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Preiskommunikation
Ist nicht alles

Die sogenannten ,Nuller-Jahre” fingen mit Zukunftsdngsten an
und héren mit einem personellem und strukturellem Wandel

der Branche auf.

Alle ,Experten” hatfen uns
bescheinigf, dass der Start ins
neue Jahrtausend von einer wirt-
schafflichen Katastrophe begleitet
sein wird, die durch das Zusam-
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menbrechen aller Computersys-
teme wegen des Wechsels von
99 auf 00 ausgeldst wirde. Keine
Warenversorgung, keine elektro-
nische Bezahlung an den Kassen,
aber Bargeld gibt es auch nicht,
da die Geldautomaten streiken
und Buchhaltungs- und Waren-
wirtschaftssysteme keine Vorjahre
mehr finden.

So oder so Ghnlich wurden
die Horrorszenarien aufgebaut.
Also verbrachten die meisten IT-
Mitarbeiter von Handel und Indus-
trie den Jahreswechsel und das
lange Wochenende (der 2. Januar

war gllcklicherweise ein Sonntag)
in den Unfernehmen, um die Sys-
teme zu Uberwachen. Es gab keine
Auffdlligkeiten, auch Bahnen und
Busse fuhren, und ab dem 3. Jo-
nuar 2000 funkfionierte alles wie
immer. Der Weltuntergang durch
Computercrash war ausgeblieben.
Auch flir die DIY-Branche gab
es Vorhersagen, die so nicht ein-
gefrefen sind. Gleich zu Beginn
des Jahrzehnts gingen alle Fach-
leute von einem Markfeintritt durch
Home Depot aus. Das Unternehmen
.sammelte” bei fast allen Bau-
marktunternehmen eine Flihrungs-
mannschaft ein. Geschdftsfihrer,
Vertriebsleiter, Einkdufer, Marki-
leiter usw. wechselten zum Markt-
flhrer nach USA, um dort durch
optimale Einarbeitung fit gemacht
zu werden fUr einen erfolgreichen
Markteintritt in Europa. Die Stra-
tegie wurde jedoch gedndert,
bevor es soweit war, und die Kol-
legen kamen mit guter Weiterbil-
dung nach und nach zurtck.
Eine weitere Zukunftsprognose
flr unsere Branche wurde verof-
fentlicht durch eine vielbeachtete
und noch mehr diskutierte Studie,
nach der heute eigentlich nur noch
drei groBe Unternehmen am Markt
tdtig sein sollten. Die Wirklichkeit
sieht auch hier anders aus. Die

20 gr6Bten Unternehmen haben
ihren Umsatz von 20 auf 27 Mrd.
€ gesteigert. Dabei stieg deren
Marktanzahl um 1.000, und bei
noch stdrker steigenden Verkaufs-
fldchen sanken auch weiterhin
die m2-Umsdtze. Es hat sich also
der Konzentrationsprozess fort-
gesetzt, jedoch nicht so wie pro-
gnostiziert. Es gab einerseits
Ubernahmen, andererseits aber

Riickzug der Pioniere: Der seit 2006
von BHB, Bau + DIY und Déhne
Verlag verliehene Lifetime-Award
verdeutlicht den Branchenwandel.



auch Stérkung von Einkaufsge-
sellschaffen und Wachstum bei
Kooperationen - alles MaBnahmen
zur Optimierung der Sortiments-
und Einkaufstdfigkeiten und zum
Heben von Synergien im Kosten-
bereich. Doch wo blieb der Kunde,
um den wir tdglich kémpfen mUssen?
Die Weiterentwicklung seines Ver-
triebskonzeptes ist eine der Kern-
aufgaben jedes Handelsunterneh-
mens. Negativbeispiele von Nicht-
beachtung der Entwicklungen in
unserer Gesellschaft in anderen
Branchen gibf es genug.

Man kénnte meinen, auBer
Preiskampf und Rabattschlachten
passierte im Vertrieb der Markt-
teilnehmer wenig. ,Die Rabattde-
kade” wdre dann die passende
Uberschrift. Die Abschaffung von
Rabattgesetz und Zugabenver-
ordnung zu Beginn des Jahrzehnts
hat einige kreative Marketingideen
ermdglicht, aber auch durch viele
Rabattaktionen im gesamten Ein-
zelhandel den Blick der Verbrau-
cher lange Zeit ausschlieBlich auf
den Preis gelenkt. Beratung, Qua-
litdt, Inspiration drohten an Be-
deutung zu verlieren. Hier rickt
inzwischen wieder mehr das Preis-
Leistungsverhdltnis in den Mittel-
punkt der Betrachtung durch den
Kunden.

Also zehn Jahre nur Preiskom-
munikation? Nein, das wird der
wirklichen Leistung nicht gerecht.
Die meisten Unternehmen haben
die vergangene Dekade gut ge-
nutzt, ihr Profil zu schdrfen und
damit den Markt fir die Kunden
attraktiver zu machen: professi-
onelle Weiterentwicklung der Ver-
triebskonzepte, also Evolution. Die
groBen Anbiefer unterscheiden
sich heute viel mehr voneinander

Im letzten Jahrzehnt
gerieten auch in den

Baumdrkten die Preise
immer mehr unter Druck.

als vor zehn

Jahren. Das gilt

flr die Konzepte ebenso wie fur
die Qualitdt und Freundlichkeit
der Mitarbeiter. Darliber hinaus
gab es eine groBe Kreativitdt in
den Unfernehmen, mit neuen Kon-
zepten im Verdréingungswettbe-
werb durch das Besetzen von
Nischen Marktanteile zu ge-
winnen. Vieles wurde erfolgreich
weiterentwickelt und anderes
wieder beerdigt. Obi Fix, Zack,
Casto Depot, Klee-Gartenfach-
markt, Lafiora, Max — der kleine
Baumarkt, Wow sind nur einige
Ideen, die unsere Branche le-
bendig gestaltet haben und die
wir zum Teil schon fast wieder ver-
gessen haben. Die Budgets fur
Forschung und Entwicklung sind
durchaus vorhanden und werden
genutzt. Wir alle kdnnen teilhaben
und voneinander lernen, da im
Einzelhandel die Forschung eben
nur bis zu einem bestimmten Punkt
geheim ist.

Ein weiterer Schwerpunkt war
die Erh6hung des Tempos der In-
ternationalisierung. Gefrieben von
den geringeren Entwicklungsmag-
lichkeiten im Inland und den guten
Wachstumsperspektiven beson-

ders in Osteuropa haben viele DIY-
Unternehmen die Expansion in
diese lukrativen Mdrkte stark for-
ciert. Im Zuge der Globalisierung
sicher ein richtiger Schritt. GroBe
Freude Uber viel hohere Ertrdge
als im Heimatland wurde abgelést
durch einen tiefen Fall in der Wirt-
schaftskrise. Da ist das Geschdft
in Deutschland zwar hart, aber
doch sehr viel konstanter. Unab-
hdngig von dieser aktuellen Ent-
wicklung ist Giberall die Erkenntnis
gereift, dass der Grundgedanke
des Systemfilialisten nur bis zu
einem besfimmten Punkf umsetzbar
ist. Jedes Land hat seine Beson-
derheiten und seine eigene Kultur.
Anpassungen durch regionale
Sortimente und Flhrungskrdfte,
die im Land zuhause sind mit ent-
sprechender Marktkenntnis, sind
wesentliche Erfolgfaktoren.

Die letzte Dekade war aber
auch bis auf wenige Ausnahmen
die Zeit des endguiltigen Abschieds
der Pionierunternehmer der DIY-
Branche aus dem operativen Ge-
schdft und den Aufsichtsgremien
durch Rlckzug oder Verkauf. Der
seit 2006 verliehene Lifetime-Award
macht diese Situation beispielhaft
deutlich. |
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