Kluge Lösungen AG

Av. Benavides 3812 Surco

Tel: 4488062

E-mail: klugelösungen@peru.com

UNTERNEHMENSBERATUNG
Wir sind eine Unternehmensberatung namens „Kluge Lösungen AG“ und werden folgende Ratschläge geben, um die wirtschaftliche Lage von „Bademode & Mee(h)r“ zu verbessern.

1.1 Wir werden eine Marktanalyse führen. Diese wird den Markt zu einem bestimmten Zeitpunkt untersuchen. Mit diesen Daten können wir eine klare Übersicht der Kunden und der Konkurrenz haben und damit eine kluge Lösung finden.

1.2  Eine wichtige Eigenschaft dieser Marktanalyse ist der Fragebogen. Wir haben 30  

      Personen umgefragt. Wir haben die folgende 5 Fragen gestellt:

a) Wie oft kaufst du Badeanzüge?

b) Was findest du am wichtigsten wenn du Badekleidung kaufst?

c) Wie viel würdest du für einen Badeanzug ausgeben?

d) Welche andere Sommerprodukte würdest du kaufen?

e) Wo kaufst du am liebsten?

Frage A

54% der Leute kaufen Badeanzüge einmal pro Jahr. 33% kaufen zweimal pro Jahr und nur 13% kaufen dreimal pro Jahr.

Frage B

45%  der Leute finden am wichtigsten die Qualität des Produktes. 30% halten den Preis für das wichtigste. 25 % denken, dass das Sortiment tief sein sollte.

Frage C

33 % der Leute sind dafür bereit 5-25 $ zu bezahlen, während 54% 25-45 $ ausgeben würden. Und nur 13 % würden 45 $ oder mehr für einen Badeanzug bezahlen.

Frage D

6 Personen würden Tücher oder Pareos außer Badeanzüge kaufen. 9 Personen ziehen vor Sonnenbrille zu kaufen.  8 würden Shorts kaufen, 6 Personen würden Flip-Flops kaufen und 3 würden andere verschiedene Sommerprodukte kaufen. 

Frage E

21 Personen kaufen ihre Badeanzüge in der Jockey Plaza am liebsten. 3 ziehen Gamarra vor. 5 kaufen am liebsten in anderen Orten und keine hat sich für Camino Real entschieden.

Schlussfolgerung der Umfrage:

Frage A: Hier kann man erkennen, dass die junge Leute mehr als die Ältere Badekleidung kaufen, deswegen soll das Geschäft auf jeden Fall sein Sortiment erweitern. 

Frage B: Das wichtigste für die Kunden ist die Qualität, das heisst man soll speziell darauf achten, dass man eine erstklassige Qualität anbietet. Der Preis ist auch wichtig. Wenn die Preise zu hoch sind, kann man Kunden verlieren. 

Frage C: Wir können erfolgen, dass mehr als die Hälfte der Leute bereit ist, nur 25 bis 45 $ für Badekleidung auszugeben.Das heißt man sollte den Preis der angebotenen Ware senken.

Frage D: 30 % der leute würde auch zusätzlich Sonnenbrille und 27 % Shorts kaufen. Das heißt, wenn wir eine horizontale Diversifikation betreiben, könnten wir mehr Gewinn erzielen. Produkte im Rahmen seines Sortiments sind leichter zu verkaufen!

Bei der Frage E:  „Wo kaufts du am liebsten deine Badelkleidung?“ 70 % der Leute antwortete, dass sie Jockey Plaza vorziehen. Es würde sich wirklich lohnen zu Jockey Plaza umzuziehen, da dorthin die größte Anzahl von Kunden geht. In Jockey Plaza hat man mehr Chancen den Preis zu erhöhen.

1.4 Der Produktlebenszyklus einer Badekleidung ist unterschiedlich zwischen alte Damen und junge Mädchen. Bei jungen Mädchen ist der Produktlebenszyklus kürzer, da für sie die Badekleidung nach einem Jahr altmodisch  wird und deshalb wechseln sie jedes Jahr ihre Badekleidung, während bei alten Damen der Produktlebenszyklus länger ist, weil für sie die Badekleidung für eine längere Zeit immer noch modern ist.

2.1 Es handelt sich um ein Fachgeschäft, das sich für Badekleidung spezialisiert, deswegen empfehlen wir ein tiefes und schmales Sortiment. Es wäre gut für die Firma ein schmales Sortiment zu betreiben, weil man auf dieser Weise sich für den Verkauf von Sommerprodukten spezialisieren würde; und ein tiefes Sortiment damit man die Produkte in zahlreichen Varianten anbieten kann. 

Das heißt man könnte mehr Erfolg haben, weil die Kunden in dem Geschäft alle Waren finden könnten, die mit Sommer zu tun haben.

Um den Stammkunden zu behalten, sollte man Sortimentsfortschreibung betreiben, das heißt das bisherige Sortiment weiterverkaufen. Und um die neue Kunden von Laura zu befriedigen, sollte man das Sortiment erweitern. In diesem Fall könnte man Diversifikation durchführen. Wir empfehlen eine horizontale Diversifikation. Das heißt, das Sortiment würde mit dem Verkauf von Produkten erweitert, die einen  Zusammenhang zu dem bisherigen Sortiment haben. Zum Beispiel könnten wir zusätzlich Sonnenbrille, Badetücher, Shorts, Flip-Flops und noch andere Produkte anbieten.

Es ist notwendig eine Diversifikation durchzuführen, sogar wenn die Kosten hoch sind und man mehr Kapital braucht, weil man letztendlich mehr Gewinn erzielen wird.

2.2  Um den Kundenservice zu verbessern, ist es nötig, bessere Leistungen für den Kunden nach dem Verkauf anzubieten. 

Wir könnten anbieten:

· Bessere Verhandlung von Kundenreklamationen.

· Qualitätsgarantie: erstklassige Qualität und fehlerfreie Produkte verkaufen.

· Verkaufte Ware sicher im Lager behalten, während der Kunde andere Geschäften besucht.

· Rückgabe des Produktes, wenn das Produkt einen Fehler enthält.

· Angebote oder Preisnachlässe (Rabatt, Skonto).

· Verschiedene Zahlungsmöglichkeiten.

· Auslosungen.

3. 1

	Vorteile
	Nachteile

	· Mehr Kunden
	· Mehr Konkurrenz

	· Bequemheit für den Kunden(Parkplatz)
	· Mehr Kosten für Miete, Strom

	· Sicherheit für den Kunden
	· Mehr Vergütung

	· Wohlhabende Kunden
	


3.2  Kauf auf Kommission
Vorteil: Wenn man die  Ware nicht verkauft ,kann man es zum Kommissionär  zurückgeben ( kein Absatzrisiko.

Nachteil: Da es ein indirekter Absatzweg ist, muss man den Gewinn mit den Zwischenhändlern teilen.

3.3 Um den Stammkunden zu behalten, könnte man sie Einzelwerbung schicken und Ihnen Sonderangebote anbieten.

Man könnte auch Ihnen mündlich Bescheid sagen, wann das neue Geschäft geöffnet wird.

Schlussfolgerung
Der erste Schritt, den das Geschäft tun soll, ist die Kapitalbasis zu verbreitern. Diese Tat kann unsere Ratschläge ermöglichen. 

Zuerst soll man zur Jockey Plaza umziehen. Dort hat man mehr Chancen Kunden zu haben, weil es bequemer und sicherer für sie ist. Man kann auch dort wohlhabende Kunden finden. 

Die Sortimentgestaltung soll tief und schmal sein, da es sich um ein Fachgeschäft handelt. 
Dann kann man das Sortiment erweitern. Es ist erforderlich, weil wir  das Geschäft attraktiv für junge Leute machen wollen, da sie die Mehrheit unserer Kunden repräsentieren. 

Es ist auch wichtig die Preise zu senken, weil die Jugentliche dafür nicht bereit sind,  höhe Preise zu bezahlen. Wir werden zwar nicht so viel Gewinn erzielen aber den Umsatz erhöhen. Das ist wichtig, weil unser erstes Ziel sein sollte, einen großen Marktanteil zu erreichen, da das Geschäft erst in einen neuen Ort anfangen wird, und aus der schlechten wirtschaftlichen Situation ¨fliehen¨soll.

Da die Produkte, die wir verkaufen, ein großes Risiko repräsentieren, weil man hauptsächlich sie nur in einem Saison verkaufen kann, wird es sich wircklich lohnen auf Kommission zu kaufen, denn dadurch würden wir das Absatzrisiko nicht tragen.Das heisst, wenn wir nicht alle Ware verkaufen, können wir sie dem Kommisionär zurückgeben.

Schliesslich, um unsere Kunden zu befriedigen, können wir der Kundenservice  verbessern. Durch Angebote, Preisnachlässe, Qualitätsgarantie, gute Verhandlungen der Reklamation, usw. können wir das ermöglichen.
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