Handelsbericht 5 — 03/2009
Selbststandiger Fachhandel —auch morgen erfolgreich

Herausgeber: Ulrich Eggert Consulting, KoIn

Die explodierenden Handelsflachen bei Umsatzstagnation insgesamt haben in
Deutschland zu einem Hyperwettbewerb gefiihrt: Da die Kunden haufig wegbleiben,
bauen die Unternehmen neue Verkaufsflachen — und wenn dann immer noch kein
Kunde kommt, kommen die Preise ins Rutschen. Dieses Downsizing des Handels
fuhrt zu erheblichen Verwerfungen und in der jetzigen Wirtschaftskrise wird es viele
Unternehmen in die Insolvenz treiben.

Unternehmen kooperieren, um die Kosten zu driicken, und sie schliel3en sich zu
Verbiinden zusammen, um gemeinsam im Wettbewerb zu bestehen. Es wird sicher-
lich zu Marktbereinigungen kommen, aber auch in Zukunft wird der selbststandige
Fachhandel tberleben, vielleicht aber in anderer Form als bisher.

Was sind die Merkmale, die erfolgreiche Fachhandelsformate von morgen auszeich-
nen? In der Studie Handels- und Vertriebs-Innovationen kommt die Ulrich Eggert
Consulting in KdIn zu folgenden Ergebnissen:

1. Sie verflugen aus der Sicht ihrer Kunden tber eine eindeutige Differenzie-
rung.

Sie versuchen, sich vom Wettbewerb méglichst stark abzusetzen — im Sorti-
ment, im Erscheinungsbild, in der Kundenansprache, im gesamten Konzept.
Sie sind einfach anders!

2. Sie pflegen eine einfache, aber attraktive Botschaft.
Der Verbraucher muss auf einen Blick verstehen kdnnen, um was fir ein Ge-
schaft es sich handelt. Die Botschaft muss einfach sein, aber eine moglichst
grol3e Attraktivitat aufweisen, wie zum Beispiel ,Brille — Fielmann®.

3. Sie geben sich als Ganzes unkompliziert, persdnlich und sympathisch.
Der Auftritt der Unternehmen ist personenbezogen, komplexe Texte in der

Werbung werden vermieden, die Laden sind klar und Ubersichtlich gegliedert,
die Wege fur den Verbraucher einfach. Die Mitarbeiter gehen auf die Kunden
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und ihre Winsche ein, sie versuchen nicht zu ,verkaufen“, sondern zu ,verste-
hen*!

4.  Sie praktizieren ein starkes Marketing und Visual Merchandising.

Erfolgreiche Fachhandelsformate sparen nicht am Marketing, verzichten aber
auf schreiende Werbung. Die leise, permanente Infiltration steht im Vorder-
grund, und die Produkte werden in Aktion gezeigt — der Nutzen wird visualisiert.

5. Siesind klar kundengetrieben.

Der Wunsch des Kunden, die Orientierung an seinem Verhalten und seinen
Zielen steht im Vordergrund des Unternehmens. Permanente Erhebungen dazu
sind eine Selbstverstandlichkeit.

6. Sie haben ihre Kunden anhand ihrer Bedirfnisse eindeutig identifiziert
und sprechen sie segmentiert an.

Das heil3t: diese Unternehmen betreiben kein Massenmarketing, sondern sie
versuchen, moglichst individualisiert auf die Kunden zuzugehen; sie versuchen,
diese in Zielgruppen zu segmentieren und entsprechend anzusprechen. Sie
wollen auch nicht ,jedermanns Liebling“ sein. Sie selektieren, aber weisen nie-
manden ab.

7. Sie kennen alle Wege zum Kunden (stationar, Internet, Versand, Affiliate-
Marketing) — und nutzen sie.

Diese Unternehmen wandeln sich zu Multi-Channel-Retailern. Alle Wege der
Kundenansprache und alle Wege des Vertriebs sind ihnen gleich wichtig und
sie versuchen, ein durchgéngiges Konzept mit einheitlicher Cl — Corporate
Identity zu gestalten.

8. Sie bieten ein klares, Uberschaubares Angebot / Sortiment.

Das bedeutet, dass diese Unternehmen sich nicht im Angebot zerfransen, son-
dern sie konzentrieren sich und scheuen auch nicht vor Sortimentsreduktionen
zurtick. Dies hat zur Folge, dass all das, was beim Kunden nur geringes Inte-
resse findet oder nur geringe Rendite aufweist, aus dem Laden bzw. dem An-
gebot genommen wird.
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10.

11.

12.

13.

Sie verkaufen nicht (nur) Ware, sondern Emotionen, Themen und
Problemlésungen.

Der Umsatz an Dienstleistungen in Deutschland Ubertrifft im Endverbraucher-
geschéft langst den Warenabsatz. Erfolg verspricht die Summe aus Ware +
Dienstleistung + Service + Beratung + Information + After Sales Services. Das
Ganze wird thematisch verpackt, um so die emotionale Seite des Verbrauchers
anzusprechen.

Sie durchbrechen die Branchengrenzen.

Category Migration ist ihnen nicht fremd; sie fihren zwar ein enges Sortiment,
aber sie orientieren sich dabei nicht an den Branchen, sondern an dem, was
der Verbraucher als Sortimentsbindel im Unternehmen anzutreffen winscht.
Das heifl3t, sie nehmen aus anderen Branchen interessante Sortimentsaspekte
mit auf, um so ein zielgruppengerechtes Angebot formieren zu kénnen.

Sie setzen auf Trends, sind schnell und erzielen trotzdem hohe
Lagerdrehzahlen.

Diese Unternehmen haben stéandig das Ohr am Markt, sie informieren sich
tberall, um zu erfahren, was in und was out ist. Sie haben gute Verbindungen
zu den Lieferanten tber den Einkaufsverbund oder auch im Direktgeschéaft und
erzielen eine hohe Lagerdrehzahl durch eine effiziente Lagerfihrung mit ent-
sprechenden tagesaktuellen Warenwirtschaftssystemen und Statistiken.

Sie verfechten eine echte Preiswurdigkeit.

Das richtige Preis-Leistungs-Verhaltnis steht bei ihnen im Vordergrund, nicht
der unbedingte Versuch, ,billig“ zu sein. Sie wissen, dass eine echte Leistung
ihren Preis erfordert, und kampfen daftr auch im Markt.

Sie haben eine einfache Organisation und praktizieren Outsourcing.

Grol3e Hierarchien sind diesen Unternehmen fremd. Jeder Mitarbeiter kann den
Chef des Hauses erreichen, wenn er ihn braucht. All das, was das Unterneh-
men und die Mitarbeiter nicht beherrschen, wird auch nicht betrieben — man
gliedert es aus an befreundete Unternehmen, an die Verbundgruppe oder an
externe Dritte, um sich so auf das Kerngeschaft zu konzentrieren.
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14. Sie kooperieren vielfaltig, sind vertikal strukturiert und in Echtzeit ver-
netzt (NOS).

Diese Unternehmen wissen, dass sie alleine im Markt keine Chance haben —
deshalb kooperieren sie mit ihresgleichen. Sie wissen aber auch, dass die
schnelle Verbindung zum Hersteller wichtig ist — fur die Optimierung des Wa-
renlagers und um trotzdem ,never out of stock” zu sein. Deshalb sind sie verti-
kal strukturiert durch eine kooperative Zusammenarbeit mit ihren Lieferanten.

15. Sie sind in Systeme eingebunden.
Diese Unternehmen wissen, dass der gemeinsame Einkauf basic ist, dass das
aber in Zukunft zu wenig ist, um Uberleben zu kdnnen. Sie sind deshalb in Ver-
kaufs- und/oder Vertriebssysteme eingebunden und haben sich mit anderen ei-
ner Leitstrategie verschrieben, die sie gemeinsam im Markt durchsetzen wol-
len. Damit haben sie zwar einen Teil ihrer Freiheiten aufgegeben, aber sie si-
chern sich ihre Selbststandigkeit im System.

Die Unternehmen, die wie beschrieben im Markt agieren, werden tberleben, denn
sie wachsen schneller als der Markt. Sie sind rentabler als der Markt — und sie ha-
ben Zukunft.

Diese Informationen und weitere Ausfiihrungen der Ulrich Eggert Consulting, Kdln, finden Sie unter
www.ulricheggert.de, Tel. 02234-943937, mail@ulricheggert.de.
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unter Angabe der genannten Quelle erlaubt und erwiinscht. Ebenso sind textliche Kirzungen und
Abéanderungen erlaubt, wenn sie den Sinn der Aussage nicht verfalschen. Um ein Belegexemplar
wird gebeten.



