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Einzelhändler in der Imagekrise?
Gegen den Trend: „Am Ende siegt 

nicht der ‚billige Jakob‘“
Nürnberg. Mit einmaliger Konsequenz reagieren deutsche Verbraucher auf Preissteigerungen: 56 Prozent wechseln direkt das Produkt oder gleich den Händler, wie eine aktuelle OC&C-Studie belegt. Aber „Achtung!“, warnt Erwin Germann: „Die größten Verkaufserfolge jüngster Zeit laufen auf teuren Vermarktungsschienen.“

Denn Mehrwert wird vom Kunden belohnt, wie der Fachhandelsexperte aus Nürnberg betont. „Mit der richtigen Idee und ihrer konsequenten Umsetzung kann man sich ohne Billigaktion viel besser und nachaltiger auf dem Markt behaupten“, sagt Germann. 
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Verkaufsprofi Erwin Germann.
Mut zu unkonventionellen Konzepten

Dazu sei allerdings Mut nötig und eine individuelle Strategie. „So wie bei Eva-Maria Päckert-Iberl aus Pappenheim – aufgrund gesundheitlicher Probleme schlugen wir ihr eine saisonale Öffnung des Geschäfts für Trachten- und Landhausmode vor.“

Jetzt macht sich das Modehaus rar und ist nur während der Trachtensaison von März bis Oktober geöffnet. Die Wiedereröffnung im März war ein voller Erfolg: „Zum 20-jährigen Jubiläum haben wir die Verkaufsräume umgestaltet, die Warenpräsentation optimiert und mit dem neuen Konzept unsere Kunden überzeugt. Die Nachfrage ist groß und trotz Schließung über den Winter haben wir ein klares Umsatzplus“, freut sich die Inhaberin.
Erwin Germann führt den Erfolg auch auf das neu abgestimmte Werbekonzept zurück. Es basiert komplett auf digitalen Medien. So sind die Visitenkarten nun mit QR-Codes versehen und auf der Webseite spricht die Chefin eine persönliche Videoeinladung aus.  „Mit dem richtigen Dreh und einer vernünftigen Abgrenzung vom Wettwerber steht einer positiven Entwicklung nichts im Wege – auch gegen den Trend“, weiß der Experte.

Denn der günstigste Anbieter sei längst nicht immer der erfolgreichste oder gar der mit dem besten Image, so Germann. Er ist seit mehr als 20 Jahren als Vermarktungsexperte und Verkaufstrainer in Deutschland etabliert. Sein Team testet Fachhandelsgeschäfte beim Mystery-Shopping und berät bei Geschäftskonzepten und digitaler Vermarktung. 
„Ein Billig-Image vortäuschen rächt sich“
Für Germann ist der größte Fehler, den ein Einzelhändler begehen kann, die Verbraucher hinters Licht zu führen: „Das rächt sich. Wer ein Billig-Image vertritt und dann im Laden doch teuer ist, hat den Kunden schon verloren.“ Die OC&C-Studie belegt, dass genau dies bei der Drogeriekette Schlecker der Fall war. „Preisführer dm und Konkurrent Rossmann machen ihre Kunden zu echten Fans“, heißt es. Schlecker sei das als verkappter Preisführer nicht gelungen.

Denn, so die Studie weiter, die Kunden hierzulande wissen besser über Preisniveau und Entwicklungen Bescheid als die in China, Frankreich oder den USA. „Umso schwieriger ist es für Einzelhändler oft, sich mit einem klaren Profil zu positionieren“, folgert Germann. 
Wie das gelingen kann, zeigt das Schuhfachgeschäft der Familie Leinweber in Weißenburg. Um sich von der Konkurrenz in der mittelfränkischen Stadt abzuheben, setzt sie auf private Atmosphäre. „Wir haben das Ehepaar Leinweber von der Entwicklung des Konzepts bis zur Eröffnung begleitet und beraten. Nun kommen die Kunden sogar aus dem Umland in die Kreisstadt“, freut sich Germann. 

„Mit den deutschen Käufern ist nicht zu spaßen“
Das ist noch längst nicht die Regel. Denn deutschlandweit klagen Einzelhändler über die schwierige Situation. Sie wissen: Mit den deutschen Käufern ist nicht zu spaßen. Preiserhöhungen, selbst aufgrund steigender Rohstoffkosten, wirken sich oft negativ auf das Image aus. Rabattaktionen bleiben dafür länger in den Köpfen. 
Bestes Beispiel, so sagt die Einzelhandelsstudie, sei der Praktiker Baumarkt. Die alten Rabatt-Werbespots lassen die Verbraucher immer noch glauben, Praktiker sei der günstigste Markt. Doch im Laden werden sie enttäuscht. Denn laut OC&C liegt Konkurrent Hornbach preislich 7,4 Prozent unter dem Durchschnitt – dass er somit der günstigste Anbieter ist, ist aber in den Köpfen der Kunden noch nicht angekommen.
 „Darf’s ein wenig mehr sein?“
„Natürlich ist es eine Frage des Segments, aber im Premium- und High-End-Bereich legen die Kunden großen Wert auf Qualität. Wenn das Gesamtpaket mehr kostet, dafür aber alle Wünsche erfüllt sind, zahlen sie den Preis sogar gern!“, betont Germann immer wieder. 
Fazit des Nürnberger Vermarktungsexperten: „Wer sich im deutschen Einzelhandel behaupten will, muss ehrlich mit den Kunden umgehen, die individuellen Stärken herausarbeiten und Mut zur Innovation haben.“  www.germann-team.de 
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