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Interview: ,,Gerade jetzt kann ein Sonderverkauf schnell zu der
benotigten Liquiditat fiihren"”
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29.05.2020 M Merken & Drucken

Slsls

Zeit zum Handeln

Die Zeit zum Handeln ist schon seit einigen Wochen fiir jeden Mittelstandler gekommen. Denn auch
wenn die Geschafte nach der coronabedingten SchlielRzeit wieder offen sind, halt sich die
Konsumlaune der Deutschen noch sehr in Grenzen. Doch mit alter Ware, die zum Teil schon seit
vielen Wochen in den Regalen steht oder im Lager ihr Dasein fristet, ist es nur schwer, die Neugier
der Kunden zu wecken. ‘Zeit zum Handeln' (ZZH) heil3t auch ein Unternehmen aus Steinheim bei
Ludwigsburg, dessen Geschaftsmodell es ist, durch bundesweite Sonder-, Jubilaums- und
Raumungsverkaufe, die Lager von Fach- und Einzelhandelsgeschaften leer zubekommen und dafir
zu sorgen, dass wieder liquide Mittel zur Verfiigung stehen, um das Sortiment aufzufrischen.
Geschaftsflihrer Steffen Sigg und sein Team riicken aber auch an, wenn es ‘Alles muss raus’ heil3t -
und zwar zum allerletzten Mal, weshalb sie auch schon mal als ‘Totengraber’ bezeichnet werden. ‘mi’
hat sich mit Steffen Sigg und Projektleiter Bernd Haffner unterhalten, wann wirklich Zeit zum
Handeln ist und wie man als Fachhandler sein Unternehmen durch strategisch gut eingesetzte
Sonderverkaufe wieder in ruhiges Fahrwasser bekommen kann.

1) Stichwort: Allgemeine Lage des Handels infolge der Coronakrise
Sofern moglich wiirde uns lhre Einschatzung interessieren, wie die staatlichen Hilfen ('Corona-
Soforthilfe-Programme’ bzw. KfW-Kredite) im Handel ankommen. Konnte die Not im Fachhandel
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dadurch ein wenig gelindert werden oder verpufft die Wirkung?

ZZH: Die staatlichen Hilfen sind gut fir die Handler, um die ersten Ausgaben zu decken, ansonsten ist
das jedoch der beriihmte ‘Tropfen auf den heil3en Stein’. Finanzielle Lasten, die Handler mit in die
Coronakrise hinein getragen haben, werden durch die Soforthilfe nicht kleiner. KIW-Kredite helfen nur
bedingt weiter. Auch wenn fir eine gewisse Zeit tilgungsfrei, so miissen sie irgendwann ja mal zuriick
bezahlt werden, und das in einer Zeit, in der lange nicht an stabile Umsé&tze zu denken ist.

2) Stichwort: Handlungsbedarf fiir den Handel
Welche Kriterien geben aus lhrer Sicht eindeutige Anzeichen, dass fiir ein Fachgeschaft im wahrsten
Wortsinn ,Zeit zum Handeln" besteht?

ZZH: Die (blichen Anzeichen, dass aus unserer Sicht die Zeit zum Handeln gekommen ist, sind:
Fortwadhrende Umsatzriickgange, zu hohe Lagerbestéande und Fehler in der Bevorratung, schleichender
Riickgang der Kundenfrequenz, der zu spat erkannt wird, fehlende Sortimentsaktualitat, keine
Anpassung an aktuelle Trends und Kundenwiinsche und fehlende Liquiditat. In der aktuellen Situation
kommen weitere Anzeichen hinzu: Fehlende Laufkunden, denn aktuell herrscht noch grof3e
Verdngstigung beim Endverbraucher. Das heil3t aber noch lange nicht, dass ein Handler durch die
Coronakrise an eine SchlieBung denken muss. Gerade ein Sonderverkauf kann jetzt schnell zu der
bendotigten Liquiditat flihren. Wir hatten beispielsweise einen Kunden in Trier, fir den wir unter dem
Motto ,Back to Life — Zurlick ins Handelsleben’ einen Sonderverkauf organisiert haben.

3) Stichwort: Planung und Ablauf einer Verkaufsveranstaltung
Konnen Sie bitte in wenigen Satzen skizzieren, wie eine Verkaufsveranstaltung geplant und
durchgefiihrt und ggf. auch nachjustiert wird.

ZZH: Den Start stellt ein unverbindliches Kontaktgesprdch beim Handler vor Ort dar. Dabei werden
erste Informationen und Zahlen ausgetauscht. Wir erstellen anschlielend ein Angebot mit
Planrechnung (inkl. Planumsétze, Werbebudget, Honorar, Empfehlung fiir Zukaufsbudget etc.). Nach
Zustimmung durch den Handler werden wir direkt aktiv und steigen in die ndhere Planung inklusive
Werbekonzept ein. Kurz vor dem Start der Aktion erfolgt die Ladenumgestaltung durch unser Team
und die Ladenmitarbeiter. Die Prasentation der Ware wird komplett gedndert. Wéahrend des
Sonderverkaufs wird der Handler von uns durchgangig betreut. Wir iiberwachen die Zahlen und
kommunizieren per Mail und Telefon und machen uns auch durch weitere Vor-Ort-Besuche ein Bild.
Warenprasentation, Warenbestand, Werbekonzept werden somit permanent beobachtet und
hinterfragt und bei Bedarf auf kurzem Wege optimiert.

4) Stichwort: Professionelle Verkaufsveranstaltungen in Zeiten von Corona
Da professionelle Verkaufsveranstaltungen auf erhohte Kundenfrequenz abzielen, die Frage:
Wie kann eine solche Veranstaltung in Zeiten von Corona aussehen?

ZZH: Ganz wichtig ist: Ein Sonderverkauf funktioniert auch in Zeiten von Corona erstaunlich gut. Es
wird etwas mehr Personal benétigt, da die Hygiene- und Abstandsregeln zwingend eingehalten werden
muissen. Die jeweils zuldssigen Kundenzahlen pro Quadratmeter Ladenflédche (leider sind die
Regelungen je nach Bundesland sehr unterschiedlich) sind zu beachten. Zugangsbeschrankungen
lassen sich beispielsweise durch abgezéahlte Einkaufskérbe am Eingang regeln, die jeder Kunde in den
Laden mitnehmen muss. Dies erfordert den Einsatz eines zusé&tzlichen Mitarbeiters vor dem Laden,
der den Zugang und die Nutzung der Kérbe liberwacht und diese auch immer wieder desinfiziert. Die
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Umstellung ist aufwendig, ist aber (iber alle Branchen hinweg praktikabel. Wir planen aufgrund der
Beschrdankungen unsere Umsétze um 30 % niedriger, kommen aber mit den Zahlen wieder
einigermal3en hin, indem wir die Zeitraume verlangern.

5) Stichwort Digitalisierung und Social-Media

In den letzten Wochen mussten die Fachgeschéfte lernen, wie wichtig digitale
Kommunikationskanéle sind. Gibt es in dieser Hinsicht bei Verkaufsveranstaltungen Unterstiitzung
von ZZH?

ZZH: Ja, diese Unterstiitzung kénnen wir unseren Kunden bei Sonderverkdufen durch einen
Spezialisten in unseren Reihen umfassend anbieten. Dieses Thema hat schon vor Corona immer mehr
an Bedeutung gewonnen, wird durch die Krise jetzt aber nochmal deutlich verstérkt, in allen Branchen
und Zielgruppen.

6) Stichwort: Margen und Marken

Viele Handler haben die Lager voll mit frischer Markenware. Welche Griinde sprechen aus Ihrer Sicht
trotzdem dafiir, im Rahmen von Sonderverkaufen aktuelle Markenware mit Preisnachldassen zu
verkaufen?

ZZH: Der Handler ist dringend dazu angehalten, die gewohnte Auswahl, Aktualitat und
Markenattraktivitdt zu erhalten. Der Kunde mochte auch in diesen Zeiten nicht darauf verzichten.
Diesen Anspruch hat der Kunde auch im Sonderverkauf an ‘seinen’ Laden. Ein weiterer wichtiger
Erfolgsfaktor ist auch in Zukunft die Saisonalitat. Nur weil die Winterware driickt, macht es keinen
Sinn, diese im regularen Betrieb im Sommer zu verkaufen. Hierflir bietet ein Sonderverkauf die richtige
Plattform. Der Grundsatz ‘Der Kunde kauft nach Wetter und Bedarf" ist fiir den reguléren
Verkaufsbetrieb nach wie vor gliltig.

Welche Rollen spielen in den von Ihnen begleiteten Verkaufsveranstaltungen margentrachtige
Zusatzsortimente?

ZZH: Diese Zusatzsortimente sind eine extrem wichtige Sdule des Erfolges im Sonderverkauf. Sie
sorgen fiir die wichtige Attraktivitat im Sortiment, auch durch sortimentsfremde Artikel.
Zusatzgeschéfte zu generieren, ist ein wichtiger Schliissel zu einem guten und positiven Ergebnis am
Ende einer jeden Sonderverkaufsveranstaltung vor allem, wenn fir Altware/Lageriberhénge viel
Nachlass gegeben werden muss. Dann hilft diese gut kalkulierbare Ware, die Rabattquote im Griff zu
halten.

7) Stichwort: Kosten der Zusammenarbeit mit ZZH
Mit welchen Kosten miissen Fachhandler rechnen? Gibt es fiir die Dienstleitung von ZZH eine im
Vorfeld vereinbarte, fixe Vergitung? Oder wird ein Teil des Umsatzes als Provision verrechnet?

ZZH: Wir betrachten jeden einzelnen Kunden mit seinen speziellen Gegebenheiten und Bedlirfnissen
individuell. Insofern ist auch die Honorierung auf die Bediirfnisse unserer Kunden zugeschnitten und
sehr flexibel. Dies ist von verschiedenen Faktoren wie Umsatzgrol3e, Ladengréf3e, Grund des
Sonderverkaufs, Aufwand beziiglich des Ladenumbaus und Betreuung vor Ort etc. abhédngig. Dies kann
sowohl als Fixhonorar als auch als umsatzabhé&ngige Provision vereinbart werden.
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Steffen Sigg

Geschéaftsfihrer "Zeit zum Handeln"
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