
Hympendahl.

Genau da setzt mein aussergewohn-
liches Verkaufs- und Fithrungstraining
LMindstep“ an: Trainings in Verbindung
mit Tango-Dynamik beschleunigen das
Gehirn zu maximaler Leistung, steigern
das Wohlbefinden, fordern Tebens-
freude, Kontaktfreude, Gesundheit, Re-
siliecnz und stirken das Korper- und
Sclbstbewusstscin. Ist ¢s nicht genau
das, was wir alle schnlichst brauchen:
dic Stabilisicrung unseres inneren und
dusseren  Gleichgewichts, um neue
Wege zu gehen und Bezichungen inten-
siver und begltickender zum Wohle
unseres Unternchmens zu gestalten?
Welche Rolle dabei Korpersprache,
Mimik und Gestik spielen, verrate ich
Thnen in diesem Newsletter, aber auch
gerne in einem personlichen Gespriich.

Ich freue mich auf einen Dialog mit
Thnen!

Herzlichst Thre Monique Fischer

02 Die Relevanz der Korpersprache
fiir Thre Kundenbeziehung

Unser Korper spricht. Immer. Auch
wenn wir uns dessen iiberhaupt nicht
bewusst sind. «Man kann nicht nicht
kommunizieren», wusste schon der
Kommunikationsforscher Paul Watz-
tlawick.

Issue 03
Mirz 2021

Der Korper spricht durch unseren Ge-
sichtsausdruck, durch unsere Gestik
und Mimik, durch Bewegungen, die
rdumliche Beziehung (zum Beispiel
Nihe oder Distanz) zum Gegeniiber,
durch Beriihrungen und durch unsere
Haltung. Er verrit dem Gegeniiber viel
dartber, was wir wirklich denken oder
tiihlen.

Da unsere Korpersprache in den meis-
ten Fillen eine unbewusste Ausdrucks-
form ist, ist es umso wichtiger, dass wir
uns intensiv damit auseinandersetzen.
Von ihr hingt die erfolgreiche Bezie-
hung zu wunseren Mitmenschen,
Kund*innen,  Mitarbeitenden  ete.
massgeblich ab und bestimmt damit
den wirtschaftlichen Erfolg eines Un-
ternehmens. Deshalbist dieses Thema
der erste «Mindstep» im meinem Ver-
kaufstraining. In meinem Blogbeitrag
gehe ich detailliert darauf ein und zeige,
wie wichtig unsere innere und dussere
Haltung ist: Weiter zum Blog

03 Stationérer Handel versus
Plattformen - ein optimistischer
Ausblick

Der renommierte Analyst Erwan Ram-
bourg prophezeit der Mode-Branche
eine prospetierende Zukunft:
«Natlirlich gewinnt die Digitalisierung
an Gewicht. Der Anteil des E-Com-
merce, der vor Covid-19 bei rund 10
Prozent lag, wird sich auf 20 Prozent
verdoppeln, allerdings gehe ich davon
aus, dass er dartiber hinaus nicht weiter
signifikant steigen wird. Der stationire
Retail bleibt entscheidend», so Ram-
bourg im Interview mit der Textil-
wirtschaft. Das macht Mut! Wahrend
des Lockdowns haben viele FEin-
zelhdndler  Verkaufsaktivititen —wie
Social-Commerce, Insta-TV  oder
Social-Media-Kanile ausgebaut.
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Britischer Mode-
Onlinehiindler Asos
wiichst

Er Gibernimmt dic cbenfalls
britischen Modemarken
Topshop, Topman, Miss
Sclfridge und HII'T fiir rund
300 Millionen Euro.

Checkout-Systeme
werden immer beliebter
Kunden mochten auch im
stationdren Handel schnell,

unkompliziert, flexibel und mit

entsprechendem Service
einkaufen. Immer mehr
Retailer setzen deswegen auf
Selbstbedienungslosungen.

Fiir feine Nasen
Zuden tinf Global Playern im
weltweiten Marke fiir
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Denn nicht jeder hat und hatte die Moglichkeit innerhalb kiirzester
Zeit einen eigenen Onlineshop aufzubauen und zu betreiben, ge-
schweige denn, ihn profitabel zu fiihren. Deshalb war fiir viele der
Sprung auf grosse Online-Plattformen die Rettung. Manche haben
aber auch einfach zum Smartphone gegriften, personliche Kunden-
mails verschickt oder tiber Social-Media mit den Kunden Kontakt ge-
halten.

Plattformen koénnen zwar kurzfristig zu einer Entspannung fiihren,
aber ist das die Langzeit-Strategie fiir den stationdren Einzelhandel?
Es ist erwiesen, dass viele Kunde nicht gerne iiber Plattformen
einkaufen. Sie ziehen den personlichen Kontakt, das Gesprich, echte
Erlebnisse und das «Touch-and-Feel» der Produkte einer unpersén-
lichen Plattform vor. Konnte es also sein, dass die Plattform-Aktivi-
titen vom eigentlichen Herzstilick des Einzelhandels — der Kunden-
bindung - ablenken? Unsere Aufgabe muss sein, Antworten darauf zu
finden, wie die zukunftsorientierte und iiberlebensnotwendige
Verkniipfung von Online-Strategien mit dem stationdren Handel
aussehen kann.

04 Trendwende: Von «Fast» zu «Slow»

Dass Online-Shopping den Besuch im Ladengeschift nicht ersetzen
kann, wird tiberdeutlich im Lockdown, der viele Liander betriff: Mo-
degeschifte bleiben auf Millionen von Kleidungsstiicken sitzen, dic
— 50 befiirchtet Greenpeace — im Mill landen werden. Allein in
Decutschland drohen 500 Millionen neuce Kleidungsstiicke vernichtet
zu werden, berichtet das Online-Magazin utopia.de.

Scit ciniger Zeit ist festzustellen, dass sich das Konsumverhalten und

dic Einstellungen der Kunden deutlich verdndert. Die Akzeptanz fiir
Nachhaltigkeit hat stark zugenommen und dic Pandemic hat zusitz-
Givaudan mit Firmensitz in lich zu cinem spiirbaren Wertewandel gefiihrt. Vielen geht es nicht
Vernier und Firmenich mit Sitz mehr darum, immer mchr, sondern besser und nachhaltiger zu
in Genf. kaufen. Das bedeutet fiir den Handel, dass necue Wege und Konzepte
notwendig werden. Dic Produkte, Warencinsteuerung und dic Men-
genplanungen miissen besser auf das Kundenbediirtnis abgestimmt
werden. «Wenn wir alle die vermutlich 20 Prozent zu viel Ware weg-
lassen konnten, wiire dies ein guter Start und wiirde knappe Ressour-
cen schonen», so Marc Ramelow, Mono- und Multilabel-Handler, in
der Textilwirtschaft. «<Zum Wohle von uns allen und unserem Pla-
neten» Neue Geschiiftsmodelle tun gut daran, sich nicht nur auf
Wachstum zu konzentrieren, sondern Sinn und Identitit zu stiften.
Das bedeutet unter Umstinden, Marktsegmente loszulassen, die die
Kundenbediirfnisse und die Umsatzerwartungen nicht mehr erfiil-
len, Platz zu schaften tiir Neues, das 6kologisch und sozial vertriglich,
aber auch wirtschaftlich interessant ist. Denken Sie «out-of-the-box»,
werden Sie kreativ, probieren, testen und improvisieren Sie!

Duftstofte und Aromen zihlen
zwei Schweizer Unternehmen:
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