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Kunden lieben es: Ewiges Shoppen, prompte Lieferung

Zimmerpflanze
per Mausklick...

Neuer Player Amazon Fresh: Ubertragung auf Pflanzen nur eine Frage der Zeit
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~Geschifte sind Mittelalter. Sie
wurden nur gebaut, weil es kein
Internet gab.“ — Geht es nach dem
Zalando-Griinder Oliver Samwer
stellt sich eher die Frage: Brauche
ich tiberhaupt noch ein stationd-
res Gartencenter? Doch selbst
wenn die Versuchung nach On-
lineumsétzen auf dem wachsen-
den Onlinemarkt fiir Garten- und
DIY-Artikel grof3 ist, so ist der ei-
gene Internet-Shop stark risikobe-
haftet und nicht fiir jeden Garten-
centerbetreiber lohnenswert.

Der Aufwand fiir die Erstellung
und die Retourenabwicklung
wird héufig unterschitzt

Auf den ersten Blick ist ein zu-
sdtzlicher Onlineshop dank Bau-
kastensystemen diverser Anbie-
ter in kurzer Zeit und mit tiber-
schaubarem Aufwand erstellt.
Die Produkte sind vorhanden,
das Vertriebsgebiet wird auf ei-
nen Schlag massiv erweitert.
Doch: Ein professioneller und
markttauglicher Onlineshop ver-
langt mehr. So muss man als
»Schopfer® des Onlineshops am
besten Grafiker, Programmierer,
Einkdufer, Redakteur, Fotograf,

Systemadministrator, Rechtswis-
senschaftler, Online-Marketing-
profi, Verpacker, Categorymana-
ger und Servicemitarbeiter in ei-
nem sein. Oder man kauft
Dienstleister fiir all diese Tatig-
keiten teuer ein.

Viele Warengruppen eignen
sich nur bedingt fiir den On-
linehandel

Dariiber hinaus hat der Online-
handel gegeniiber dem stationa-
ren Handel einen weiteren, we-
sentlichen Nachteil: Pflanzen
konnen nicht angefasst, be-
schnuppert oder mehrdimensio-
nal betrachtet werden. Somit
kaufen die Kunden nur auf Basis
von Beispiel-Produktbildern und
Produktbeschreibungen. Bei
manchen Artikeln, wie zum Bei-
spiel Gartenscheren, mag dies
kaum ein Hindernisgrund fiir
den Onlinekauf sein. Bei ande-
ren, vor allem Lebendem Griin,
spielt das konkrete und emotio-
nale Erleben der Ware eine gro-
Bere Rolle und stellt somit einen
Hinderungsgrund fiir den On-
linekauf dar. Oder schlimmer
noch: Einen Retourengrund,

wenn die Ware nicht die Erwar-
tungen erfiillt. Denn eine Retou-
renabwicklung ist aus Unterneh-
menssicht ein Zeit- und Kosten-
fresser, der selbst gut kalkulierte
Margen ruinieren kann.

Die steigende Bequemlichkeit
vieler Kunden spricht fiir den
Aufbau eines Onlineshops

Zunehmend mehr Verbraucher
storen sich an Ladeno6ffnungszei-
ten, die ein zeitlich flexibles Ein-
kaufserlebnis einschranken. On-
line kann der Kunde 24 Stunden
jeden Tag einkaufen und die Lie-
ferzeiten werden immer kiirzer.
Amazon setzt immer neue Bran-
chenstandards und liegt mit in-

...uuuuund plotzlich fahrt da diese Hand aus dem Laptop - und die Bestellung ist da

zwischen 60 Minuten in Bal-
lungszentren hdufig unterhalb
der Selbstbeschaffungszeit der
Kunden. Mit Amazon Fresh sam-
melt der Online-Primus seit Mai
2017 Erfahrungen mit Frischelo-
gistik und dem Onlineverkauf
von Obst und Gemiise. Die
Ubertragung auf Pflanzen und
die kundenseitige Akzeptanz ei-
ner Online-Bestellung ist daher
nur eine Frage der Zeit.

Online-Kooperationen als mog-
liche Losung fiir kleine und
mittelgrofie Gartencenter

Aufgrund der hohen und viel-
schichtigen Aufwendungen, die
fir den Aufbau und das Betreiben
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des eigenen Onlineshops notwen-
dig sind, kann es sinnvoll sein, die-
se auf mehrere Schultern zu vertei-
len und mit Partnern aus Verbéin-
den, Verbundgruppen oder Ein-
kaufsgemeinschaften zu kooperie-
ren. Wer hinter dem Onlineauftritt
steckt (Verband, Verbundgruppe,
Einkaufsgemeinschaft o. 4.), ist
dem Grofteil der Kunden relativ
gleichgiiltig, solange der Preis
stimmt. Denn auch fir Gartencen-
terprodukte gilt: Fir den Online-
Einkdufer steht neben der grofien
Auswahl und der bequemen Liefe-
rung fast immer der giinstige Preis
an erster Stelle.
Dr. Johannes Berentzen,
Wieselhuber ¢ Partner



