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Safety first!

Die Corona-Pandemie hat ihre Spuren auch im deutschen Einzelhandel hinterlassen. So wird der Onlinehandel
auch in der Griinen Branche immer beliebter. Doch zusétzlich profitieren vor allem die Handler, die fiir

die verdnderten Rahmenbedingungen und Bediirfnisse der Kunden die besten Konzepte entwickeln.

Wie Handler mit Blick auf das gesteigerte Sicherheitsbediirfnis der Kunden Wettbewerbsvorteile entwickeln
konnen, erkldren Dr. Johannes Berentzen und Philipp Hoog in ihrem Beitrag.

er Shutdown und die an-
D dauernden Kontaktbe-

schrinkungen haben den
Riickzugsort, das eigene Zuhause,
egal ob Garten, Wohnung oder
Haus, stark in den Mittelpunkt ge-
riickt. Dies zeigt das Konsumver-
halten in Deutschland aktuell sehr
deutlich. ~ Sportbekleidung und
-gerite oder die Verschonerung
des Zuhauses werden kundensei-
tig in den kommenden Monaten
weiterhin zu den obersten Priori-
taten zdhlen. Wie aktuelle Studien
belegen, sind Kunden in ihrem
Konsumverhalten  optimistisch
und dngstlich zugleich. Einerseits
wollen sie weiterhin konsumieren,
andererseits hat ihr Vertrauen, das
fir die Wahl des Kauforts so wich-
tig ist, in der Pandemie deutlich
gelitten. Eine Entwicklung, die das
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Geschiftsmodell von kleinen, rein
stationdren Hindlern stark gefihr-
det, grofie Marken und systemor-
ganisierte  Handelsunternehmen
sind tendenziell weniger betroffen.

Neudenken ist notwendig
Gerade die kleineren Héndler in
der Griinen Branche stehen an ei-
nem wichtigen Entscheidungs-
punkt: Sie miissen der gestiegenen
Verunsicherung der Kunden mit
héchster Sorgfalt begegnen, um
ihr Wohlbefinden beim Einkauf
zu steigern. Damit kann das Ver-
trauen gestdrkt und mit der eige-
nen Marke bzw. der eigenen Ein-
kaufsstitte verbunden werden.

In anderen Worten: Transpa-
renz, hygienische Vorkehrungen
und das damit gesteigerte Sicher-
heitsgefiithl sind Kunden aktuell
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wichtiger als das besondere Ein-
kaufserlebnis, personliche Bera-
tung, Sonderangebote und - in
zahlreichen Fillen sogar - die Wa-
renauswahl.

Unter diesen Sicherheitsaspek-
ten miissen bestehende Einzelhan-
delskonzepte der Griinen Branche
neu gedacht werden. Die Saison
beginnt bald und Mafinahmen
sind aktuell in der Branche in un-
terschiedlicher  Intensitit und
Qualitit zu beobachten. Dazu zih-
len Abstandsmarkierungen in
Kassenbereichen, Plexiglasschei-
ben an Servicepoints, automati-
sche Kundenzihler, Desinfekti-
onsspender im Eingangsbereich
oder auch gesonderte Warenaus-
gaben fiir Risikogruppen in Form
von Ausgabefenstern fiir eine kon-
taktlose Ubergabe mit Mindestab-
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Handler miissen der gestiegenen Verunsicherung ihrer Kunden und deren Bediirfnis nach Sicherheit mit groRter Sorgfalt begegnen.
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stand. Echte strategische Initiati-
ven fiir dieses ,,New Normal“ wur-
den in der Griinen Branche jedoch
zu wenig entwickelt und noch we-
niger umgesetzt.

Die Autoren

Dr. Johannes Berentzen ist Mitglied der Geschdftslei-
tung bei der Dr. Wieselhuber & Partner GmbH (W&P),
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wo er die Bereiche Handel und Konsumgiiter sowie das

Competence Center Marketing leitet. In dieser Funktion
berdt er schwerpunktmdRig mittelstandische und inha-
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bergefiihrte Unternehmen bei Herausforderungen in
Strategie, Vertrieb, Marketing und Organisation.

. Philipp Hoog ist Manager bei Dr. Wieselhuber & Part-
ner (W&P) in Miinchen. Er begleitet die DIV-Branche seit
mehr als 10 Jahren und unterstiitzt bei W&P in den Be-
reichen Handel sowie Freizeit, Garten, Heimwerken Un-
ternehmen bei Herausforderungen in Strategie, Vertrieb,
I Marketing und Organisation. Wahrend seiner Promotion
S beschaftigte er sich mit dem Thema ,,Dynamische Marke-

tingfdhigkeit in der Deutschen Bau- und Heimwerkermarktbranche.”

ist ein guter Zeitpunkt, die Diskus-
sion in diesen Bereichen deutlich
zu intensivieren. Insbesondere in
Verbundgruppen und anderen
Kooperationsmodellen sind die
Potenziale und die gebiindelte di-
gitale Schlagkraft in der Griinen
Branche enorm.

Sortiment: Regionalitat

und bekannte Marken

Die richtige Sortimentsgestaltung
war schon immer der Schliissel
zum Erfolg jedes Einzelhdndlers.
In Krisenzeiten ist diese Kompe-
tenz allerdings wichtiger als je zu-
vor. Das operative Geschift ist auf
ein Optimum zu bringen, um un-
notig gebundenes Kapital zu redu-
zieren und durchgingige Liquidi-
tit zu gewihrleisten. Das kann
auch bedeuten, unnétige Beschaf-
fungsauftrage zu stornieren.

,Unter dem Eindruck der Pandemie
miissen nicht nur Hygiene- und Sicherheitskonzepte
vollig neu gedacht werden."

Dr. Johannes Berentzen
Leiter Geschdftsbereich Handel bei Dr. Wieselhuber e Partner

Viele Handler haben kaum digi-
tale Angebote, um ihre Kunden
auch in Zeiten des Lockdowns
und auf Distanz zu erreichen. Da-
runter leidet haufig die Kunden-
bindung, selbst Stammkunden
greifen zur Online-Bestellung. Es

Der Markt in der Griinen
Branche ist durch die verdnder-
ten Kundenbediirfnisse aktuell in
Bewegung. Die Hindler, welche
auf gesetzliche Corona-Restrik-
tionen auch beschaffungsseitig
flexibel reagieren konnen, wer-

den die Pandemie-Auswirkun-
gen am besten bewiltigen. Mit
der aktuell stirkeren Fokussie-
rung auf Umfeld und Wohlbefin-
den werden Regionalitit und be-
kannte Marken fiir Kunden im-
mer wichtiger. Hierbei sind vor
allem Herkunft, Anbau und Ver-
arbeitung zu beachten und trans-
parent zu kommunizieren. Kun-
den sind aktuell nicht sehr expe-
rimentierfreudig, vertrauen be-
kannten Marken und sind auch
bereit, dafiir entsprechend mehr
zu zahlen. Dies gilt es, in der
Ausgestaltung von Sortiments-
breite und -tiefe zu berticksichti-
gen. |

Die Entscheider in der Griinen
Branche sind gefordert, die ver-
starkten Bediirfnisse nach Si-
cherheit und Vertrauen zu erfiil-
len, damit auch weiterhin die
Wahl fiir einen Einkauf im sta-
tiondren Ladengeschaft getroffen
wird. Die Dynamik in der Griinen
Branche ist aktuell groR, ein
LWweiter so” kann es in diesem
Zusammenhang deshalb nicht
geben. ,Safety First" ist daher
nicht nurim Infektionsschutz,
sondern auch in den strategi-
schen Initiativen der Griinen
Branche von hdchster Relevanz.




