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Der Beitrag erschien im Mai 2018 auf den Exxtra Seiten Bremen (www.exxtraseiten.de).

Muss ,,Online” wirklich besser sein?

Die ldee zu dieser Kolumne kam mir bei einem Stadtbummel. Ich hatte etwas Zeit und dachte,
dass ich mich mal nach Sommerschuhen umsehen kénnte.

Die ,, Tour de Schuh” begann in einem Warenhaus. Die
Warenprasentation: Nur Kartons, obendrauf ein Mus-
terexemplar. Wir Kundinnen und Kunden dirfen dann SCHUHE
suchen, ob ein Karton mit der richtigen GréRe verfligbar
ist. Ich lebe auf groRem Ful® und fand nichts Passendes.
Also fiihrte mich mein Weg entlang der Bremer Obern- STIEFEL
strafle. Auch hier befinden sich so einige Schuhge-
schafte. Mindestens einem davon hatte ich eine bes-
sere Prasentation zugetraut. Auch hier gab es nur Kar-
tonstapel. Ich horte, wie eine Verkauferin eine Kundin
fragte , Nichts Passendes gefunden?” Vermutlich nicht.
Einige Tage spater war ich in einem grofRen Shopping-
Center unterwegs. Auch da zeigte sich das gleiche Bild.

SCHUHE

Nicht alles war friiher besser, doch Schuhladen waren es. Es gab Regale fiir jede GroRe, in denen
wir alle verfiigbaren Schuhe in der jeweiligen GrofRe sehen konnten. Natdirlich ist das Karton-
Stapel-Prinzip fiir das Personal viel einfacher. Doch so fallt ein Vergleich zwischen stationdrem
Handel und Online-Handlern eindeutig zugunsten des Online-Handels aus. Im Internet kann ich
genau eingrenzen, was ich suche — GrélRe, Farbe, Material —, und sofort sehe ich alle Produkte,
die in mein Schema passen. Auch wenn ich gern den lokalen Einzelhandel unterstiitzen wiirde —
in so manchem Geschaft wird mir das aufgrund der Unlibersichtlichkeit so schwer wie moglich
gemacht.

Kunden Uberzeugen statt Discount-Prasentation

Immer wieder wird gesagt und geschrieben, dass Online-Handler den lokalen Einzelhandel zer-
storen. Machen es die Laden vor Ort wie die Schuhgeschafte, wundert mich das nicht. Um Kun-
den zu Uberzeugen, sollten sie ein Leistungspaket anbieten, das (iber dem Standard des Online-
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Handels liegt. Stattdessen bieten sie eher Discount-Qualitat als positive Einkaufserlebnisse. Was
sollte uns Kundinnen und Kunden also daran hindern, lieber online einzukaufen?

Wenn Sie mich fragen, wiirde ich als strategieerfahrene, potenzielle Kundin Folgendes sagen:

e Sprechen Sie mit hren Kundinnen und Kunden und sprechen Sie mit ihnen {iber ihre Er-
wartungen. Fragen Sie nicht nur, warum sie bei lhnen kaufen, sondern auch, warum sie
nicht kaufen (wenn sie wie ich den Laden ohne Kauf verlassen).

e Setzen Sie sich mit lhrem Team zusammen und suchen Sie nach den Vorteilen, die Sie ge-
geniiber den Online-Anbietern haben. Allein die digitalen Moglichkeiten bieten so einige
Chancen. Dazu hatte ich die eine oder andere Idee. Interessierte Schuhhandlerinnen und -
héandler dirfen mich gern ansprechen.

e Machen Sie etwas aus lhren Stidrken und gestalten Sie ein Angebot, das besser oder we-
nigstens nicht schlechter als ein Online-Shop ist.

e Bleiben Sie bei lhren Leisten. Wenn strategische Unternehmensfithrung (noch) nicht Ihr

Ding ist, nehmen Sie sich Expertenhilfe dazu.

Dann macht uns das Prinzip ,,Buy Local” auch beim Schuhe-Kaufen wieder mehr Spal3. Das gilt
natirlich nicht nur fiir Schuhladen, sondern auch fir so einige andere Einzelhandelsbetriebe.

Ich wiinsche allen, egal ob im Einzelhandel oder in anderen Branchen, viel Erfolg bei der strate-
gischen Prifung lhrer Geschaftsmodelle. Und wer einen richtig guten Schuhladen in Bremen
kennt — fiir Tipps bin ich immer dankbar.

Redaktionelle Hinweise

Uber die Autorin

Wiebke Briissel ist Diplom-Betriebswirtin und Geschaftsfiihrende Gesellschafterin des Strategie-
biros.

Wir moderieren Planungsprozesse - einschlieRlich Vorbereitung und Dokumentation. Von einer
einzelnen Fragestellung bis zur Strategischen Unternehmensplanung. Unsere Kunden sind Un-
ternehmen und Organisationen im privaten, sozialen und o6ffentlichen Bereich, Firmen am An-
fang ihrer Entwicklung und Griinder.

Hinweis zur verwendeten Sprache

Sprachliche Grundlage fiir unsere Beitrage ist das amtliche Regelwerk des Rates fiir deutsche
Rechtschreibung. Wir sprechen alle Menschen an.

Lobbyregister

Das Strategiebiiro ist unter der Kontonummer K4126147 im Lobbyregister des Deutschen Bun-
destages eingetragen.
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Nutzungsrechte

Alle Rechte fiir unsere Beitrage und die verwendeten Bilder liegen, soweit nicht ausdriicklich
anders gekennzeichnet, bei der Das Strategiebiiro GbR.

Wir freuen uns, wenn Sie Beitrdge und Bilder fiir Ihre persénliche (ausschlieflich private) Infor-
mation nutzen, sie zitieren oder verlinken. Wenn Sie unsere Beitrage, Bilder oder andere Inhalte
jedoch aulRerhalb der Grenzen des Urheberrechtes ganz oder teilweise fiir gewerbliche oder ho-
heitliche Zwecke verwenden, in elektronische Medien einstellen oder weitergeben wollen, bit-
ten wir Sie, hierfiir unsere schriftliche Genehmigung einzuholen.
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