Wieland Sulzer

Wieland Sulzer, ,Spielwa-
ren Sulzer”, Marburg:

,Das Ziel ist so eindeutig
wie herausfordernd: Wie er-
halte ich die Ertragskraft
meines Unternehmens? Han-
del und Industrie sind glei-
chermafien von der Kosten-
explosion, den Liicken in
den Lieferketten und der
Kaufzuriickhaltung des Kon-
sumenten betroffen. Wie in der
Industrie gibt es keine zwei

gleichen Spielwarenhéndler. Zur Ver-

deutlichung der Problemstellung habe ich einen fiktiven
Héandler ,geschaffen: 1.000.000 € Umsatz, 640.000 €
Wareneinsatz, 360.000 € Rohertrag, 240.000 € Gesamtkos-
ten und 120.000 € Deckungsbeitrag.

Ausgehend von einer Steigerung der Gesamtkosten von
20 % und dem Ziel, den Deckungsbeitrag zu halten, muss
der Umsatz um ca. 15 % gesteigert oder die Spanne um ca.
5 % Punkte erhoht werden. Sind die Umsatzausweitung
bzw. die Margenerhdhung realistisch? Wohl kaum! Dem-
nach miissen wir Handler an allen ,Stellschrauben‘ drehen:
Auf Lieferanten mit unterdurchschnittlichen Spannen ver-
zichten, bzw. die Listung einschranken. Wir miissen den La-
gerumschlag erhdhen und die Kapitalbindung einschran-
ken. Das Warenrisiko tragt derzeit der Handler zu 100 %.
Durch Depotvereinbarungen oder Riickgabemaoglichkeiten
muss dieses Risiko fair verteilt werden. Die Beratungsleis-
tung des stationdren Handels muss mit entsprechenden
Konditionen honoriert werden. Nicht zuletzt muss die Han-
delsspanne so gestaltet werden, dass die Mitarbeiter ange-
messen verglitet werden kénnen. Den Verbundgruppen un-
serer Branche sind die Probleme bekannt. Sie arbeiten fiir
ihre Mitglieder aktiv an Losungsmoglichkeiten. Diese Her-
ausforderungen sind kein Sprint. Vielmehr ist die Ausdauer
eines Marathons erforderlich. Die kommende Spielwaren-
messe in Nirnberg bietet die Gelegenheit, eine entspre-
chende Weichenstellung vorzunehmen.”

Sladana Samardzic, ,Tembo Toys", Wien:
,Die groflte Herausforderung ist momentan als Fachhan-
del den extremen Preisschlachten grof3er Ketten und On-
linegiganten gegenzuhalten. Da durch die Medien zudem
die Angst im Bezug auf die Energie-
krise geschirt wird, und be-
kanntlich die Preise iberall
steigen, sind die Menschen
| geneigter, einfach billig* der
Qualitat und Beratung vor-
' zuziehen. Ich denke, dass
man das auch beim Weih-
nachtsgeschaft merken wird.
Wie schon die letzten Jahre
mit Corona versuchen wir
unseren Kunden den Vorteil
und die Einzigartigkeit unse-
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res Fachgeschéftes vor Augen zu fiihren. Wir machen Ver-
losungen, Tagesaktionen, Malwettbewerbe, Sammelpéasse
fiir verschiedene Produkte und viele jahreszeitenabhangi-
ge Aktionen. Wir vermeiden es moglichst, Preiserh6hun-
gen an den Kunden weiterzugeben, sofern es wirtschaft-
lich moglich ist. Mich fragte vor Kurzem eine Kundin: Wie
kénnen Sie mit einem solchen Geschaft in den Zeiten des
Onlinehandels Giberleben? Meine Antwort war einfach:
Weil wir in dem, was wir tun, gut sind und es von Herzen
gerne machen. Von der Politik sowie den Kammern wiir-
den wir uns wiinschen, dass die Wichtigkeit der lokalen
Geschafte mehr durch Werbung und Medien den Men-
schen vermittelt wird. Es gibt auch kleine Onlineshops, die
zu gleichen Preisen und manchmal sogar gilinstiger ein
Produkt verkaufen, es muss nicht immer ein Onlinegigant
sein. Die lokale Wirtschaft gehort unterstiitzt, es mussten
schon genug Betriebe aufgrund der Coronakrise schlief3en
und um dem gegenzulenken, sollte die Regierung alles tun
und sich neue, doch vor allem sinnvolle Mafinahmen
Uiberlegen. Denn, wie die WKO selbst einmal geworben
hat: Geht’s der Wirtschaft gut, geht’s uns allen gut.”

Christian Kromer, , Spielwaren Kromer"”, Schrobenhausen:
»Die grofe Herausforderung ist es, die Kunden weiterhin in
die Geschafte zu bekommen - trotz der steigenden Preise,

der angespannten Situation in den Haushalten und der >>
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