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5 Konsolidierung und Restrukturierung

Die bereits in Exkurs IV des vorherigen Kapitels abgehandelte Fusion von Plus und Netto
ist das erste gréBere Beispiel fUr den strategischen Baustein Konsolidierung und Restruk-
turierung.

Dort wurde schon angedeutet, dass mit weiteren Konsolidierungsschritten zu rechnen ist.
Es ist sicherlich davon auszugehen, dass die Bindung zwischen Edeka und Netto Staven-
hagen in Zukunft enger wird, ebenso wie die Bindungen zu den regionalen Discountern
der Edeka-Gruppe in Stiddeutschland, um daraus insgesamt eine tatsachliche dritte Kraft
im Discountsegment in Deutschland zu schaffen. Die REWE-Tochter Penny dUrfte alleine
im Markt auf Schwierigkeiten sto3en, da in keiner Weise damit zu rechnen ist, dass der
Wettbewerb nachlasst — im Gegenteil, er wird durch die Fusion Plus/Netto eher erheblich
verscharft werden. Es ist jedoch nicht mehr viel am Markt, um Penny zu verstarken, wenn
man davon ausgeht, dass Netto Stavenhagen engere Bindungen zu Edeka anstrebt.
Ubrig bleibt noch Norma, aber all das sind Spekulationen, da bisher keine Andeutungen
im Markt Uber solche Dinge gefallen sind.

Auf der anderen Seite ist das Thema Konsolidierung und Restrukturierung jedoch im
Non-Food-Bereich seit langer Zeit gang und gabe. Gerade wurde die Drogeriemarktkette
Cloppenburg von Rossmann tbernommen, kurz zuvor lhr Platz von Schlecker. Aber vor
allen Dingen im Bereich der Near- und Pseudodiscounter, also der Fachmarkte und ahn-
licher Unternehmen, erleben wir seit langer Zeit einen ahnlichen Trend, insbesondere im
Bereich der Bau- und Heimwerkermérkte.

Gerade in diesem Segment der Pseudodiscounter ist eine Verscharfung der Konsolidie-
rung in den nachsten Jahren zu erwarten, da insbesondere hier die Flachenexpansion in
groBem Stil stattgefunden hat, aber die Markte nicht mehr mitwachsen kénnen, da die
Bevolkerung in Zukunft sinkt und nicht mehr steigt.

6 Minimalismus: ,,Back to the Roots*

Die Discounter sind angetreten in einer Zeit, als es den Deutschen in der Masse noch
relativ maBig ging.

In der Zwischenzeit haben wir erneut eine wirtschaftliche Situation erreicht, wo man be-
haupten kann, dass gro3e Teile der Bevolkerung abseits des Wohlstandes leben mussen.
Die neueste OECD-Studie weist aus, dass beinahe 20 % aller Deutschen unterhalb der
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Armutsgrenze leben, wobei diese Grenze definiert ist als weniger denn 50 % des Durch-
schnittseinkommens in Deutschland.

Aus dieser Sicht ist dem Wachstum der Discounter wenig entgegenzusetzen. Im Ge-
genteil: Es konnte dazu fuhren, dass einige Unternehmen Uberlegen, zu ihren Wurzeln
zurickzukehren.

Was heil3t das? Das heif3t nichts anderes als mit einem tatsachlich beschrankten Sorti-
ment von maximal 400 — 600 Artikeln mit Filialen kleineren Umfangs direkt in die WWohn-
gebiete der Brennpunkte hineinzugehen. Das sind Regionen mit relativ geringem Durch-
schnittseinkommen oder aber mit groBeren Familien oder groBeren Migrantenanteilen.
Back to the Roots wurde eine erhebliche Reduktion des Anteiles der Non-Food-Artikel
bedeuten und die Ruckbesinnung auf den Ausgangspunkt, namlich Food zu aggressiven
Preisen im Markt offerieren zu kénnen.

In Ubersteigerter Form kame man zu einem Minimalismus-Konzept, wie es die Fa. Daiai in
Japan seit Langerem durchfuhrt.

Dieses Unternehmen betreibt seine Discountfilialen nicht gerade in Rohbauten, aber doch
in Gebauden mit verputzten Wanden, ungestrichenem Estrich auf der Erde, mit Minimal-
heizungen und das Entscheidende: Es gibt keine Regale in den Filialen, sondern nur auf-
geschnittene Kartons, die auf der Erde stehen. Es gibt zwei Kassen, vor denen Taschen-
boxen aufgestellt sind, einfache Einkaufswagen werden ebenso zur Verflgung gestellt.
Die Reinigung der Outlets erfolgt durch die Kassenkrafte und das Auffullen der Ware wird
per Nacht durchgeflhrt, so dass am nachsten Morgen eine frisch gereinigte, aufgefullte
Filiale die Kaufer wieder erwartet.

Eine FortfGhrung und Weiterverscharfung dieses Konzeptes ware der Einsatz von RFID-
Transpondern an den einzelnen Artikeln. Dazu jedoch an anderer Stelle mehr.

Wenn fUr solche minimalistischen Filialen die Sortimente aus dem Stammsortiment he-
rausgesucht werden und das Konzept im Rahmen einer Zweischienenpolitik unter ab-
weichenden Namen durchgezogen wird, der aber auf das Stammunternehmen hinweist,
dann ist mit einem wirtschaftlichen Erfolg eines solchen Konzeptes durchaus zu rechnen.
Die Nachfrage ist da, die Kosten sind weiter reduziert, so dass ein Ertrag entstehen kann,
da die Kalkulation u. a. auch auf dem Gesamteinkaufsvolumen des jeweiligen Unterneh-
mens basiert. Nicht die Kleinfiliale bestimmt die Handelsspanne, sondern der niedrige
Einkaufspreis eines Gesamtkonzerns — eine eigenstandige Kette dieser Art ohne Kon-
zernhintergrund hatte nur bedingt eine Chance im Markt.

Ubersicht 142 verdeutlicht dieses Minimalkonzept.
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Ubersicht 142: Minimalisten
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