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Die Fisch-Schule bietet diverse Dienstleistungen rund um den Fisch

Mehr als nur
Warenkunde

Die Fisch-Schule aus Bochum ist vor gut zweieinhalb Jahren angetreten,
um Fach- und GroBhandel, Gastronomie und andere Interessierte aus der
Branche mit Seminaren und Schulungen spezielles Fisch-Know-how zu
vermitteln. Mittlerweile ist das Tatigkeitsfeld betrdchtlich ausgebaut wor-
den, angeboten werden diverse Dienstleistungen rund um den Fisch.

er Fachhandel legt
keinen Wert auf Fort-
bildung, wobei der

mobile Bereich immerhin
noch mehr Interesse zeigt als
die stationdren Handler”. Mit
diesem Fazit bringt Arnd Hu-
ber seine Erfahrungen der
vergangenen knapp drei Jah-
re auf den Punkt. Zusammen
mit seiner Partnerin Melanie
Brandmahl bietet der gelernte
Fischkaufmann eine ganze
Palette verschiedener Schu-
lungsmaBnahmen und Semi-
narthemen rund um das Thema
Fisch an. Wichtigste Zielgrup-
pe ist dabei der Fachhandel,
obwohl das Angebot in den
vergangenen zwei Jahren so
wenig angenommen wurde,
dass man (iberlegt, die Schu-
lungen fur den Einzelhandel
deutlich zurtickzufahren. Aus-
nahmen werden zum Beispiel
die Grill-Seminare sein, die
auf groBes Interesse ge-
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stoBen sind und den Teilneh-
mern zum Teil ein nachhaltige
Zusatzgeschéft gebracht ha-
ben, was sich aus dem Feed-
back der Kursbesucher ent-
nehmen ldsst. Bewahrt haben
sich auch Crashkurse fiir An-
fanger und Fortgeschrittene.
Sie gehen Uber mehrere Tage
und finden in Bremerhaven
statt. Am Ende des Kurses
muss jeder Teilnehmer einen

Abschlusstest schreiben.
Beim Crashkurs fir Fortge-
schrittene sollen die Teilneh-
mer in die Lage versetzt wer-
den, ein Geschéaft/Filiale
selbstandig zu flhren.

Schwerpunkt
der Aktivitdten
verschiebt sich

Anstatt der Seminare wird

Die Fisch-Schule bietet einen Werbedamenservice zur Promotion
von Fischprodukten an. Derzeit kann man die Metropolen Berlin und
Hamburg sowie Nordrhein-Westfalen, Niedersachsen und Schleswig-
Holstein abdecken.

Die Veranstaltungen vom Mat-
jes-Kochstudio werden teilweise
vom niederlandischen Fischbiiro
gesponsort und sind als generi-
sche Werbung fiir das Produkt
Matjes angelegt.

sich die Fisch-Schule ganz
auf die zahlreichen anderen
Aktivitdten und Geschafts-
ideen konzentrieren, die sich
in der Vergangenheit neben
den Seminaren ergeben ha-
ben:

- Firmeninterne Seminare

- Matjes Kochstudio

- Seafood Stammtisch

- Werbedamenservice

- Online-Shop

- Internet-Forum

- Studienreisen

- Einkaufsgemeinschaft ‘Sea-
food Trade’

Individuelle Schulung

Auch wenn das Seminarpro-
gramm bei der breiten Mehr-
heit nicht auf Interesse stoBt,
gibt es einige Ladenbetreiber,
die den Nutzen der Fortbil-
dung erkannt haben und mit
der Fisch-Schule eine indivi-
duelle Schulung in den eige-
nen Raumen vereinbaren. ,In
firmeninternen  Seminaren
kann vor Ort auf die speziel-
len Gegebenheiten eingegan-
gen werden, was die Umset-
zung des Gelernten erleichtert
und das Ergebnis der Bera-
tung verbessert”, erldutert
Melanie Brandméhl den Vor-
teil dieser Schulungsvariante.
Es entsteht eine 3er Konstel-
lation zwischen Lieferant,
Handler und Schule. Zielgrup-
pe fir diese Art von Fortbil-
dung ist nicht nur der interes-
sierte Fachhandel, sondern
auch der GroBhandel, der die
Seminarzeit tageweise ein-
kauft und dann als Serviceleis-
tung an seine Kunden weiter-
gibt. Im vergangenen Jahr hat
es solche Kooperationen be-
reits gegeben.

Generische Werbung
fiir den Matjes

Die Aktivititen des Matjes-
Kochstudios sollen deutlich
ausgebaut werden. Die Koch-
veranstaltungen werden teil-
weise vom niederlandischen
Fischbiiro gesponsort und



sind als generische Werbung
flir das Produkt Matjes ange-
legt. Sie sollen Verbrauchern
Rezepte und Tipps rund um
das Thema vermittein. 2002
wurden etwa zehn Veranstal-
tungen bestritten, darunter
auf der Fischmesse in Bre-
men, wahrend der Tour de
Matjes, in Supermarkten und
C&C-Markten, auf der Duis-
burger Fisch-Party mit 30.000
Besuchern oder auf der
Hausmesse ,Food-Circus”
vom Servicebund, einer der
fihrenden Einkaufsgemein-
schaften von Betrieben der
Gastronomie und Gemein-
schaftsverpflegung. Schon
heute sind fir dieses Jahr
zahlreiche Anfragen einge-
gangen und die ersten Termi-
ne abgestimmt. Erklartes Ziel
ist es, die breite Bevolkerung
auf interessante Art mit Infor-
mationen und Rezepten zu
versorgen. Aus diesem Grund
sollen moglichst viele Auftritte
im Rahmen der 20. Tour de
Matjes durchgefiihrt werden.
AuBerdem sind eine Reihe
von Terminen mit Print- und
Funkmedien geplant, die ihre
Leser darlber informieren sol-
len, dass es rund um das
Thema Matjes kinftig einen
zentralen Ansprechpartner in
Deutschland gibt. Auch der
Handel kann das Matjes-
Kochstudio buchen, wobei
diese Aktivitdaten jedoch nicht
mehr gesponsort werden.

Erfahrungsaustausch
beim Stammtisch

Auch die Idee des Seafood-
Stammtisch scheint sich
durchzusetzen. Ins Leben ge-
rufen wurde diese Veranstal-
tung wahrend der Fischmesse
2002 in Bremen; mittlerweile
wurde bereits das dritte Tref-
fen organisiert. Alle drei Mo-
nate treffen sich Vertreter der
Fischwirtschaft, um sich zu
informieren, Erfahrungen aus-
zutauschen und gemeinsam
an einer Verbesserung der ei-
genen Geschaftspraxis zu ar-
beiten. Beim letzten Treffen in
Hamburg fanden sich bereits
tiber 30 Teilnehmer aus allen
Bereichen der Branche ein,
wobei die mobilen Handler
mittlerweile das grofte Inter-

Die Fisch-Schule bietet auch eine Palette von Artikeln rund um die
Ladenausstattung an. Von Austernmessern {iber Biicher und Berufs-
kleidung bis zu Thekenschalen und Langblechen sind bereits mehr
als 200 verschiedene Produkte verfiigbar.

esse am Stammtisch zeigen.
Fir das néchste Treffen er-
warten die Organisatoren
knapp 50 Zusagen. Es wird
daran gedacht, in Zukunft ei-
ne geringe Teilnahmegebiihr
fur die Organisation zu erhe-
ben. Als Gegenleistung sollen
die regelmaBigen Teilnehmer
des Stammtischs Zugang zu
dem Internet-Portal der
Fisch-Schule bekommen. Die
Teilnehmer haben auch die
Méglichkeit einen separaten
Bereich des Seafood-Forums
zu nutzen und sich dort unter-
einander auszutauschen.

Kompetente Promotion
von Fischprodukten

Im letzten Jahr hat die Fisch-
Schule erstmalig einen ‘Werbe-
damenservice’  angeboten.
~Wenn man die durchschnittli-
chen Werbedamen in den Su-
permarkten betrachtet, dann
wird schnell deutlich, dass sie
haufig lustios agieren und mei-
stens keine Ahnung von den
beworbenen Produkten ha-
ben”, analysiert Arnd Huber
die Situation. Eine solche Ein-
stellung kann eher kontrapro-
duktiv sein, gerade bei so
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empfindlichen Lebensmittein
wie Fischprodukten. Bei den
Damen aus dem eigenen Haus
soll das anders sein, denn sie
werden vor ihrem Einsatz in
den Raumlichkeiten der Fisch-
Schule intensiv mit dem Pro-
dukt vertraut gemacht. So hat
man im vergangenen Jahr zum
Beispiel mehr als 20 Einsatze
fir *Féhrer Muscheln’ durchge-
fihrt. Im laufenden Jahr wird
das Einsatzfeld auch auf Mat-
jes ausgedehnt, da die Kom-
petenz fir dieses Produkt be-
reits durch das Matjes-Kochs-
tudio vorhanden ist. Generell
ist man jedoch fir alle Artikel
offen: ,Durch unser Know-how
kénnen wir jedes Fischprodukt
kompetent promoten®, betont
Melanie Brandmahl. Derzeit ar-
beitet man mit fliinf ausgesuch-
ten Werbedamen zusammen
und kann die Metropolen Ber-
lin und Hamburg sowie Nord-
rhein-Westfalen, Niedersach-
sen und Schieswig-Holstein
abdecken.

Online-Shop

Unter der Internetadresse
www.fisch-web.de bieten die
Bochumer auch eine Palette
von Artikeln rund um die La-
denausstattung an. Von Aus-
ternmessern (ber Bicher und
Berufskleidung bis zu Theken-
schalen und Langblechen sind
bereits mehr als 200 verschie-
dene Produkte im Online-
Shop verfligbar und es werden
kontinuierlich mehr. Dazu
kommt eine Palette an Promo-
tionmaterial, zum Beispiel von
der Sopexa. Verkaufstheken,
Kiichengerédte, Réucherdfen,
Kihirdume oder Verarbei-
tungsmaschinen gehdren nicht
zum Programm, kénnen aber
auf Wunsch vermittelt werden.
-Wenn jemand seinen Laden
einrichtet, kbnnen wir aus ei-
ner Hand den grdBten Teil der
Ausstattung liefern, die fir ei-
nen reibungslosen Ladenbe-
trieb unabldssig ist®, be-
schreibt Huber das Konzept.

Internet-Forum /
Studienreisen /
Einkaufsgemeinschaft
‘Seafood-Trade’

Neben den beschriebenen
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