





Erfolgsgeschichten

Aus dem
bayerischen Einzelhandel




Erfolgsgeschichten

Aus dem
f bayerischen Einzelhandel

-] Herausgeber
Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel \w
i Theatinerstrafle 47, 80333 Miinchen
.! www.ridstiftung.de i
1—10
Gestaltung: Wilmut Borgel, Formedium Miinchen
[ Fotos: Jan Schmiedel, Miinchen und Fotomaterial
{ der beteiligten Unternchmen
e Texte: Rafael Sala, Malte Perlitz, Michaela Pichlbauer

Druck: Fuchs Druck, Miesbach
1. Auflage, Miinchen 2022

y Rid [Stiftung

Wir stiften Zukunft!




Dieses Buch
gibt es, weil Menschen handeln.
Mit ihrem Tun schreiben Hindlerinnen
und Hindler Lebensgeschichten

ebenso wie Unternehmensgeschichten.

Zehn davon lesen Sie hier.




‘i

VORREDE

Die eigene Zukunft in die Hand nehmen, sie aus eigener Kraft aktiv
gestalten — dabei unterstiitzt die Rid Stiftung seit mehr als 30 Jahren
Unternchmerinnen und Unternehmer im mittelstindischen baye-
rischen Einzelhandel.

Der Handel ist der drittgrofite Wirtschaftssektor in Deutschland,
und er ist der Rid Stiftung eine echte Herzensangelegenheit. Allein
in Bayern arbeiten rund 400.000 Menschen in mehr als 60.000
Betrieben und versorgen uns tiglich in allen Lebensbereichen.

Im Laufe der Zeit hat die Rid Stiftung bei zahlreichen Erfolgs-
geschichten dabei sein diirfen. Diese Erfolge sichtbarer zu machen,
die Geschichten der Menschen und ihrer Unternehmen mit ande-
ren zu teilen, das ist das Ziel unserer Serie ,Erfolgsgeschichten aus
dem bayerischen Einzelhandel

Zum 30-jahrigen Jubilium der Stiftung, im Jahr 2018, haben wir
die Arbeit an der Serie begonnen. Wir haben ein Interview gefiihrt
mit einem Teilnehmer der allerersten Weiterbildungsveranstaltung
der damals frisch gegriindeten Rid Stiftung: mit Thomas Tretter.

Die Reihenfolge, in der wir diese Geschichten Thnen hier pri-
sentieren, steht umgekehrt zu ihrem Entstehungsdatum. Beginnen
Sie gern hinten im Buch mit der ersten Episode und lesen Sie, wie
zwei Generationen — Vater und Sohn — des SCHUHHAUS TRETTER
aus Miinchen auf den Handel der Zukunft blicken. Das zweite
Interview haben wir im Mai 2019 mit Christian Bier iiber seinen
Lebensweg gefiihrt. Lesen Sie gern danach die zweite ereignisreiche
Geschichte von INTERSPORT EISERT aus Erlangen.




Das ,Wir', das die Arbeit an der Serie aufgenommen hatte, waren
tibrigens Malte Perlitz von MARKENKULTUR - unserer Medien-
agentur —, meine Kollegin Dagmar Harnest und ich. Gliicklicher-
weise haben wir ab der dritten Episode Rafael Sala, einen freien
Journalisten, daftir gewinnen konnen, die Interviews zu fithren und
die Geschichten zu schreiben.

Zwischen Juli 2019 und November 2020 hat Rafael Sala Inter-
views gefithrt mit Karin Stabler iber REICH ONLINE SERVICES in
Rosenheim, mit Catrin Graf itber GRAF DICHTUNGEN in Freiham,
mit Lena und Claudia Heimhuber iiber das FOTOHAUS HEIMHU-
BER in Sonthofen, mit der STADTMARKETINGGEMEINSCHAFT
GUNZENHAUSEN hat er gesprochen, mit Andreas Zeidler hat er
tiber seine Firma VUFRAME in Regensburg gesprochen und Ver-
treter*innen des NETZWERK NABBURG hat er interviewt.

Durch ganz Bayern ist Rafal Sala gefahren, hat die unterschied-
lichsten Branchen des Einzelhandels kennengelernt, und er hat die
richtigen Worte fur die Geschichten gefunden; begleitet wurde er
von Jan Schmiedel — dessen Fotos sind es, durch die wir uns ein Bild
von den Menschen hinter den Geschichten machen konnten.

Mittlerweile war Kerstin Kotzmann von MARKENKULTUR
zu uns gestoflen, hat die zahlreichen erforderlichen Abstimmungs-
prozesse ibernommen und auch unsere Pressemitteilungen verfasst.

Zunichst haben wir die Erfolgsgeschichten aus dem bayerischen
Einzelhandel fortlaufend auf der Website der Rid Stifcung veréffent-
licht - aktuell, aber eben nur digital. Als schlieflich im Mirz 2021
inmitten der Corona-Lockdowns die neunte Episode von Roman
Heimbold aus Freilassing tiber seine Plattform ATALANDA im Netz
stand, und dann auch noch die zehnte der Familie Reidl iiber die
REIDL GMBH in Hutthurm, entstand eine neue Idee: Warum nicht
diese zehn Geschichten zu einer ,1. Staffel’ zusammenfassen und in

einer Form erzihlen, in der man Handlungen seit jeher fiir andere
festhile? Das Projekt ,Buch’ war in der Welt und Wilmut Borgel
von FORMEDIUM hat die Gestaltung iibernommen, von der wir uns
wiinschten, dass sie die Wertigkeit des traditionellen Mediums mit
der zunehmend digitalen Wirklichkeit des Handels verbindet. Im
Gefolge entstanden aus urspriinglich farbigen Fotos ,Pixel-Kupfer-
stiche’, und digitaler QR-Code wurde uminterpretiert zu dekora-
tiven Initialen.

Jetzt, im Juni 2022, ist es fertig, unser Buch: die erste Staffel
der ,Erfolgsgeschichten aus dem bayerischen Einzelhandel'. Und
Sie halten es in Thren Hinden, und Sie nehmen es hoffentlich noch
oft zur Hand, um sich inspirieren zu lassen von diesen Menschen
und diesen Firmen, um sich ermutigen zu lassen bei neuen Heraus-
forderungen, und um dadurch weiterhin unsere Zukunft aktiv zu

gestalten... wir wirken sehr gerne dabei mit!

Michaela Pichlbauer

Vorstindin
Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelbandel




X.
Reidl GmbH & Co. KG, Mdrz 2021

——————— Hutthurm in Niederbayern — eine blithende Gegend
mit vielversprechendem Entwicklungspotenzial. In den dortigen
Industriegebieten haben sich seit den 90er Jahren sukzessiv zahl-
reiche Betriebe angesiedelt und erzielen eine beachtliche Wert-
schopfung. Die ,Reidl GmbH & Co. KG* ist ein Handelsunter-
nehmen mit den Schwerpunkten ,Eisenwaren; ,Arbeitsschutz,
,Normteile‘ und ,Werkzeuge: Neben dem klassischen Einzelbandel
bietet die Firma ibren Kunden vielfiltige Losungen zur Beschaffung
iiber das Internet und vielseitige standardisierte Schnittstellen an.
Das Unternebmen fiihrt iiber 450.000 Artikel und siebt es als seine
Mission, diese mit digitalen Losungen so tibersichtlich wie moglich
zu gestalten. Gegriindet wurde das Befestigungszentrum in einem
Gewerbegebiet in Hutthurm im Jahr 1992 von Christine und Richard
Reidl. Das Unternehmen wurde aus Expansionsgriinden 2018 Teil
der Beutlbhauser Gruppe.

iz ..,EI_E Esist bekanntlich immer gut, die Zeichen der Zeit recht-

zeitig zu erkennen — vor allem, wenn man wirtschaftlich
erfolgreich sein will, die Konkurrenz niche schlift und
in der Gegend Aufbruchstimmung herrscht. Ganz bewusst hat sich
Richard Reidl als Standort seines Betriebs fiir Hutthurm bei Passau
entschieden, seiner Heimatregion. Entspannt blicke der Fiinfzig-
jahrige aus dem grof8en Panoramafenster seines Konferenzraums in
den 3.000 gm umfassenden Gebaudekomplex nach drauflen in die
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Natur. ,Das hat Weite und Tiefe, das gefallt mir®, freut er sich. ,Diese
Investition habe ich mir von Herzen gegénnt. Ich brauche das einfach®,
schildert er nicht nur mit Blick auf das technisch top ausgestattete
Interieur, sondern auch mit Blick auf diese riesige Glasfliche mit den
getonten Scheiben. Im Sommer schiitzt sie gegen die Hitze, aber sie
gibt den Blick stets frei auf die weitgeschwungene Hiigellandschaft
mit viel Griin, hier und da einem Kirchturm, Wilder und viel helles
Sonnenlicht. Man kann spiiren, dass die Ideen, die mit ciner solchen
Aussicht entwickelt werden, dass die Pline, die fiir ein solches Umfeld
geschmiedet werden, gar nicht wirklich schief gehen konnen, denn
sie sind geerdet und fallen auf fruchtbaren Boden.

Grofsflichig investieren — dank giinstiger
Rabmenbedingungen
Genau so kam es. Und zwar bereits im Jahr 1992, als noch iiber-
all digitale Steinzeit herrschte. Sich gerade fiir diesen Standort in
Niederbayern zu entscheiden — das war die erste Rechnung, die auf-
ging. ,Die Grundstiicks- und Bodenpreise waren niedrig, und auch
das Gebaude hat mich nicht so viel gekostet, wie man aus heutiger
Sicht meinen konnte Um einen klassischen Industriebau mit vie-
len vorproduzierten Fertigteilen handelt es sich bei dem hundert-
zwanzig Meter langen, anthrazitfarbenen Gebdude, umgeben
von anderen Betrieben und einem grofiztigigen Parkplatzbereich.
Im jugendlichen Alter von einundzwanzig Jahren hat der gelernte
GrofShandelskaufmann vor knapp dreif8ig Jahren das Unternehmen,
die REIDL GMBH & CO. KG, zusammen mit seiner Frau Christine
Reidl gegriindet. Der Fokus richtete sich in den Anfangsjahren auf
den Handel hochwertiger Normteile, Werkzeuge und Materialien
zum Arbeitsschutz — alles noch im stationiren Betrieb, der bereits
so professionell organisiert war, dass die Kundschaft — Privatleute,
Bauunternehmen, GrofShandel — gern und hiufig ein und aus ging.

16 Erfolgsgeschichten

Dann, ein gutes Jahrzehnt spiter, gelang Reidl der nichste, der
entscheidende Schachzug. 2005 beschloss der findige Unter-
nehmer, ganz auf die Karte ,,Digitalisierung” zu setzen und die ent-
sprechenden technologischen Umbauten und Weiterentwicklungen
in seiner Firma ziigig voranzutreiben. Zwar waren Online-Systeme
schon damals weit entwickelt, doch am eher traditionell aus-
gerichteten Einzelhandel mit den klassischen Vertriebs- und Ver-
kaufsstrukeuren gingen sie noch weitgehend vorbei. Ein Fehler, wie
es Reidl sicht. Er benennt einen einfachen Grundgedanken hinter
seiner Sichtweise — nimlich den der Notwendigkeit, das Produkt-
portfolio an die, sich stindig veraindernden Wiinsche der Kundschaft
anzupassen. Und zwar wenn maéglich, synchron! ,,So wird beispiels-
weise auch ein Modegeschift Verluste erleiden, wenn es der steigen-
den Nachfrage einer aufstrebenden Marke nicht nachkommt®, ist
Reidl iiberzeugt. Das Sortiment sollte bei einem sich verindernden
Markt umgehend an die neuen Gegebenheiten angepasst werden
kénnen und dynamisch bleiben. ,, Ansonsten ist die Abkehr vieler
Kunden und Kundinnen an die Konkurrenz vorprogrammiert:”

Aufdie digitale Karte setzen — und die
Kundenperspektive inhalieren
Reidl erkannte friih, dass er seine Produkte nicht mehr nur statio-
nir, sondern vor allem auch online anbieten muss. E-Commerce,
Webshopping, Omni-Channel: Das waren die Begriffe, die in sei-
nem Unternehmen im Hutthurmer Gewerbegebiet Einzug hielten.
Zuerst investierte er in die IT-Abteilung — und sparte dafiir nicht
mit entsprechendem Kapitaleinsatz. ,,Um solche Strukturen profes-
sionell aufzubauen, braucht man Spezialisten. Ohne sie geht es nicht’
Den EDV-Profisin seinem Haus kam eine entscheidende Bedeutung
zu. ,Sie waren eine erste tragende Siule wihrend dieser Zeit — und
sind es noch immer. Expertise im Haus bringt Geschwindigkeit:
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Schritt folgte auf Schritt — mit dem ersten Webshop fiir damals
rund 250.000 Artikel. Dank seines Omni-Channel-Ansatzes, der
auch Online-Giganten wie Amazon und Ebay beinhaltet, gingen
Bestellungen am laufenden Band ein. Nicht ohne Stolz schildert
Reidl, dass sein Unternehmen als eines der ersten die Erlaubnis
hatte, das ,Amazon-Prime‘-Logo zu fithren.

Das stets zweistellige Wachstum wurde dadurch ermégliche,
dass er sich auch weiter aktiv um die Kund*innen kiimmerte und
ihnen intensiv zuhérte. ,Ich habe diesen Gedanken regelrecht inha-
liert™ Dann ging es um weitere professionelle Strukturen, etwa den
Aufbau cines so genannten ,Enterprise-Resource-Planning-Systems*
(ERP) - cine digitale Plattform mit der Aufgabe, Ressourcen wie
Kapital, Personal und Material so zu planen und zu steuern, dass das
Unternehmen jederzeit bedarfsgerecht handeln kann. Die EDV-ler
tiiftelten bis das Produktinformationsmanagement (PIM) aus der

Taufe gehoben war.

Uber 1,2 Millionen Artikel verfiighar
Seither ist es moglich, Kataloge von knapp 1.000 Herstellern mit
insgesamt 1,2 Millionen Artikel quasi in Echtzeit in das ERP-Sys-
tem zu integrieren. Der Clou dabei: Wenn ecine Bestellung cintrifft
und ein spezielles Angebot erstellt werden muss, werden die ent-
sprechenden Daten automatisiert in dieses System aufgenommen,
und das Angebot wird von dort aus abgeschicke. ,,Unsere Waren-
wirtschaft wurde auf diese Weise komplett digitalisiert — von der
Bestellungbis zur Bezahlung", schildert Reidl. ,Dies hat es uns ermog-
licht, unsere Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen von repetitiven
Titigkeiten zu entlasten und die Krifte neu zu biindeln! Ein wei-
terer entscheidender Vorteil: Durch die Verkniipfung des On- und
Offlinchandels mit der Warenwirtschaft und der Zciterfassung

konnen wichtige Daten sofort visualisiert werden — zum Beispiel
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Seite an Seite im Familienunternehmen: Richard Reidl und seine Frau
Christine Reidl bauen auf Digitalisierung mit Kundenfokus und etablierten
sich zum Multichannel-Handler.

Vor allem in die IT-Abteilung hat Richard Reidl investiert — sie ist das
Herzstiick fur die Abwicklung der Auftragseingange. Samtliche Artikel
werden hier erfasst und detailgenau beschrieben.




Erfolgreiches Duo Riicken an Ricken: Richard Reidl (I.) und
Sohn Julian Reidl lenken die Geschicke der Firma ,Reidl GmbH & Co. KG’
mit viel Gespur fiir Innovationen und fiir die Kunden.

Ubervoll sind die Regale in den Lagerhallen der ,Reidl GmbH & Co. KG.

Informationen zu Umsatz, Packzetteln oder zu Lieferscheinen.
Derzeit arbeiten finfundsiebzig Mitarbeiter*innen fiir das Unter-
nehmen, der Umsatz erreichte 2020 die bisherige Rekordmarke von
vierundzwanzig Millionen Euro. Inzwischen ist auch Julian Reid],
der Sohn von Richard und Christine Reidl in der Geschiftsfithrung.
»Ich bin sehr stolz, das fortfithren zu kénnen®, sagt der Neunund-

zwanzigjahrige.

Corona hat die Entwicklung noch einmal beschleunigt

Doch das ist noch lingst nicht alles — es folgte Idee auf Idee, Inno-
vation auf Innovation. Sie alle aufzuzihlen, wiirde cin cigenes
Buch fiillen. Erwihnt seien nur seine Vertriebsmodelle, spezielle
,in-house-shops, seine Cross-Selling-Ansitze, die dem Kunden zum
gewiinschten Artikel auch gleich das passende Zubehor anbieten.
Oder das Segment Arbeitsbekleidung: Méchte etwa ein Bauunter-
nehmen fir seine Handwerker die passende Kleidung kaufen, hat
aber noch keinen Uberblick iiber den genauen Produktzuschnitt,
kann er sie tiber eine spezielle Plattform genau bestimmen, sie sich
konfigurieren und anschlieend gleich abholbereit an die Laden-
theke bringen lassen.

Berticksichtigt werden dabei nicht nur die Art des Einsatzes —
zum Beispiel auf einer Baustelle oder in einer Lagerhalle — sondern
auch sicherheitstechnische Aspekte, wie sie die jeweiligen Berufs-
genossenschaften vorgeben. ,,Es macht keinen Sinn, einen Gabel-
staplerfahrer, der viel drinnen unterwegs ist und schwitzt, mit einer
dicken Outdoor-Jacke auszustatten: Umgekehrt brauchten Arbeiter,
die drauflen bei Minustemperaturen arbeiten miissen, ebenfalls die
entsprechende Kleidung. ,,Die sollte dann natiirlich wetterfest sein*
Und auch als im vergangenen Frithjahr die Corona-Krise erstmals
mit voller Wucht zuschlug, hat Reidl direke gehandelt. Es wurde

beispielsweise vor Ort cin cigens entwickeltes Verkaufs-Display
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eingerichtet, iiber das der Kunde mittels Videotelefonie ganz kon-
kret mit einem Mitarbeiter kommunizieren und seine Bestellungen
beim so genannten ,Tele-Ludwig’ im Gesprich aufgeben kann.
Auch Click & Collect, also das Bestellen der Ware online und die
Abholung vor Ort, bietet das Befestigungszentrum an. Ein weiterer
Service: Die ,24-Stunden-Verkaufszone': Registrierte Kund*innen
gelangen per Fingerscan rund um die Uhr in einen separaten Ver-
kaufsraum, indem neben der bestellten Ware stindig rund 800 hiu-
fig nachgefragte Artikel verfugbar sind. Aufgrund der Produktticfe
und -breite sowie des fundierten Prozesswissens ist die Firma auch
im industriellen Sektor als starker Partner im Bereich der C-Teile
etabliert. ,Die Ware wird ausgewihlt und gescannt, dem Kunden
wird im Anschluss gleich die Rechnung zugestellt®, erldutert Reidl.
Diese und andere Innovationen haben die Giinther Rid Stiftung
fiir den bayerischen Einzelhandel dazu veranlasst, dem Unterneh-
men REIDL GMBH & CO.KG 2013 cinen von drei erstmals bayern-
weit ausgelobten Innovationspreisen im Handel zu verleihen. Das
Befestigungszentrum Reidl sei ein herausragendes Beispiel fur die
Innovationskraft im mittelstindischen Finzelhandel heifit es in
der Laudatio. ,Herr Reidl ist ein Unternehmer, der nicht nur die
digitalen Moglichkeiten fiir den Handel umfassend zu nutzen ver-
steht, sondern auch konsequent aus der Kundenperspektive denke.
Zudem behalt er die eigenen Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen als
Menschen im Auge. Eine bislang seltene Kombination®, sagt die Vor-

standin der Rid Stifcung, Michaela Pichlbauer, tiber Richard Reidl.

Digitalisierung braucht ein Ziel: den Menschen
Reidl hat aber noch eine weitere Vision, eine, die nur mittelbar
mit Digitalisierung zu tun hat, eine, die sich nicht am unmittel-
baren Profit orientieren kann, eine, in der es um das Wesentliche
geht: die Menschen. Der Niederbayer steht dem kontinuierlichen
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Fortschrittsgedanken keineswegs kritisch gegeniiber — griindet ja sein
eigener beruflicher Erfolg darauf -, sicht aber in puncto ,virtuelle
Expansion’ den Zenit erreicht: ,Es kann, es wird da nicht mehr sehr
viel sinnvolles Neues kommen:* Aber jeder Einzelne miisse wieder
viel stirker in den Blick geraten: ,Wir sind ja nicht virtuell, uns gibt
es wirklich:

Gerade dadurch zeichne sich im Ubrigen der Einzelhandel aus,
tber diese Einsicht zu verfiigen, sie ernst zu nehmen, sie tiglich
mit den Kunden und Kundinnen zu leben. Wertschitzung, Wohl-
befinden, Wiirdigung gehoren daher ebenso zum verbalen Inventar
des Unternchmens wie die digitalen Schlagworte. Reidl hebt her-
vor: ,Wir befinden uns an einem Scheideweg. Wir haben viel tiber
die Digitalisierung hinzugewonnen, aber sie darf nicht zum Gegen-
teil der realen Welt werden, sie muss fiir uns reale Menschen hilf-
reich sein®. Daher muss in unserer Politik, in unserer Wirtschaft, in
unserer Gesellschaft wieder die Verbesserung der Lebenswirklichkeit
der Menschen ins Zentrum, auch im Zentrum der Digitalisierung
stehen. Er selbst habe immer versucht, die Kultur des Miteinander
in seinem Betrieb bestmaéglich zu pflegen — und werde dies auch
weiter tun. ,Mehr denn je®, sagt er und blickt nachdenklich aus dem

Panoramafenster in die weiche Hiigellandschaft Bayerns. q
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IX.
atalanda, Mdrz 2021

——————— Nahe der dsterreichischen Grenze, im oberbaye-
rischen Freilassing, macht schon seit Jahren ,atalanda’ von sich
reden. Das im Jahre 2012 als klassisches Start-up gegriindete
Unternehmen befindet sich nach ersten Anlaufschwierigkeiten
inzwischen kontinuierlich auf der Erfolgsspur — und man hire
und staune — erginzt das Angebot von Internet-Riesen wie Ama-
zon und Google. Das Geschdftsmodell: die Verkniipfung digitaler
Strukturen mit der Geschdftswelt vor Ort. ,atalanda’ bietet die
Moaglichkeit, Produkte bei lokalen Hindlern bequem online zu
bestellen und weiterhin mit dem Geschdft in Kontakt zu bleiben.
Aktuell vertreten ist die Firma in vierundzwanzig Stddten. Corona
hat ibr noch einmal einen Schub nach oben gegeben. Fiir sein
erfolgreiches Konzept erbielt Geschdftsfiihrer Roman Heimbold
bereits 2015 von der Rid Stiftung den Sonderpreis des Innovations-
wettbewerbs ,Handel im Wandel:

Die Konstellation erinnert ein wenig an den biblischen

Kampf zwischen David und Goliath. Auf der einen

Seite: Internet-Giganten wie Amazon, Google und ebay,
deren globale Marktfithrerschaft im Online-Handel ungebrochen
scheint. Auf der anderen Seite: kleinere Firmen, die nur lokalen
Akteuren cin Begriff sind. ATALANDA im oberbayerischen Frei-
lassing zum Beispiel, das inzwischen vierzehn haupt- und mehrere
nebenberufliche Mitarbeiter*innen beschiftigt.

24 Erfolgsgeschichten

In den Riumlichkeiten des Unternehmens sind mehrere, grofie Bild-
schirme an den Wanden befestigt. Viele Kurvenverldufe mit fur die
Firma wichtigen Informationen sind darauf zu sehen. Hier also wird
der ,Stein’ in die Hand genommen gegen die Branchenriesen, die
Goliaths im weltweiten Netz mit ihrer vermeintlich ungebrochenen
Macht. Die ,Schleuder’, die das bewerkstelligt, ist denkbar einfach
konstruiert. Sie besteht aus genau zwei Elementen, die am besten
mit den Schlagworten ,Online- really meets Offline-Shopping’
umrissen sind. Vereinfacht gesagt: Bestellt wird die gewiinschte
Ware zwar im Internet, aber — und das ist der springende Punkt —
der Handler bleibt nicht anonymer Lieferant, dessen Namen man
nicht einmal kennt, sondern er bleibt erkennbar. Und zwar nicht
nur beim Kauf des Produkts, sondern bei allen weiteren Service-
und Dienstleistungen, sowie als personlicher Ansprechpartner
im After-Sales-Bereich. Er ist fiir den Kunden und die Kundin
im wahrsten Sinne des Wortes ,sichtbar’. ,Bei den grofien Inter-
net-Hindlern wird versucht, den Handler ganz nach hinten zu
riicken oder gar nicht in Erscheinung treten zu lassen®, schildert
der dreiundvierzigjahrige gebiirtige Mecklenburger. ,Wir hingegen
geben ihnen eine Plattform, auf der sie sich mit ihren Produkten
prasentieren konnen. Wir fordern den direkten Kontakt zwischen
den Kunden und den Hindlern®

Im Internet bequem bestellen und damit sogar
das lokale Netzwerk stirken
Die besten Ideen muss man bekanntlich oft gar nicht lang suchen,
sondern es gentigt, ein treffsicheres Gespiir zu haben. Das hat Heim-
bold mit seinem Geschiftsmodell bewiesen. ATALANDA bietet die
Moglichkeit, Produkte von lokalen Hindlern einfach und schnell
online zu bestellen. Der Kunde kann sich das Sortiment der Handler,

die an der Plattform teilnehmen, landesweit online anschauen und
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sich die Ware dann bequem nach Hause liefern lassen. Dies noch
am selben Tag — wenn der Kunde im gleichen Ort wohnt. Alternativ
kann er den gewiinschten Artikel aber auch — und das unterscheidet
ATALANDA von der Konkurrenz — in seinem Wohnort selbst abholen.

»Einfach online aussuchen und die Ware dann im jeweiligen Geschift
personlich entgegennehmen®, schildert der Verkaufsprofi. Inzwischen
prasentieren viele teilnehmende Handler aus ganz Deutschland, von
Hamburg tiber Wuppertal bis nach Giinzburg und Pfaffenhofen, ihr
Sortiment im Online-Schaufenster von ATALANDA.

Wie er es von einem lokalen Geschift gewohnt ist, kann sich der
Interessent das Angebot der jeweiligen Geschifte vor Ort bequem
anschauen und sich ganz in Ruhe fiir das gewtinschte Produke ent-
scheiden. Die Firma ist derzeit deutschlandweit in vierundzwanzig
Stidten vertreten — neben den genannten unter anderem in Heil-
bronn, Monheim am Rhein, Ettlingen, Bochum und vielen anderen.
Immer wieder kommen neue hinzu - sie geben dem Unternchmen
die Dynamik, die bereits im Namen steckt. ,Atalanda’ leitet sich
aus der griechischen Mythologie ab und bedeutet ,die Schnellste
unter den Jagdgéttinnen'. ,Hinzu kommt, dass sie amazonenhaft
ist*, merke der findige Unternechmer schmunzelnd an.

Anfangs stotterte der Motor
Dann kam eine Anfrage aus Wuppertal — und mit ihr Erfolg. Dabei
war der Anfang alles andere als leicht. Und: Heimbold ging ein
hohes Risiko ein: Er warf eine sichere und gut dotierte Anstellung
als Geschaftsfithrer einer Medienagentur in Miinchen hin. Neben
seiner hauptberuflichen Titigkeit unterrichtete er auch an der
Fachhochschule Salzburg in der Sparte Multimediatechnologie.
Und genau hier, nach einer Vorlesung, kam ihm die entscheidende
Marketingidee: Stidte, Gemeinden und andere Ortschaften als
,dezentrales Warenlager zu begreifen und ihnen ein umfassendes
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Erganzt mit seinem Geschaftsmodell das Angebot von Internet-
Giganten wie Amazon: Roman Heimbold, Geschaftsflihrer von ,atalanda’.
Das Unternehmen mit Sitz in Freilassing verbindet erfolgreich Online-
und Offlineshopping-Strategien auf der lokalen Ebene.

Ganze Stadte und Marktplatze stellen Uber die ,atalanda’-Plattform
inzwischen ihr Sortiment ins Netz.




Forum fiir die Produkte ihrer Hindler zu geben. ,Im Grunde sind
ja alle Strukeuren schon da, man muss nur einen tibergeordneten
Markeplatz schaffen? Der dreifache Familienvater machte sich ans
Werk — und landete erst einmal einen Flop. 2012 war das. In Ham-
burg und Salzburg klopften er und sein Team bei den unterschied-
lichsten Handlern an. Weit tiber zwei Drittel bekundeten sogleich
ihr Interesse, einzusteigen und ihre Waren tiber die neue Plattform
zu prasentieren. Doch als es dann an die Umsetzung ging und die

Geschifte ihre Daten, Bilder und Fotos hitten liefern sollen, war
dic Zahl derjenigen, die anfangs zugesagt hatten, auf zwanzig Pro-
zent zusammengeschmolzen. ,Es ist einfach nichts passiert. Das war

frustrierend. Ich spielte mit dem Gedanken, alles hinzuschmeiflen®,
bekennt der Geschiftsmann freimiitig.

Doch wie so oft im Leben kommt der Erfolg dann, wenn man
ihn am wenigsten erwartet. Bei Heimbold waren das der Local-
Commerce-Experte Andreas Haderlein und die Wirtschaftsforderer
der nordrhein-westfilischen Stadt Wuppertal. Sie waren auf den
neuen, im Aufbau begriffenen Dienst aufmerksam geworden, von
der Idee fasziniert — und boten an, bei méglichst vielen Handlern
der Stadt vorstellig zu werden und sie fiir Heimbolds Konzept zu
begeistern. Gesagt, getan: Zahlreiche von ihnen stiegen ein und schu-
fen so das erste breite Fundament der neuen Plattform im Netz. Seit-
dem weifs Heimbold, dass es fiir seinen Unternehmenserfolg auf zwei
Dinge ankommt: ,,Es muss jemanden geben, der die Bezichungen vor

Ort herstellt, also eine Art sozialen Kiimmerer, und die Hindler und
Hindlerinnen miissen motiviert sein. Sonst klappt es nicht.

Der Wunsch nach einer solchen Plattform, wie wir sie bieten,
muss von innen heraus kommen. Von ganzem Herzen! Inzwischen
arbeitet das Team rund um die Uhr, vierundzwanzig Stunden lang
daran, die Vorteile des lokalen Handels mit den Vorziigen des

Online Shoppings zu verbinden. Auch in Luxemburgist ATALANDA

Immer im Blick: die Kurvenverlaufe der einzelnen lokalen Handler
auf dem Online Marktplatz ,atalanda’.

Firmengriinder und Visiondr Roman Heimbold.
Auch Handler in Pfaffenhofen nutzen die Plattform von ,atalanda’. Episode IX — atalanda, Mirz 2021 29

S S e el P i g -
e g et i e T ¥ S T el e e el
. . ' Vi T




inzwischen aktiv. Die seit Anfang 2020 allgegenwirtige Corona-
Krise hat dem Unternehmen noch einmal einen Schub nach oben
gegeben: Die Umsitze sind in den vergangenen Monaten wegen
des Lockdowns deutlich gewachsen. ,Die Menschen kaufen immer
mehr von Zuhause aus. Davon profitiert unser Dienst natiirlich!

Die Produkevielfalt ist beachtlich. Uber ATALANDA kann beim
ortlichen Hindler eine ganze Menge gekauft werden. Ob aktuelle
Damen- und Herrenmode oder Textilien fiir Kinder, ob Biicher und
Medien, ob Elektronik oder Lebensmittel: ,,Das Sortiment, auf das
der Kunde und die Kundin zugreifen kénnen, ist grof®, schildert
Heimbold. Sportartikel gibt es ebenfalls in Hiille und Fiille. Doch
nicht nur regionale Geschifte, sondern auch ortsansissige Dienst-
leister bieten ihre Leistungen bei ATALANDA an. Ein Termin beim
Friseur, Steuerberater oder Physiotherapeuten kann online genauso
schnell angefragt werden wie ein Wochenendausflug mit der Fami-
lie. Auflerdem kann sich der Nutzer bzw. die Nutzerin zentrale
Informationen zu neuen Restaurants, Hotels oder Eisdielen in sei-
ner Stadt verschaffen und einen Uberblick iiber anstehende Ver-
anstaltungen in der Region bekommen. Und auch hier gilt wieder
die Devise: online kaufen, doch auf den Service und die Dienst-
leistungen des Handlers vor Ort nicht verzichten miissen!

Ein Markenzeichen der Firma ist dabei das so genannte ,Same
Day Delivery-Prinzip’, also die Moglichkeit, die Ware noch am
gleichen Tag geliefert zu bekommen. ,Damit sind wir in vielen
Stidten schneller als Amazon Prime®, schildert Heimbold. Genau
dieses Zusammenspiel aus unterschiedlichen Erfolgsfaktoren war
es, was die Rid Stifcung dazu veranlasste, ATALANDA den Sonder-
preis des Innovationswettbewerbs ,Handel im Wandel* 2015 zu ver-
leihen. ,,Es gibt schon seit cinigen Jahren verschiedene Ansitze fir
Online-Markeplatze, mittlerweile auch viele gute. Bei ATALANDA
hat damals bereits tiberzeugt, dass Herr Heimbold nicht nur einen
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technologischen Ansatz verfolgte, sondern erkannt hatte, dass es
auch um ein lokales Kooperationsproblem geht®, begriindet Vor-
standin Michaela Pichlbauer die damalige Entscheidung der Jury.
Die Partner des Innovationswettbewerbs, das Bayerische Staats-
ministerium fiir Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie, der
HBE Handelsverband Bayern, die bayerischen 1HK’s und unterneh-
merTUM haben den Wettbewerb ins Leben gerufen, um sichtbar zu
machen, welche vielversprechenden Ansitze es bereits im mittel-
standischen Einzelhandel gibt, um die Online-Welt mit der Off-
line-Welt klug zu verbinden. Das Beispiel ATALANDA zeigt: Einen
Goliath herauszufordern, ist gar nicht so schwer. Man muss nur ein
kleiner David sein, eine ziindende Idee haben und sie im richtigen

Augenblick gemeinsam mit anderen umsetzen. q
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VIII.
netzwerk NABburg, November 2020

——————— Das ,netzwerk NABburg® ist ein Verein Nabburger
Unternehmer und Biirger mit dem Ziel der Etablierung eines
zukunftsorientierten Stadtmarketings. Unter dem Leitgedanken

SWir wollen, dass Nabburg noch attraktiver wird“ haben die
Mitglieder bereits erste Arbeitskreise zum Thema ,Leerstand; zur
Entwicklung eines ,Nabburg-Gutschein® und zur Erstellung einer
Jnternet-Plattform’ fiir Nabburger Gewerbetreibende — sowie

auch fiir Freiberufler und Dienstleister — gegriindet.

Bundesweit richten sich die Blicke — nicht nach Berlin und

auch nicht nach Miinchen, sondern nach Nabburg. Das

Stidechen in der Oberpfalz sorgte in den Lokalzeitungen
und Werbemagazinen fiir Schlagzeilen: Nicht nur das Bayerische
Wirtschaftsministerium iiberreichte einen Preis, auch aus Berlin kamen
Glickwiinsche — und obendrein machte sich noch ein Reporterteam
des Bayerischen Rundfunks auf den Weg ins nérdliche Bayern, um ein
Fotoshooting zu filmen. Der Grund: eine von der Stadtmarketing-
gemeinschaft ,netzwerk NABburg' entwickelte Jebende’ Aktion. Es
handelt sich dabei um eine Imagekampagne, deren Kernelement eine
Serie von weltbekannten Bildern ist, die mit Hilfe von Nabburger
Personlichkeiten weiterentwickelt und nachgestellt wurden. Das krea-
tive Konzept der Gewerbetreibenden tiberzeugte Giste, KundInnen,
die Presse, verschiedene JurorInnen und vor allem die eigene Stadt.
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Nabburg in der Oberpfalz. Viele werden mit dem Ort keine genaue
Vorstellung verbinden und erst einmal die Landkarte zu Rate zie-
hen miissen, um zu schauen, wo er genau liegt. 6.000 Einwohner
und Einwohnerinnen leben hier zusammen und kénnen aus sechzig
Handwerksbetriebene, acht Schulen, fiinf Museen, sechs Theater-
gruppen, sechzig Geschiften, Arztpraxen sowie Dutzenden von
Gastronomiebetrieben wihlen.

Es besteht wirklich kein Grund, irgendwo anders hinzufahren,
um cinkaufen zu gehen oder cinen anderen alltiglichen Bedarf zu
decken. Der malerische Ort in der Oberpfalz bietet mit seiner Infra-
strukeur so gut wie alles, was man braucht. Und doch hatte er — wie
so manche kleinen Stidte — mit einem Imageproblem zu kimp-
fen. ,Viele sind doch nach Regensburg zum Einkaufen gefahren®,
schildert die zweite Vorsitzende der Stadtmarketinggemeinschaft
NETZWERK NABBURG, Elisabeth Troidl. ,Wir standen im Schat-

ten anderer Stidte!

Die lebende’ Imagekampagne hat Nabburg weit
iiber die Grenzen hinaus bekannt gemacht
Das muss sich 4ndern, dachten engagierte Gewerbetreibende der
Stadt und griindeten im Mai 2015 den Verein NETZWERK NABBURG.
Und sie sind es professionell angegangen und haben sich gleich fiir
ein Coachingprogramm der Giinther Rid Stiftung fiir den bayeri-
schen Einzelhandel beworben.

Die Hiirden, in das Coachingprogramm aufgenommen zu wer-
den, sind hoch — zumal sich gleichzeitig dreiundzwanzig andere Stadt-
marketinggemeinschaften mit ihren Ideen beworben hatten. Doch
das Konzept iiberzeugte die Rid Stiftung sofort. ,Die Bewerbung
war professionell, die Ideen und Ansitze in der Bewerbungklangen
vielversprechend und realisierbar®, erinnert sich das Jury Mitglied
Michael Schwarz von der cima.
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Inzwischen hat sich einiges gedndert

Im Ort herrscht so etwas wie Aufbruchstimmung. ,,Es war einfach
toll®, freut sich Troidl. Nabburg hat es dank seiner einfallsreichen
Imagekampagne geschafft, weit iiber seine Grenzen hinaus auf sich
aufmerksam zu machen. Kernelement der Kampagne war eine Serie
von ,lebenden’ Bildern mit Nabburger Personlichkeiten und Stadt-
ansichten, die — abgestimmt auf das jeweilige Schwerpunktthema —
in Gestalt von sechs Plakatwinden an gut sichtbarer Stelle, dazu im
Internet und auch durch Handplakate, Postkarten und einen Kalen-
der veréffentlicht wurden. Dazu gab es Hintergrundinformationen
auf der Homepage sowic in den sozialen Medien.

Ein Jahr lang, von Juli 2018 bis Juli 2019, lief die Aktion. Die ori-
ginellen Fotografien zeigten in Anlehnungan weltbekannte Motive —
etwa den berithmten Stahlbalken hoch iiber New York, auf dem Arbei-
ter ihr Lunchpaket verzehren — Menschen, die jeder im Ort kennt.

»Das war ein Blickfang sondergleichen. Der Wiedererkennungswert
hat gegriffen®, freut sich Troidl im Rickblick. Die Menschen blieben
vor den Plakaten stehen und staunten minutenlang,

Die Kampagne hat auch das Bayerische Wirtschaftsministerium
begeistert und dazu veranlasst, den Stadtmarketingpreis 2020 an
Nabburg zu iiberreichen. Wirtschaftsminister Hubert Aiwanger gra-
tulierte trotz Corona den Nabburgern bei einem verkleinerten Festakt
in Miinchen. Die Preisverleihung, die im zweijihrigen Turnus statt-
findet, dient unter anderem der tiberértlichen Vernetzung von heraus-
ragenden lokalen Aktionen aus ganz Bayern. ,,Die Imagekampagne
entfaltete ihre Wirkungaber nicht nur nach auflen, sondern zeigte ihre
verbindende Kraft bei allen beteiligten Akteuren. Dieser Enthusias-
mus habe sic begeistert, schildert die Vereins-Vize weiter: ,,Menschen,
die sonst nicht viel miteinander zu tun haben, kamen miteinander ins
Gesprich! Vor allem bei den Fototerminen habe sie immer wieder das
hohe Engagement in der Gruppe spiiren kénnen, sagt Troidl.
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New York goes Nabburg! Und zwar mit einer Imagekampagne, die
weltbekannte Motive mit bekannten Gesichtern aus dem Stadtchen in
der Oberpfalz vereint.

Mit allen Sinnen frihstlicken, das tun auch die Nabburger — und zwar
wie auf dem Gemalde ,Friihstlck der Ruderer’ des franzdsischen Impressio-
nisten Auguste Renoir, dem dieses ,lebende Bild" nachempfunden ist.
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Krénung eines Erfolgs: Elisabeth Troidl vom ,netzwerk NABburg’ bekommt
vom Bayerischen Wirtschaftsminister Hubert Aiwanger und Wolfgang Puff (l.)
vom Handelsverband Bayern den 10. Bayerischen Stadtmarketingpreis in der
Kategorie Stadtgrof3e bis 10.000 Einwohner Uberreicht.

Garanten des Erfolgs der Imagekampagne: cima-Geschéftsflihrer Roland
Wolfel (2.v.1.), Gisela Westiner (3.v.1.) und Elisabeth Troidl (6.v..) mit Nabburger
Gewerbetreibenden bei der Uberreichung des Gutscheins fiir das Rid Coaching-
programm ,Stadtmarketing’.

Die Rid Stiftung ermdiglichte professionelle Begleitung
Das ausgearbeitete Konzept des Nabburger Netzwerks entstand
im Rahmen eines professionellen Coachings fiir Stadtmarketing-
gemeinschaften der Rid Stiftung.

Vorbereitet wurde die Werbekampagne bereits seit Herbst 2017.
Nach den Aktionen ,Nabburger Zehner zur Kaufkraftbindung in
der Stadt, einem Bilderridtsel namens ,NABory', der Ausstellung
,Kunst-Mieting' in leer stehenden Gebauden und mehreren langen
Einkaufsnichten war dies die ,,bislang umfangreichste und arbeits-
intensivste Initiative“ des NETZWERK NABBURG, erinnert sich Troidl.
Aus gutem Grund — denn wie vielerorts hat auch das Stadtchen in
der Oberpfalz mit der Digitalisierung und der Globalisierung zu
kimpfen. Die Magnetwirkung der Ballungszentren fiihrt zu Leer-
stainden in den kleineren Stidten. Unternehmensansiedlungen
und Fachkrifte sind Mangelware — trotz der herausragenden Infra-
strukeur. Dem galt es entgegenwirken: ,,Ziel der Kampagne war es,
die Vorziige des eigenen Heimatortes in puncto Lebensqualitit und
Wirtschaftskraft in den Fokus zu riicken und das Zusammengehorig-
keitsgefiihl zu stirken!

Wie aber sah die Unterstiitzung fiir die
Kampagne konkret aus?
Viel ,Hilfe zur Selbsthilfe’, wie es cima-Projektleiter Achim Gebhardt
im Ruickblick beschreibt. Das heift, die Nabburger wurden struktu-
riert dabei unterstiitzt, das Potenzial ihrer Stadt selbst zu erkennen
und mit geeigneten Strategien zu entwickeln, auszuschopfen und vor
allem auch die BiirgerInnen daran teilhaben zu lassen. Kerninhalte
des Coachings waren die Konzeption und Umsetzung einer Image-
kampagne nach innen und auf8en, die Profilierung der verschiedenen
Nabburger Geschiftslagen sowie die fachliche Beratung des Netz-
werks in Fragen der gesamten Stadtentwicklung. Eine Schwierigkeit
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stellte vor allem der auf einer Anhohe gelegene Innenstadtbereich dar —
zum einen wegen der vielen Leerstinde, zum anderen, weil das Areal
weitldufig und unzusammenhingend ist. ,,Das war eine echte Heraus-
forderung fiir uns alle®, erinnert sich Michael Schwarz von der cima.

Der Bayerische Rundfunk berichtet

Auf fruchtbaren Boden fielen auch hier die Gespriche mit Einzel-
hindlern, Stadtpolitikern, Vereinen, Verbinden — und eben dem
Nabburger Bindnis zur Wiederbelebung verwaister Ladenflichen
und zur Aufwertung des Stadtbilds insgesamt. Ortsbegechungen
zur Analyse der Handelssituation, Coaching-Gespriche und fach-
liche Zuarbeit: ,Wir haben von diesen Maffnahmen im Rahmen
des Coachings enorm profitiert®, freut sich Troidl. Auch Nabburgs
damaliger Biirgermeister Armin Schértl war von Anfangan ein gro-
er Befiirworter der Kampagne: ,,Mit dieser konzertierten Aktion
von Wirtschaft, Stadt und Netzwerk wollten wir die Vorziige Nab-
burgs dezidiert herausstellen. Das ist gelungen”

Die Stadt steuerte fiir die zweijahrige Umsetzungsphase 18.000
Euro bei, weitere 6.000 Euro spendeten 6rtliche Unternehmen.
Glickwiinsche kamen sogar aus dem Bundestag: Der regionale Abge-
ordnete Karl Holmeier gratulierte zum Gewinn des Bayerischen Stadt-
marketingpreises und lobte die erfolgreiche Zusammenarbeit der
Gewerbetreibenden, die zum Schluss nicht nur aus dem Handel
stammten. Auch ein Team des Bayerischen Rundfunks machte sich
fir die ,Abendschau’ auf den Weg nach Nabburg, um tiber die Image-
kampagneund die positive Geschiftsentwicklungvor Ortzu berichten.
Das Berichten tiber das Fotoshooting wurde tibrigens nicht nur fach-
lich, sondern auch mit sehr viel Freude an der Arbeit begleitet — bei-
spielsweise zu sehen auf dem weltberithmten Gemilde ,Frithstiick der
Ruderer* des franzésischen Impressionisten Auguste Renoir — natiir-

lich mit lebenden Nabburgern und Nabburgerinnen! q
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VII.
Vuframe, August 2020

Vuframe hat den Innovationswettbewerb ,Handel im

Wandel 2018 der Giinther Rid Stifiung gewonnen: Seitdem befindet
sich das in Regensburg ansdssige Start-Up-Unternehmen auf Er-
Sfolgskurs. Was die Jury iiberzeugt hat: Mit einer von Firmengriinder
Andreas Zeitler und seinen Mitarbeiter*innen entwickelten Sofi-
ware ist es dem Einzelbandel miglich, seine Produkte auf diversen
Online-Plattformen weltweit visuell zugdnglich zu machen. Profi-
teur ist der Kunde: Ein Klick geniigt — und im Idealfall ist das
Wohnzimmer bereits virtuell eingerichtet.

Einer, der schon lange verinnerlicht hat, dass Zeit ein

knappes Gutist — und daraus ein erfolgreiches Geschifts-

modell entwickelt hat — ist Andreas Zeitler. Vor fiinf Jah-
ren hat der Dreiundreifigihrige das Start-Up VUFRAME in der ober-
pfalzischen Stadt aus der Taufe gehoben. ,Produketvisualisierung’
oder englisch Virtual’ oder ,Augmented Reality® - lautet der
Schlissselbegriff in den Raumen des Biiros an der Hoppestrafie. Dort
tiftelt das funfundzwanzigkopfige Team um den gebuirtigen Ober-
pfilzer seit Jahren an hochspezialisierten digitalen Tools. Im Kern
geht es immer darum, Verkaufsgiiter des Einzelhandels oder Dienst-
leistungen online abzubilden - sic also vor einer méglichen Kaufent-
scheidung auf das Smartphone, das Tablet oder den heimischen PC
zu bringen. Beispiel virtuelle Wohnungseinrichtung: ,,Im Idealfall
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geniigt cin Klick — und schon sind die Wunschmébel mafistabs-
getreu ins Wohnzimmer projiziert®, schildert Zeitler.

Die Arbeit fiel auf fruchtbaren Boden: Mit der von VUFRAME
entwickelten Software ist es moglich, mittels einer App die eigenen
vier Winde in Sekundenschnelle virtuell mit den Produkten auszu-
statten, die der Nutzer ins Visier genommen hat. So kann man sofort
schen, ob die Wahl stimmig ist oder nicht. Harmoniert die Couch,
mit der geliebiaugelt wird, iberhaupt mit den Mébeln? Ist sie an der
Stelle, wo sie einmal stehen soll, nicht zu tief oder zu breit? Wie ist
das mit den Farben? Stoffe und Mébel: Passt das iiberhaupt stilis-
tisch zusammen? Um das herauszufinden, bleiben dem Kiufer zeit-
aufwindige Geschiftsbesuche, die bis vor Kurzem noch die Regel
waren, erspart. Hier und jetzt, in seinen eigenen vier Wanden, kann
er den Raum entwerfen und gestalten. Das Tablet, mit dem er den
Raum abscannt, projiziert das 3D-Modell in Sekundenschnelle, wel-
ches tiber das Display in jeder Form mit detailgetreuen Abbildungen
im 360-Grad-Bereich betrachtet werden kann. ,Der Nutzer kann
interaktive Perspektiven erstellen, verwalten, in eigene Apps integrie-
ren und mit anderen teilen®, schildert Zeitler. Das Konzept kam so
gutan, dass Vuframe seit inzwischen drei Jahren bereits hochkaritige
Kunden betreut, darunter SIEMENS, BSH, KRONES, S. OLIVER und
andere sowie den Flughafen und die MESSE MUNCHEN.

Der Start war alles andere als einfach
Das Problem war, wie so oft, die Finanzierung: Die Entwicklung in
die Software sowie die Produktetablierung verschlang Unsummen an
Geld - Kosten, die cigentlich an den Kunden in irgendeiner Form
weitergegeben werden miissen, um das Geschiftsmodell auch nur
ansatzweise tragfihig zu machen. Eine der Anlaufstationen waren die
Kunden vor Ort und schnell bayernweit der Einzelhandel. ,Doch es
hat sich gezeigt, dass dic Hindler die hohen Summen fiir die Nutzung
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Vuframe-Firmengriinder Andreas Zeitler (3.v.r.) gewann 2018 den
Innovationswettbewerb ,Handel im Wandel" der Rid Stiftung.

Vor dem Bestellen noch ein griindlicher Check: Passen die Laster auch in
die Fertigungshalle? Vuframe gewahrt passgenaue Einblicke in visualisierte
Produktlosungen.

Passgenau entworfen: Mit den digitalen Tools des Regensburger Start-Ups
Vuframe lassen sich die eigenen vier Wénde virtuell gestalten.




Ein Produkt, etwa einen Industrieroboter, virtuell in 3D-Ansicht
prasentieren: Die App SmartVu® macht’'s moglich.

Know-How ist gefordert: IT-Spezialisten bei Vuframe entwickeln die
anspruchsvolle Software fur die Produktvisualisierungen.

der App nicht aufbringen konnten. In der Industrie sind Gebithren in
Hohe von einigen Tausend Euro monatlich fiir diese und eine dhn-
lich etablierte Produktsoftware keine Seltenheit. Dieser Wegkam also
nicht in Frage. Es brauchte eine Idee, eine, die allen Beteiligten trotz-
dem den grofitméglichen Nutzen versprach: dem Handler, dem das
Produkt gewinnbringend zur Verfiigung gestellt werden kann, dem
Hersteller, der seine Produkte auf den Marke bringen will und dafur
auf den Handler angewiesen ist, und dem Unternchmen, das auf einen
Profit aus diesem ansonsten fiir ihn diirftigen Deal hoffen darf. Die
Suche nach der entscheidenden Innovation war gefragt.

2017 bewarb sich das Start-Up, angeregt durch Gesprache mit
der Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel, fir
den Innovationswettbewerb ,Handel im Wandel, der 2018 zum
finften Mal stattfand. VUFRAME qualifizierte sich schnell, denn
die Geschiftsidee klang, das sahen die Expert*innen sofort, vielver-
sprechend. Gegen neun andere Teams, die mit dhnlich starken Inno-
vationen aufwarteten, galt es sich zu behaupten. Am Schluss machte
VUFRAME das Rennen. Die Weichen fiir ein Produkt, das weltweit
am Marke durschlagen wiirde, waren gestellt. VUFRAME gewann —
und konnte sich tiberdies tiber cin Preisgeld in Hohe von 10.000
Euro freuen. Doch wie gelang das? Wie sah dic entscheidende Inno-
vation aus? Der Einlaufin die Zielgeraden erfolgte nach einer inten-
siven Vorbereitungszeit. Von Oktober 2017 bis zum Herbst 2018
griff die Rid Stiftung Zeitler und seinem Team mit hochkaritigen
Workshops und Seminaren unter die Arme. Dort entwickelte die
Mannschaft die entscheidende Idee.

,Uns wurde bald klar, dass wir zunichst den Adressatenkreis
indern, uns an andere Personen wenden miissen®, erinnert sich Zeit-
ler. Und zwar hin zum Verband, der finanziell auf wesentlich brei-
teren Fiiflen steh, als die in Frage kommenden Einzelhindler. Und
dann: vom Verband hin zum Hersteller — Mébel- und Textilfirmen
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beispielsweise, die mit ihrem Kapital und Investitionsvolumen
Nutzungsgebiihren in der fiir VUFRAME rentablen Hohe ohne wei-
teres stemmen konnten. Diese Firmen wiirden die Vuframe-App
erwerben und sie dann den Einzelhindlern, die sie mit den Waren
beliefern, zur Verfigung stellen: eine klassische Win-Win-Situa-
tion fiir alle. ,,Das hat geklappt®, freut sich Zeitler. Sogar Industrie-
giganten konnte er ins Boot holen, etwa BOSCH-SIEMENS HAUS-
GERATE. Von der Spitze bis zum Fundament: Das Band mit allen
Akteuren war gekniipft. Jetzt musste nur noch der Kunde als der
entscheidende Endverbraucher mit ins Boot geholt werden. Doch
die Arbeit fiir Werbemaffnahmen und Marketing hielt sich in Gren-
zen, denn die App wurde wegen seines hohen Nutzwertes und sei-
ner Anwenderfreundlichkeit sofort so etwas wie ein Selbstlaufer.
Inzwischen nutzen weltweit Hunderttausende die cloudbasierte Platt-
form fiir virtuelle Produkeansichten. ,,Das hat richtig Spafl gemacht*,
freut sich Zeitler. Da sind ruhig auch Triume, ja Visionen erlaubt:
Die Vuframe-App soll eines Tages so erfolgreich wie die Youtube-App
sein und dabei ,echte’ Probleme — wie hohe Ladenmieten der Einzel-
hindler - 6sen. ,Wir wollen den Alltag der Nutzer cinfacher, effizien-
ter und heiterer machen®, wiinscht sich der Firmeninhaber.

Und es ging zligig weiter: VUFRAME hat neue Nutzertechno-
logien geschaffen, aktuell die SmartVu®™-App, die Zeitler auch die
,Zukunft der Produktprisentation’ nennt. Mit dem digitalen Tool,
das ebenfalls auf dem Prinzip der ,Augmented Reality’ basiert, ist
es moglich, realititsgetreue 3D-Visualisierungen von Produkten
zu erstellen. Die Visualisierungen sind interaktiv und lassen sich
einem breiten Personenkreis zuginglich machen, etwa auf Messen,
in Kundengesprichen oder auf der eigenen Website — in einer Zeit,
in der sich wegen der Corona-Pandemie persénliche Begegnungen
auf dem Riickzug befanden und vieles online abgewickelt werden
musste, ein echter Segen. Wieder innovationsverdichtig. q
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VI.
Stadtmarketing Gunzenhausen, April 2020

Einzelbdndler, Start-Ups, Familienunternehmen: Seit
iiber 30 Jahren greift die Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen
Einzelbandel Akteuren der lokalen Wirtschaft im Freistaat erfolg-
reich unter die Arme. Sie bewegt sich aber auch auf grifSerem Ter-
rain, wie das Beispiel Gunzenhausen zeigt. Dort war sie Geburts-
helfer einer herausragenden Strategie fiir das Stadtmarketing.

Mitarbeiter*innen werden in Kurzarbeit geschicke, an

den Ladenschaufenstern hingen Zettel mit den Hin-

weisen auf behordliche Schliefungen oder zu speziellen
Lieferdiensten. Die Corona-Pandemie trifft den bayerischen Einzel-
handel mit voller Wucht. Einkaufsmeilen, durch die sonst werktags
Hunderte von Menschen schlendern, sind verwaist, gahnende Leere
herrscht vor den Geschiften. Wer kaufen will, muss dies online tun —
lingst haben die Handler mit pfiffigen Konzepten darauf reagiert.

Zusammenarbeit lautet das Gebot der Stunde
Je besser vernetzt jemand ist, je mehr er auf 6rtliche Strukeuren und
Hilfsangebote im Netz zuriickgreift, desto erfolgreicher kann er
die Krise meistern. Einzelkimpfer haben es deutlich schwerer in
Corona-Zeiten. Wer in der mittelfrinkischen Stadt Gunzenhausen
betroffen ist, kann auf ein starkes Netzwerk zihlen. Das zeigt alleine
schon ein Blick auf die Homepage: Dutzende von Informationen
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zum Thema Corona sind dort gebiindelt, in jederlei Hinsicht wird
Betroffenen unter die Arme gegriffen. Ob Informationen zu Sofort-
hilfen des Bundes oder des Handelsverbands Bayern oder anderer
Institutionen, ob eine Servicehotline, Liquidititshilfen oder Not-
fallnummern fir Betriebe, die in Not geraten sind: Das Hilfs-
paket, das die Stadt Gunzenhausen seit dem 17. Mirz 2020, nach
Verkiinden der Ausgangsbeschrinkungen, fir die dort ansissige
Geschiftswelt schniirt, konnte kaum umfassender sein. ,,Wir haben
sofort reagiert und im Netz zahlreiche Unterstiitzungsmoglich-
keiten angeboten®, informiert Jeanette Holzschuh, Leiterin der
Geschiftsstelle Stadtmarketing Gunzenhausen e.V.

Dariiber hinaus kénnen sich Betroffene unter der Rubrik ,Off-
nung, Erreichbarkeit und Lieferméglichkeiten Gunzenhiuser Unter-
nehmen’ in eine stindig aktualisierte Liste eintragen lassen, tiber die
sie fiir ihre Kund*innen erreichbar sind. Sei es iiber einen eigenen
Online-Shop, tiber Telefon oder E-Mail: ,,Diese Liste ermoglicht
den Unternchmen, weiterhin so effektiv wie moglich im Marke pri-
sent zu sein®, schildert Holzschuh weiter. Mehr Hilfe in Zeiten von
Corona geht nicht!

Moglich macht dies ein besonderes Konstruke: der Verein sTADT-
MARKETING GUNZENHAUSEN, der im Sommer 2015 gegriindet
wurde und sich seitdem auf der Uberholspur befindet. Uber 150 Mit-
glieder mit Akteuren der ortlichen Wirtschaft sind ihm schon bei-
getreten, fast tiglich werden es mehr. ,,Der Vereinszweck war und ist,
die Attraktivitit Gunzenhausens zu erhalten und zu stirken®, benennt
Citymanager Markus Jocher von der cima die Idee hinter dem Vor-
stof fiir die ortliche Geschiftswelt.

Kernstiick des Stadtmarketings sind die Unternehmen der rund
17000-Einwohner- Stadt, Vereine und die Stadtverwaltung — ein
Zusammenspiel, das deswegen so effektiv ist, weil alle Beteiligten

dasselbe Anliegen haben: die Kaufkraft im Ort zu erhohen, die
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Freuen sich tber gelungene Aktionen im Rahmen des Stadtmarketings
(v.1.): Andreas Zuber, (Stadt Gunzenhausen Wirtschaftsforderung),
Jeanette Holzschuh (Leiterin der Geschéftsstelle Stadtmarketing Gunzen-
hausen e.V.) und Markus Jocher (CIMA Beratung+Management GmbH).

Ein Aushangeschild: die beliebte Eisbahn im Herzen der Stadt. Sie lockt
jahrlich Hunderte von Besuchern an. Davon profitiert auch der 6rtliche
Einzelhandel.
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Idyllisch gelegen inmitten des frankischen Seenlandes: Die Stadt
Gunzenhausen ist ein Tourismusmagnet. Auch der Einzelhandel floriert.

Der KulturHerbst der Stadt Gunzenhausen lockt jéhrlich Tausende

Besucher an. Ein Meilenstein — dank des neuen Stadtmarketingkonzepts.

Geschiftswelt zu stirken und so der Stadt — vor allem iiber die
Gewerbesteuer — zu einer weiteren soliden Einnahmequelle zu ver-
helfen. Eine Win-Win-Situation fiir alle. Vor allem auch der Touris-
mus profitiert davon, der nach den Worten von Andreas Zuber
immer mehr an Bedeutung gewinnt:

~Wir hatten im vergangenen Jahr iiber 300.000 Ubernachtungen —
ein Erfolg, den wir vor allem auch auf unser Stademarketingkonzept
zuriickfithren®, freut sich der Wirtschaftsforderer der Stadt. Seit vier
Jahren strahlt Gunzenhausen mit Leuchtturmprojekten bis weit in
die Region aus — etwa mit dem beliebten KulturHerbst, der Eisbahn
am Marktplatz, verkaufsoffenen Sonntagen und anderen Projekten.

»All das belebt unser Stadtbild, stirke Industrie und Handel und
macht auf Handwerk und Vereine aufmerksam. Vor allem die Eisbahn
hat eine erfreuliche Entwicklung genommen. Sie zahlt inzwischen zu
den festen Programmpunkten der Stadt®, schildert Zuber.

Wie Online-Befragungen zeigten, kommen die Besucher und
Besucherinnen zu jeweils rund der Hilfte aus Gunzenhausen und
aus dem niheren und weiteren Umland. Vor allem der Einzelhandel
profitiert kriftig von diesem Besucherstrom, denn viele Giste ver-
binden den Spaf§ auf dem Eis mit cinem Gang in die 6rtlichen
Lokalititen und einem Einkaufsbummel. Die Kaufkraft hat stark
zugenommen, informiert Zuber.

Fest in der Geschiftswelt verankert ist inzwischen das Thema
E-Commerce — in Gunzenhausen auch lange vor Corona. Um das
vielfiltige Angebot der Gunzenhauser Unternehmen auch digital so
gut wie moglich zu prisentieren, spielen der lokale Online-Marke-
platz www.ingunzenhausen.de sowie die sozialen Medien eine wich-
tige Rolle. So erschienen laut Jocher im vergangenen Jahr rund
150 Nachrichten und tiber 300 Werbungen und Angebote von Fir-
mender Stadt. ,Zusitzlich wird dort iiber Veranstaltungen informiert,

Vereine konnen sich vorstellen, verschiedene Mitmach-Aktionen wie
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Osternester-Basteln, Kerwa-Ritsel oder Adventskalender standen
auf dem Programm®, berichtet der Citymanager. Der Erfolg spiegelt
sich in den Zahlen wider: von 500 auf iiber 1.000 Klicks hat sich
die wochentliche Besucherzahl gesteigert. Die Abonnentenzahl
bei Facebook hat sich binnen eines Jahres von 230 auf 611 erhoht.
»Insgesamt ldsst sich festhalten, dass der Grofiteil der Aktionen, die
im Rahmen des Stadtmarketings erfolgten, die Attraktivitat der
Stadt erheblich erhoht haben®, lautet Jochers erfreuliches Fazit.
Wire Corona nicht, wiirden sich Bummler, Besucher und Passanten
am Anblick vieler bunter Geschifte und eines lebendigen Stadtbilds
beim Shoppen erfreuen. Ladensterben, andernorts leider traurige
Realitit, ist in der mittelfrinkischen Stadt erfreulicherweise ein
Fremdwort.

Impulsgeber in der Aufbauarbeit: die Giinther Rid Stiftung
fiir den bayerischen Einzelbandel
Doch im Alleingang hitte das niemand stemmen kénnen — viel
praxisrelevantes Wissen musste in die mithsame Aufbauarbeit
flieBen. Von Anfang an hat das neue Stadtmarketingkonzept die
Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel mit maf3-
geschneiderten Seminaren begleitet, darunter vor allem zu den
Bereichen ,Unternehmensfithrung im Handel', ,E-Commerce &
Technologie® und ,Stadtmarketing’ zusammen mit der cima als
langjihrigem Umsetzungspartner. ,,Das war eine Bereicherung, von
der wir alle ungemein profitiert haben®, lobt der Citymanager die
Arbeit der Referent*innen in den verschiedenen Workshops. Er sei
sich sicher, dass die Kommune es ohne die Rid Stiftung nicht so weit

geschaflt hitte. ,,Diese Flughohe hitten wir sicher nicht erreicht!

Eine Einschitzung, die auch Zuber teilt: ,,Bei uns ging es um die

Frage: Wie konnen wir ein langfristiges Stadtmarketing aufbauen?

Welche Rolle spielt die Wirtschaftsforderung fiir den Einzelhandel?
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Wie genau muss das Citymanagement aussehen? Dariiber haben wir
in den Seminaren der Rid Stiftung sehr viel erfahren’ Es galt, eine
Vielzahl von Dingen gleichzeitig anzupacken. Digitale Kunden-
bindung, Aufbau von Online-Schaufenstern, Stirkung touristischer
Strukturen, Storytelling im Stadtmarketing, der wichtige Bereich
der Markenbildung, auch profunde Kenntnisse zur neuen Daten-
schutzverordnung: Das Wissen dartiber haben sich Holzschuh,
Zuber und Jocher ber die Rid Stiftung angeeignet. Der Weg, der
vor vielen Jahren schon eingeschlagen wurde, tiberzeugte auch das
Bayerische Staatsministerium fir Wirtschaft, Landesentwicklung
und Energie, das Gunzenhausen in das Modellprojekt ,Digitale Ein-
kaufsstadt® aufgenommen hat. )
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V.
Fotohaus Heimhuber, Januar 2020

——————— Das Fotohaus Heimhuber — in Sonthofen ist es lingst
so etwas wie eine Institution. Wer historische Alpenmotive in
herausragender Qualitit auf Leinwand drucken und mit den Bil-
dern die eigenen vier Winde schmiicken maochte, der ist in dem
sympathischen Geschdft im Zentrum des Allggu-Stddtchens genau
an der richtigen Adresse. Ein grofSer Aufwand fiir die Bestellung
ist nicht nitig: Dank eines ebenso ausgekliigelten wie einfach zu
bedienenden Online-Shops gelangt der Kunde mit ein paar Klicks
schnell ans Ziel. Wegbegleiter der Inhaberinnen Claudia und Lena
Heimhuber beim Aufbau von E-Commerce- und Multichannel-
Strategien war die Rid Stifiung.

Esist noch gar nicht so lange her, da stand das traditions-

reiche Fotogeschift an der Bahnhofstrafie buchstiblich

am Scheideweg. Auf dem Marke weiter erfolgreich
bestehen — oder untergehen: Das war die schmerzliche Frage, mit
der sich die Heimhubers quasi tiber Nacht konfrontiert sahen. Um
gegen Elektro-Riesen, die einen anonymen Markt mit Massenware
tiberschwemmen, zu bestchen, musste eine Entscheidung her. Und
zwar schnell. Die Zeit dringte. ,2012 war das*, erinnert sich die jet-
zige Inhaberin Lena Heimhuber. Nicht lange zuvor hatte die heute
Sechsunddreifligjihrige ihr Betriebswirtschaftsstudium absolviert,
ihr beruflicher Werdegang fiihrte sie quer durch Europa, unter
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anderem ins niederlindische Maastricht und an die Kiisten des
Mittelmeers nach Barcelona. Die polyglotte und frisch gebackene
junge Akademikerin hatte noch nicht explizit daran gedacht, ins
elterliche Geschift einzusteigen, sondern ihre Fiihler erst einmal
weit auf dem Kontinent auszustrecken. Doch als es dann in die-
sem Schicksalsjahr um diese, fiir die Zukunft des heimischen Foto-
geschifts alles entscheidende Frage ging, zogerte sie nicht lange:
»Schnell wurde mir klar, dass meine berufliche Zukunft in meiner
Heimatstadt liegt — bei meinen Eltern und dem Fotogeschaft:

Lena Heimhuber fiihrt den Familienbetrieb
Jjetzt in fiinfter Generation

Bislang hatte man vorwiegend auf das alt bewihrte stationire Kon-
zept gesetzt: den Verkauf von Kameras und Dienstleistungen rund
um den Fotoservice — Pass- und Bewerbungsbilder, Baby- und Hoch-
zeitsfotografie, Aufdrucke, Bild-Einrahmungen und vieles mehr.
Doch das reichte nicht mehr, es fehlte das entscheidende Etwas, der
Kniff, der das Fotohaus heraushob aus der Masse der Konkurrenten
und ihm sein unverwechselbares Geprige gab. Ganz zu schweigen
von den Elektro-Giganten, die auch im Allgiu an jeder Ecke waren
und Kundschaft wie am laufenden Band abzogen. Die Heimhu-
bers bekamen genau das zu spiiren, was seit Jahren schon eine der
Herausforderungen fiir den bayerischen Einzelhandel ist: die eigene
Zukunftsfihigkeit im Umfeld eines immer mehr gesichtslosen wie
auch erfolgreicher werdenden Marktes im Hinblick auf Preispolitik
und Online-Dienstleistungen. Eine Innovation musste her. Und zwar
nicht irgendeine, sondern eine schlagkriftige, richtungsweisende.

Da hatte der damalige, 2015 verstorbene Inhaber des Sonthofe-
ner Fotohauses und Vater von Lena Heimhuber, Eugen Heimhuber,
die ziindende Idee: selbst in den digitalen Markt einzusteigen und

dort ein unverwechselbares Geschiftsmodell zu etablieren — die
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historische Alpenfotografie, online zuginglich gemacht. Mit weni-
gen Klicks Traumfotos aus der Bergwelt rund ums Allgiu und anderer
Alpengipfel in gestochen scharfer Qualitit aussuchen, sie auf Lein-
wand drucken und sich die fertigen Bilder dann in verschiedenen
Formaten ins eigene Zuhause liefern lassen: ,,Das war es, was meinem
Vater vorschwebte — und er hat sich sofort ans Werk gemacht®, schil-
dert Lena Heimhuber bewegt. So viel Tafelsilber schlummerte in den
Archiven im Keller des mehrstockigen Hauses — in Form tausender
einzigartiger Schwarz-Weif§- Bilder, die Motive aus 140 Jahren Foto-
grafie festhalten. Warum den Schatz nicht buchstiblich ans Licht
bringen? Warum nicht die Kund*innen davon profiticren lassen?
Zumal die Heimhubers nicht irgendjemand im Ort sind. Sie haben
buchstiblich Geschichte geschrieben. Bild- und Berggeschichte.

Eine Zeitreise: Begonnen hat alles 1877

Tradition pur: Seit 1877 machen Heimhuber-Motive das Allgiu
bekannt. Denn Geschiftsgriinder Joseph Heimhuber wendet sich
seit den ersten Aufnahmen mehr und mehr der Landschaftsfoto-
grafie zu. ,Weil er der einzige Fotograf weit und breit ist, erhilt
er schnell Auftrige — zum Beispiel von den sogenannten Ver-
schénerungsvereinen®, erzihlt Lena Heimhuber, vierfache Ur-En-
kelin des Griinders. Die verlockenden schwarz-weif$ Motive soll-
ten zahlreiche Kurgiste nach Oberstdorf, Fischen, Sonthofen und
Hindelang locken. Zeitgleich legt der findige Foto-Pionier den
Grundstein fir den damals gréfiten Ansichtskartenverlag Deutsch-
lands: Uber viele Jahrzehnte hinweg wurden Millionen von Heim-
huber-Postkarten in alle Welt versendet. Auch ein anderes Segment
gedich unter seinen Handen: die Portritfotografie.

Volumindses und schweres Equipment, wagemutige Kletterer,
Touren, dic in der damaligen Zeit noch wahrhaft Heldenstatus
besaflen, Touren, bei denen die Familienangehérigen nicht wussten,
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Lena und Claudia Heimhuber — Lena Heimhuber fihrt den Familienbetrieb
jetzt in flinfter Generation.

Grof3artige Bergmotive mit imposanter Kulisse in einer gestochen scharfen
Fotografie: Das war und ist das Markenzeichen des Fotohauses.




ob sie ihre Liebsten am Abend wiedersehen wiirden: ,Das war
wirklich eine aufregende Zeit®, sagt Claudia Heimhuber, die das
Geschift rund vierzig Jahre mit ihrem Mann gefithrt und 2016 an
ihre Tochter Lena iibertragen hat, die Familiengeschichte im Riick-
blick. Von den Abenteuern, Seilschaften, Landschaften und nicht
zuletzt den groflartigen Bergwelten entstanden so im Lauf der Jahr-
zehnte tiber hunderttausende von Aufnahmen - ein Juwel nach
dem anderen. Heute ist das Fotohaus stolz, das grofite zusammen-
hiangende Bergbildarchiv der Welt zu sein.

Wer die Bilder betrachten will, der kann dies tun — ganz umsonst
tibrigens: Im Fotogeschift ist ein Museum cingerichtet, das auf meh-
reren Etagen eine beeindruckende Auswahl dieser Aufnahmen zeigt.
Verteilt auf das Treppenhaus und liebevoll mit charakteristischem
Mobiliar wie alten Kinosesseln und Holz-Skiern ausgestattete
Zimmer, zichen sie sich dort die Winde entlang und nehmen den
Betrachter sofort durch Motiv, Aufmachung und Ambiente in
Beschlag. Stundenlang konnte er sich hier aufhalten und eintauchen
in diese glisernen Gletscherwelten, die cinst auf Glasplatten abge-
lichtet, auf ein Negativ projiziert und dann mit aufwindigen Ver-
fahren im Fotohaus in ein Bild gebannt wurden.

Der digitale Umbruch: 2016 haben
die Heimhubers umgesattelt
All das schlummerte in den Archiven im Keller, unbehelligt von
der Offentlichkeit. Dabei warteten die Aufnahmen geradezu darauf,
aus dem Dornréschenschlaf erweckt zu werden. 2012 war es so weit:
Eugen Heimhuber beschloss, sie zum Verkauf anzubieten. Die Idee:

Die Kund*innen selbst sollte aus den Tausenden von Motiven eine
Auswahl treffen, die Motive auf verschiedenen Formaten konfi-
gurieren, aufdrucken und sich nach Hause liefern lassen kénnen.
So unkompliziert und bequem wie maoglich.

Wer die Bilder anschauen mochte, kann dies tun — vor Ort und kostenlos:

Im Fotogeschaft ist eine Dauerausstellung eingerichtet.

Das Geschéft wurde inzwischen umfassend modernisiert. Ein innovativer
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»Damit wurde der Grundstein fiir unseren Online-Shop quasi wie
von selbst gelegt®, schildert Lena Heimhuber. ,Denn nur iiber das
Internet ldsst sich das bestmoglich organisieren: Doch wie den ent-
sprechenden Dienst aufbauen? Wie sich das umfangreiche Know-
How, das hierfiir nétigist, aneignen? Wie sich durch den Dschungel
von Begriffen wie Multichannel, E-Commerce, Pure Player, Show-
room, die im Geschift nie eine Rolle gespielt hatten, durchwiihlen?
Welche Schneisen galt es wo zu schlagen — und vor allem: Wer wiirde
dabei helfen? Fragen tiber Fragen. Da horten die Heimhubers vom
Angcebot der Rid Stiftung in Miinchen.

Von Anfang an Wegbegleiter: die Rid Stiftung
fiir den bayerischen Einzelbandel
»Ohne die Rid Stiftung hitten wir das schwer stemmen kénnen. Ich
glaube nicht, dass wir es so geschafft hitten, wie wir es schliefi-
lich geschafft haben®: Mit diesen Worten beschreibt Tochter Lena
Heimhuber den Weg hin zum Um- und Weiterbau des Fotohauses,
hin zu den Erfordernissen des digitalen Zeitalters. Ein Weg, der
sich gelohnt hat: Inzwischen macht der Teil des Gesamtumsatzes,
den das Geschift iiber den Online-Handel erzielt, mindestens
zwanzig Prozent aus. Nur noch wenige Kameras stehen in den
Schaufenstern, dafiir begegnet man im Eingangsbereich des 2017
komplett modernisierten und auf den Onlineshop abgestimmten
Ladens — neben eciner gemiitlichen Sitzecke mit Bildbianden -
gleich einem digitalen Kundenterminal.

Maf3geblich dabei unterstiitze haben die Heimhubers die
Seminare der Rid Stiftung, die von ELABORATUM, cinem E-Com-
merce-Experten fur digitales Business und Cross-Channel-Strate-
gien, umgesetzt wurden. 2014 hat Lena Heimhuber erstmals ein
Rid Coaching von ELABORATUM und Prof. Dr. Klaus Gutknecht
besucht — mit Erfolg:
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»Gerade als Quereinsteiger haben wir enorm von den Inhalten pro-
fitiert — wir sind ja keine Programmierer, sondern Einzelhindler.
Mit speziellen Online-Themen hatten wir bis dahin kaum etwas
zu tun”, schildert Lena Heimhuber. Vor allem die Frage der techni-
schen Umsetzbarkeit im neuen Shop war von zentraler Bedeutung.

LWir waren nicht nur in Miinchen auf den Seminaren, es kamen
auch Berater zu uns, um sich das Geschift anzuschauen und uns
konkret vor Ort zu helfen! Denn was so einfach aussieht und so
nutzerfreundlich ist, hat seine Tiicken: Hinter jedem Klick, mit
dem das bestellte Bild scheinbar wie von selbst im ,Warenkorb
landet, stehen Datenanalysen, Datenstrome, Ergebnisse von Marke-
forschungen — und nicht zuletzt unzihlige im Hintergrund titige
Programmierschritte. Auch die Frage, wie man sich Spitzenplitze in
Suchmaschinen sichert, bedarf einer gezielten Strategie — einer, wie
sie nur Spezialisten entwerfen konnen.

Stindige Anpassung, stindiges Weiterentwickeln: Nur wenn
Einzelhindler*innen am Puls der Zeit bleiben, haben sie eine
Chance, den grofien Handelsketten und Discountern erfolgreich
die Stirn zu bieten. Auch das haben Lena und Claudia Heimhu-
ber auf den Seminaren der Rid Stiftung gelernt. Zusitzlich zu den
E-Commerce-Einheiten nahmen sie an Kursen iiber Personal-
fihrung und Kundenbindung teil — denn der ,digitale’ Kunde ist
anders als der ,stationire". Er ist schnelllebiger und will mit gezielten
Werbeeffekten bei der Stange gehalten werden. Der Verpuffungs-
effeke in der Online-Welt ist grof3.

Fiir den nichsten Schritt steht das Fotohaus ebenfalls bereits
in den Startlochern: Geplant ist, in das Thema Virtual Reality’
einzusteigen. Kiinftig sollen die Kund*innen die Méglichkeit haben,
das Lieblingsbild vor dem Kauf gewissermafien ,auszuprobieren’.
Dank einer cloudbasierten Plattform, entwickelt vom Regens-
burger Start-up VUFRAME, ist es moglich, den Lieblingsgegenstand
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maf$stabsgetreu ins Zimmer seiner Wahl zu projizieren und auf
diese Weise cine perfekte Produktansicht in den eigenen vier Win-
den zu bekommen. , Trendforschung spielt bei uns eine ganz grof3e
Rolle®, sagt Lena Heimhuber. Die junge Chefin der Traditions-
firma HEIMHUBER kann sich durchaus vorstellen, das System bald
im eigenen Shop zu nutzen, um den Kundinnen und Kunden eine
zukunftsweisende User-Experience zu bieten. q
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v
Graf-Dichtungen, Oktober 2019

——————— Im Dienst der Dichtungen: Catrin Graf fiihrt ihr
erfolgreiches Unternehmen, die ,Graf- Dichtungen GmbH ; in drit-
ter Generation. Fiir ibr Unternehmen ist Catrin Graf 2019 mit
dem Wirtschaftspreis ,.LaMonachia‘ der Landeshauptstadt Miin-
chen ausgezeichnet worden. Die Graf-Dichtungen GmbH, ein
Spezialfachhandel in der Renovierungsbranche des Bausektors mit
Hauptsitz in Miinchen-Freibam, hat sich aufden Vertrieb und die
Herstellung von Dichtungsprofilen spezialisiert. Das Sortiment
umfasst iiber 5.000 Profile mit passendem Zubehdr. Ein bliihender
Geschiftszweig ist ldngst auch der Online-Handel — unter anderem
Dank des Forderangebots der Giinther Rid Stiftung fiir den bayeri-
schen Einzelbandel. Ein Besuch vor Ort.

EI

vier Wande wire lahmgelegt. Der Kiihlschrank wiirde
nicht richtig schliefien, die Tiiren wiirden krachend ins
Schloss fallen. Der Strahl aus dem Wasserhahn wiirde nicht eben-
maflig sprudeln, sondern einer Gischt-Fontine gleichen. Dichtun-
gen sind unscheinbar, kaum jemand nimmt von ihnen Notiz — bis sie
nicht mehr funktionieren: Dann ist der Katzenjammer grof, und
die hektische Fahrt zum nichsten Baumarkt steht an. Leider fiihrt
dieser nur ein kleines Sortiment, und die richtige Dichtung ist nicht
dabei! Diese Objekte sind nicht nur heimliche Helfer, sondern sie
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sind die stillen, sehr vielfiltigen, cigentlichen Helden des Alltags.
Wenn es so etwas wic cinen Adelsstand fiir Gegenstinde gibe —
diese anschmiegsamen Gummigebilde gehorten auf jeden Fall dazu.
All ihrer Niichternheit zum Trotz: Nicht nur Menschen sind grofd —
auch Dinge konnen es sein. Zumal, wenn sie so unentbehrlich sind.

Einen Lebenstraum verwirklicht

Doch wie bei so vielem im Leben kommt es auf die Passgenauigkeit
und auf die Qualitit an: Selbst, wenn man die richtige Dichtung
gefunden, diese aber minderwertige Materialeigenschaften hat —
wenn sie etwa schnell poros wird — dann kann sie ihren Zweck
nicht erfiillen. Hochste Produktstandards sind daher erforderlich.
Genau diese bietet Catrin Graf: Die gebiirtige Miinchnerin hat sich
auf den Handel mit Dichtungen spezialisiert: Sie und ihr dreiflig-
kopfiges Team bieten fiir Fenster, Turen, Duschen und jede Menge
Spezialgebiete Dichtungsprofile in nahezu allen Mengen, Farben
und Formen an.

Der Hauptsitz der GRAF-DICHTUNGEN GMBH befindet sich
im Gewerbegebicet in Miinchen-Freiham, daneben betreibt das
Unternehmen zwei weitere Filialen in Berlin und einen Online-
Shop. Ein grofier Neubau in Freiham am Stammsitz im Miinch-
ner Westen ist geplant. Eine Firma auf Wachstumskurs. ,,Uns geht
es gut®, sagt die Dreiundfinfzigihrige freimiitig. Man glaubt es
gern: Thre Stimme ist fest und sanft zugleich, Freude und Zuver-
sicht gehen von ihr aus. Thre blauen Augen strahlen vor Optimis-
mus. Man spiirt: Hier hat sich jemand durch harte Arbeit und den
Glauben an sich einen Lebenstraum verwirklicht. Einen Lebens-
traum auf dem Boden von Gebilden, die alle mit Gummi zu tun
haben und deren Fiille schier uniiberschaubar ist. Falzdichtungen
gibt es, Mittel- und Uberschlagsdichtungen, in Holzzargen kom-
men sie zum Finsatz, und der Mechanismus von Hebeschiebetiiren
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Catrin Graf fuhrt ihr erfolgreiches Unternehmen, die Graf-Dichtungen
GmbH, in dritter Generation.
LaMonachia Preisverleihung 2019, von links: Laudatorin Nicole Stocker,

Hofpfisterei, Clemens Baumgértner, Referent fir Arbeit und Wirtschaft
der LH Munchen, Preistragerin Catrin Graf.




Der Hauptsitz der Firma befindet sich in Minchen-Freiham.

Die nachste Generation steht schon in den Startléchern:
Catrin Graf mit ihrem Sohn Benedikt Graf.

wiirde ebenfalls versagen, gibe es sic nicht. Kaum zu glauben, was
alles durch sie erst méglich wird.

Catrin Graf steht vor einem Maschinenkomplex in der Lager-
halle und nimmt ein spezielles Dichtungsprofil aus dem Ablagekist-
chen, in das gerade mehrere solcher Gebilde vom Forderband der
Anlage hinein transportiert wurden. Es handelt sich um Eckverbin-
dungen, wie sie beispielsweise in Fenstern zum Einsatz kommen —
die Gummiteile wurden zuvor im Sekundentakt an den Kanten
geschnitten und passgenau zusammengefigt. Schlauchartig ver-
langert, ergeben sic cinmal cinen kompletten Rahmen. Hochste
Prazisionsarbeit ist da am Werk: Man spiirt sofort, dass dic clasti-
schen und an den sensiblen Stellen bombenfest verschweifSten Pro-
file, einmal an ihren Bestimmungsort gelangt, keinen Lufthauch
mehr von drauflen hinein lassen werden. ,Vorhin bestellt — jetzt
bereits fertig®, freut sich Frau Graf und tiberpriift das Profil auf
Eigenschaften wie Zugfestigkeit und Porositit.

Doch die Arbeit ist nur so gut, wie die Mitarbeiter und Mit-
arbeiterinnen es sind — das hat die Unternehmerin lingst verinner-
licht. Es geht um den Wohlfiihlfaktor im Betrieb, ein Anspruch, der
Graf besonders am Herzen liegt. Sie organisiert die Vereinbarkeit
von Beruf und Familie fiir ihre Angestellten — dazu gehért unter
anderem, dass Uberstunden eher die Ausnahme als die Regel sein
sollen. Die Unternehmerin ist iiberzeugt, dass sich ein Problem, wel-
ches sich an einem reguliren Arbeitstagals hartnickig erweist, nicht
einfach mit Uberstunden geldst werden kann. ,,Da bringen dann
Uberstunden auch nichts, da ist eine genaue Analyse gefordert,
schildert sie. ,Kompetenzen werden bei uns nach Fahigkeiten und
Fachwissen verteilt, wobei Teamfihigkeit bei uns grofigeschrieben
wird. Nur wenn alle am selben Strang zichen, kann unser Unter-
nehmen weiterhin so wachsen®, schildert uns Catrin Graf.
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Passgenaue Forderangebote: Die Rid Stiftung
Dazu gehort vor allem auch der Bereich E-Commerce - ein blithen-
der Wachstumszweig, der immer wichtiger wird. Fiinfzig Prozent der
Auftrige werden inzwischen online abgewickelt — iiber professionelle
Bestell-Plattformen, die einen Hochstgrad an Effizienz erméglichen.
»Der Handel ist komplett automatisiert, eingechende Auftrige werden
umgchend umgesetzt, schildert Graf. Seit 2005 gibt es den Online-
Shop, seitdem wird stetig daran gearbeitet. Das Glanzstiick dieses
Shops ist, wie in so vielen Firmen mit einem breiten Warensortiment,
die Suchmaschine - ein ausgekliigeltes System, das binnen Sekunden
Kundenwiinsche umsetzt und, will die Firma am Puls der Zeit blei-
ben, nahezu selbst im Sekundentakt optimiert werden muss. Jedes
einzelne Produket ist im Netz minutiés beschrieben. Der Kunde
erfihrt, wo die Dichtung genau zum Einsatz kommt und fiir welches
System sie geeignet ist. ,Jm Management der Daten liegt, denke ich,
die Zukunft unseres Verkaufserfolgs®, bringt es Graf auf den Punke.
Die Bandbreite an Produkeen, die inzwischen online abgerufen
werden kann, ist hoher denn je. ,Wir haben tiber 1.200 Keywords
fur die Online-Suche definiert. Sehr viele Anfragen erreichen die
Firma auch iiber WhatsApp. Keywords, WhatsApp, Suchmaschine,
Optimierungsprozesse: Schon die Terminologie ist anspruchsvoll.
Fur die Technologie dahinter gilt das noch viel mehr. Und die
will gelernt sein, dafiir braucht man Know-How. Wiirde man sich
auf diesem Feld allein bewegen, stitnde man sofort im Niemands-
land. Professionelle Hilfe und Begleitung ist hier ein Muss. Die hat
Catrin Graf tiber die Rid Stiftung bekommen: Gezielte Seminare
und intensive Coachingprogramme haben ihr dabei geholfen, eine
Schneise ins Gestriipp des E-Commerce zu schlagen und sich darin
immer sicherer zu bewegen. Mehrere Wochen dauerten die kosten-
freien Fortbildungen, an denen Frau Graf zusammen mit anderen
Unternehmen teilgenommen hat. Ausgestattet wurde sie mit allem
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Handwerkszeug, das fiir das Uberleben in der Branche unerlisslich
ist. ,Zunachst habe ich gelernt, wie man einen Online-Shop tber-
haupt aufbaut®, schildert Catrin Graf. Dann ging es darum, digitale
Strategien stetig zu vertiefen, mafigeschneiderte Kundenprofile zu
schaffen und — mit am Wichtigsten — immer wieder an Innovatio-
nen zu arbeiten. Gerade im extrem innovationsfreudigen digitalen
Bereich, in dem technologische Quantenspriinge geradezu tiglich
stattfinden, ist das unerlisslich.

Die Belohnung fiir die harte Arbeit folgte: Fiir cin spezielles
System zur Bilderkennung von Dichtungen, hat die GRAF-DICH-
TUNGEN GMBH den Innovationswettbewerb ,Handel im Wandel
2017° gewonnen — ein Gemeinschaftsprojekt der Rid Stiftung, des
bayerischen Staatsministeriums fiir Wirtschaft, Landesentwicklung
und Energie, den bayerischen Industrie- und Handelskammern, dem
Handelsverband Bayern HBE und UnternehmerTUM, dem Center
fiir Innovation and Business Creation. Das System reduziert die
Suchzeit fir Kundenberater vor Ort und ermégliche einfachere
Onlinebestellungen fiir Privatkunden. ,Bislang musste man die
Profile mithsam in verschiedenen gedruckten Katalogen suchen®,
erzahlt Graf. ,,Jetzt reicht es, in unserem Onlineshop ein Foto des
gesuchten Profils hochzuladen: Schwups landet die richtige Dich-
tung auf dem Tisch und geht per Versand an den Kunden. Besser,
schneller, einfacher geht es nicht — dank Erfindungsgeist, Unter-
nehmertum und dem nétigen technologischen Riistzeug.

Diese Erfolge haben auch die Landeshauptstadt Miinchen auf-
merksam gemacht: Fiir ihre Leistungen ist die GRAF-DICHTUNGEN
GMBH im Juli 2019 mit dem Wirtschaftspreis ,LaMonachia aus-
gezeichnet worden. Ein Weg, den ihr nicht zuletzt das Beratungs-
angebot der Rid Stiftung geebnet hat. Ein Gliicksfall, wie es Catrin
Grafim Riickblick sieht: ,,Nach jedem Seminartag gehe ich gestarke

nach Hause. Es ist einfach toll, was man da lernt’

Episode IV — Graf-Dichtungen, Oktober 2019 67




Catrin Graf, geschdfisfiibrende Gesellschafterin
von Graf-Dichtungen GmbH

Catrin Graf fithrt das Familienunternehmen in dritter Generation
mit einem hoch spezialisierten Handelsprodukt. Die GRAF-DICH-
TUNGEN GMBH ist ein Spezialfachhandel fiir rund 5.000 Dichtungs-
profile, von Tiir- und Fensterdichtungen bis hin zu Dusch- und
Kiihlschrankdichtungen sowie allem Zubehér dafiir. Das Traditions-
unternchmen ist ein etablierter Hindler in der Renovierungs-
branche im Bausektor. Die Firma hat ihren Sitz in Miinchen-Frei-
ham und beschiftigt dort sowie in zwei Filialen in Berlin rund
dreiflig Mitarbeitende. Ab 2020 plant Catrin Graf den Ausbau
vom Handel hin zur eigenen Produktion von Dichtungen in Frei-
ham. Eine Besonderheit der Firma ist auch der Online-Shop, der
2017 durch ein Bilderkennungsprogramm erginzt wurde. Mit die-
sem Konzept hat das Unternehmen den Innovationswettbewerb
,Handel im Wandel 2017° gewonnen.

Die ndchste Generation steht bereits
in den Startlochern
Dichtungen verschliefien, sie trennen ein Innen von einem Auf3en.
Fest verschlossen miissen Tiiren und Fenster sein, damit kein
Wind hineinblist. Material im Millimeterbereich — in diesem Fall
Gummi — entscheidet dariiber, ob eine unerwiinschte Liicke ent-
steht oder nicht. Damit keine Liicke im Unternehmen entsteht, hat
sich Catrin Graf frithzeitig um ihre eigene Nachfolge gekiimmert:
»Der Grund fir meinen Erfolg liegt nicht zuletzt darin, dass mich
meine Eltern immer haben machen lassen. Diese Philosophie will
ich an meinen Sohn weitergeben:* Spitestens in zehn Jahren soll
die Leitung der GRAF-DICHTUNGEN GMBH in seinen Hinden
liegen. Doch die Staffel aus dem Sprint heraus einfach weiterzu-
geben — das ist nicht einfach. Auch in diesem sensiblen Bereich
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‘i

kann man sich von der Rid Stiftung unterstiitzen lassen, denn im
mittelstindischen Einzelhandel stellt vor allem die Nachfolge in
Familienunternehmen eine grofle Herausforderung aber auch eine
grofle Chance fiir innovative Veranderungen dar. Catrin Graf ist
zuversichtlich: ,,Ich glaube, GRAF DICHTUNGEN war immer inno-

vativ, und das wird es auch mit meinem Sohn sein* q
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111
Reich Online Services, Juli 2019

——————— Karin Stibler hat wahre Pionierarbeit geleistet:
Ende der neunziger Jahre, in einer Zeit, als der Internet-Handel
noch in den Kinderschuhen steckte und EDV-Terminologie in der
Offentlichkeit ein Schattendasein fiibrte, bat die Textilhindlerin
die Bedeutung von Begriffen wie,E-Commerce und ,Multichannel-
Strategie® erkannt und neuartige Konzepte umgesetzt. Mit der
Griindung der ,Reich Online Services GmbH ‘gelang ihr der Durch-
bruch. Der Erfolg folgte auf den FufS: Bereits 2016 wurde das
Unternehmen vom Freistaat als einer der fiinfzig wachstums-
stdrksten Mittelstindler Bayerns ausgezeichnet.

Erst vor kurzem den Zermatt-Halbmarathon in der Schweiz

gelaufen. Mehrere Male im Leben die Konigsdisziplin

beim Langstreckenlauf, die 42-Kilometer-Strecke, absol-
viert. Urlaub gemacht in Gegenden, in denen man Mut braucht,
die gemeinhin als gefahrlich gelten und in denen es Schlangen und
andere giftige Tiere gibt.

Wer von einer Person hort, die solches geleistet hat und leistet,
wird vielleicht nicht gleich automatisch an einen jungen Menschen
mit tberschdumender Energie und einem durchtrainierten Kor-
per denken. Die Bilder werden aber doch eine ziemlich eindeutige
Richtung einschlagen. Im Schlepptau von Klischees wird das Bild

ciner Personlichkeit entstehen, die Giber eiserne Disziplin sowie
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einen unbeugsamen Willen mit klaren Zielvorgaben verfugt und
nahe am Rande von Hektik und Selbstiiberschitzung entlang schlit-
tert — rigide Umgangsformen nicht ausgeschlossen. Ein unbeug-
samer Mensch eben mit all seinen Ecken und Kanten. Doch Karin
Stibler hebt sich von diesen Attributen auf angenehme Weise ab.

Von der Oberbayerin, die den grofiten Teil ihres Lebens in
Rosenheim verbracht hat und sehr gerne mit ihrem Mann Reisen
nach Afrika und in mittelamerikanische Linder unternimmt,
geht viel Ruhe aus — Ruhe und die sprichwértlich darin liegende
Kraft. Die braunen Augen in dem runden Gesicht mit seinen wei-
chen Konturen versprithen Warme und Herzlichkeit. Thre Hande
sind beim Sprechen ruhig ineinander verschrinke. Kein verbales
Vorpreschen, sondern die Worte sorgsam durchdacht, jedes Erleb-
nis quasi improvisierend und fast mit so etwas wie Neugier in
Erinnerung gerufen — als sei sie selbst dartiber erstaunt, dass das
alles einmal stattgefunden, ja dass sie selbst darin die Hauptrolle
gespielt hat.

Wer sich mit Karin Stibler unterhile, der spiirt, dass Erfolg,
grofler Erfolg, nicht cine Sache von lauten Ténen ist und sich
moglichst wortstark artikulieren, moglichst marktschreierisch
sein muss, um Aufmerksamkeit zu erhaschen, sondern auch auf
leisen Sohlen daher kommen kann. Thr Credo: auf keinen Fall
angstlich sein. Die Dinge hart anpacken, sich Ziele setzen und
dann mit viel Sachverstand umsetzen. Immer am Puls der Zeit
bleiben. Tatkraft und Optimismus sind angesagt, nicht Schlecht-
reden und Selbstzweifel.

Diese Sichtweise hat sic — nicht zuletzt auch - tiber die Beratungs-
angebote der Rid Stiftung erworben. ,,Es ist schr hilfreich, wenn
man auf einem schwierigen Weg von erfahrenen Branchenexperten
Rat erhilt und Mut zugesprochen bekommt®, schitzt Stabler die
Seminare und Coaching-Veranstaltungen.
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Technologische Entwicklungen voll aufgreifen

Karin Stibler ist eine Durchstarterin. In einer Zeit, in der die digi-
tale Welt noch im Dornréschenschlaf lag, weit davon entfernt, in die

Haushalte von Millionen von Menschen vorzudringen und einmal
den gesamten Globus zu umspannen, eine Sache fiir abgehobene

Computerfreaks, hat die verheiratete Mutter von zwei inzwischen
erwachsenen Kindern intuitiv das Potenzial erkannt, das im Online-
Handel liegt — und gezielt auf diese Karte gesetzt. ,,Ich habe damals
gesplirt, dass dieses Thema immer wichtiger wird, dass es nétig ist, mit
der technologischen Entwicklung Schritt zu halten, wenn man als
Einzelhindler erfolgreich sein will®, schildert sic. Sie habe die Vision
gehabt, ,,den Kunden und die Kundin in die digitalisierte Handels-
welt zu begleiten und den Mode-Einkauf unkompliziert zu gestalten®.
Ende der neunziger Jahre war das — gute zehn Jahre spiter leitete sie
bereits als Geschiftsfithrerin die von ihr gegriindete REICH ONLINE
SERVICES GMBH, cine Firma, die heute in Europa zu den fiihren-
den Anbietern von hochwertiger Wiasche im Internet zihlt. Mehr
als 100 Mitarbeiter*innen betreuen dort inzwischen Online-Shops
wie calida.com, craft-sports und onmyskin und erziclen megastarke
Umsitze. Vor drei Jahren wurde das Unternehmen als einer der fiinf-
zigwachstumsstirksten Mittelstindler Bayerns ausgezeichnet. Zuletzt
leitete sie als General Manager die Firma, welche 2017 hundertpro-
zentige Tochter der Calida Group wurde. Mehr Karriere geht niche.

Die Wurzeln liegen in der Rosenheimer Innenstadt —
mit zwei kleinen Geschdften
Dabei fing alles bescheiden an. Begonnen hat es im Jahr 1986, als
Stibler nach dem Tod ihrer Schwiegermutter, einer Rosenheimer
Textilhindlerin, deren Geschifte in der Innenstadt iibernahm: ein
Stofthaus und einen Laden mit hochwertiger Wische, mit einer
Gesamtfliche von siebzig Quadratmetern. Zwar florierten die
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Karin Stabler leitet Uber dreiRig Jahre die Firma Reich.

Karin Stabler liebt Afrika mit seinen exotischen Kulturen, seiner
Gastfreundschaft und seiner Tierwelt. GroBwild-Safaris in einsamer Natur
sind fUr sie ein Highlight.




Die Lagerhallen der ,Reich Online Services’ bieten genligend Platz
fur die im Internet bestellte Ware.

Hier ist sie auf der Biennale in Venedig zu sehen.

Als studierte Germanistin hat Karin Stabler auch ein Faible fir Kunst.

Betricbe recht gut, doch das Vertriebskonzept — mit rein statio-
nirer Prisenz der Waren — erschien ihr als zu schlifrig, als nicht
mehr einer Zeit angemessen, die sich enorm im Umbruch befand,
zusehends virtueller wurde und deswegen innovative Strategien
einforderte. ,,Es war mir wichtig, Gespriche mit den Herstellern
zu fithren. Nicht nur um bessere Einkaufskonditionen zu erhalten,
sondern um auch iiber die Herausforderungen und Probleme der
Branche zu diskutieren®, erinnert sich Stibler.

Mit Hilfe cines geduldigen IT-Experten folgten sukzessive
die Griindung und Etablierung von Online-Shops: calida-shop.de,
stoff-reich.de, craft-sports.de und, im Jahr 2009, onmyskin.de, iiber
die der Kdufer seitdem bequem und nutzerfreundlich hochwertige
Textilien beziechen kann. Die Rechnung ging auf. 2010 folgte der
Ritterschlag in ihrem Berufsleben als Einzelhdndlerin: die Griin-
dungder REICH ONLINE SERVICES GMBH. Stibler hat frith erkannt,
dass das Unternehmen nur dann nachhaltig erfolgreich sein wird,
wenn dort alle nétigen Kompetenzen gebiindelt werden. Waren-
beschaffung, Produktdatenmanagement, E-Commerce, Techno-
logie, Mediendesign, E-Marketing, Logistik, Customer Care, cige-
nes Fotostudio: Alle relevanten, fiir den Betrieb lebenswichtigen
Abteilungen finden sich unter einem Dach und werden in Stephans-
kirchen Tag fuir Tag professionell weiterentwickelt.

Das moderne Fulfillment-Unternehmen zihlt zu den fithrenden
Waischeanbietern im Internet und wurde 2017 hundertprozentige
Tochter der internationalen Calida Group. Verantwortungsbewusst
begleitete Karin Stabler ihr Team noch eineinhalb Jahre als General
Manager der Reich Online Services in die Konzern-Strukturen. Sie
plant, ein neues Online-Unternchmen zu griinden — diesmal mit
Schwerpunke Ernihrung.

Eine Primisse, um mit Internet-Giganten wie AMAZON mit-
halten zu kénnen, sind perfekte schnelle Einkaufsprozesse das Gebot
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der Stunde — denn der Kunde von heute ist ungeduldig und bestraft
schlechten Service durch einen Mausklick weiter zum nichsten
Anbieter, so dass mithsam aufgebaute, teure E-Shop-Projekte sich
schnell in einen Scherbenhaufen verwandeln. ,,Die Reich Online
Services garantieren sofortigen Versand, hochwertige Ware, kom-
petenten Service und Highend-E-Commerce. Ich darf sagen, dass
ich darauf stolz bin®, sagt Stabler.

Ein Meilenstein auf dem Weg nach oben:
die Rid Stiftung

Doch von nichts kommt nichts: Auch Karin Stibler musste lernen,
viel lernen — zumal ihr als Pidagogin und studierter Germanistin mit
Hang zur schénen Literatur kaufmannisches, geschweige denn spezi-
fisches BWL-Wissen, auf das es in ihrer Branche ankommt, nicht
unbedingt in die Wiege gelegt wurde. Vor allem vom umfassenden
Beratungsangebot der Rid Stiftung fiir den Bayerischen Einzel-
handel konnte sie da profitieren.

In ihrer Zeit als Inhaberin der beiden Ladengeschifte in Rosen-
heim standen die Themen Zeitmanagement und betriebswirtschaft-
liches Know-How im Vordergrund — ging es doch darum, Familie
und Beruf unter einen Hut zu bringen und den Betrieb profitabel zu
entwickeln. Als Einzelkimpferin in dem noch unsichtbaren Markt
E-Commerce, begriifite sie es dann, an den Coaching Programmen
teilzunehmen. ,Mit Kollegen zu diskutieren, die dieselben Prob-
leme wilzten, und gemeinsam mit hochkaritigen Referent*innen
Strategien zu entwickeln und Ziele festzulegen: Das war fiir mich
enorm motivierend*, erinnert sich Stibler.

Besonders die umsichtige und zukunftsorientierte Sichtweise
cines Referenten der Rid Stiftung war schr hilfreich: Klaus Gut-
knecht, Professor fiir Handels-, Dienstleistungs- und E- Marketing
in der Fakultit fiir Betriebswirtschaft an der Hochschule Miinchen.
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Die enorme Wichtigkeit von Usability, die Notwendigkeit eines
gewissen Mindestumsatzes, das Vermeiden von Insellésungen und
Abhingigkeiten, die richtige Balance zwischen Wagnis und Sicher-
heit und vieles mehr seien von ihm eindrucksvoll und nachhaltig
vermittelt worden, schildert Stibler. Auf dem schwierigen Weg bis
zu einer gewissen Geschiftsgrofie hat er sie sowohl kritisch als auch
motivierend begleitet.

Die Ratschlige der Rid Stiftung gingen auch dahin, sich mit
dem Wachsen der Firma eine professionelle Betriebsstruktur aufzu-
bauen. So wurde die Unternehmerin mit der Zeit von einem hoch-
kompetenten Team aus Expert*innen in den jeweiligen Abteilungen
begleitet, zusitzlich unterstiitzt durch eine digitale Management-
und Projekt-Software. Im September 2018 hat sie die Geschifts-
fithrung an die Calida Group abgegeben — weil die Zeit dafiir ein-
fach reif war, wie sie es im Riickblick sieht. Nicht zuletzt aber auch
deswegen, weil seitdem ein neues digitales Projekt in den Start-
16chern steht: eine Plattform fiir das Megatrendthema Ernihrung
mit einem ganz neuen, auflergewohnlichen Ansatz. Auch hier steht
aufler Frage: Karin Stabler wird mit ihrem Gespiir fiir Innovationen
sicherlich mit nichts Gewohnlichem von sich reden machen. Sie

wird neue, ungeahnte Strategien entwickeln.

Ratschlige an den Nachwuchs in der Textilbranche
Welche Empfehlungen kann jemand wie Stibler, der das Online-
Geschift von der Pike auf gelernt hat, dem Nachwuchs geben?
Fir die Neunundfiinfzigjihrige steht fest: Der Handel, ob sta-
tiondr oder online, dndert sich ,mit Lichtgeschwindigkeit. Das
muss der Einzelhidndler akzeptieren, darauf hat er sich einzustellen.
,Der Kunde lernt eine andere Art des Einkaufens. Es verschieben
sich die points of sales. Neue Vertriebswege ersetzen die klassi-
schen’ Die Digitalisierung werde den Handel weiter rasend schnell
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verindern. In der Textil- und Wischebranche bedeutet dies: Ob
Groflen- oder Styleberatung, ob individuelle oder personalisierte
Kundenansprache, ob neue Serviceformen — ,iiberall forscht und
arbeitet man an neuen Moglichkeiten®.

Immer hohere Anforderungen an technischem und Spezial-
Wissen in den jeweiligen Handelsunternehmen wiirden nétig
sein. Der Kampf um innovative Strategien diirfe niemals erlahmen.
Begeisterung und Leistungsbereitschaft missten immer vorhanden
sein. Denn die Handelswelt, weif$ die Unternehmerin, ist extrem
dynamisch und nie statisch — im Zeitalter von Google und Smart-
phones mehr denn je. Darauf miissen die bayerischen Einzelhandler
kreativ reagieren

Auch privat hat sich Karin Stibler noch viel vorgenommen. Die
nichsten hohen Gipfel will sie auf jeden Fall noch erklimmen. Vor
giftigen Tieren hat sie nach wie vor keine Angst. War ihr denn nie
mulmig zumute — bei all den Schreckensgeschichten, die man so
hére im Dschungel oder in der Wiiste? Stibler kann diese Berichte
nicht bestitigen. ,Immer, wenn wir mit Auto, Zelt, Rad und Boot
in ein fernes Land eingetaucht sind, waren wir einfach nur faszi-
niert: von der Schonheit der Landschaft und den gastfreundlichen
Menschen, die uns umgaben. Neue, andere Menschen und Kultu-

ren kennenzulernen — das ist so wichtig: q
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11
Intersport Eisert, Mai 2019

——————— Die MafSnabmen zur Einddmmung der Pandemie
setzen uns allen in vielerlei Hinsicht sehr zu. Auch bisherige
,Erfolgsgeschichten’ sind betroffen. Das Sportfachgeschift ,Inter-
sport Eisert®in Erlangen hat im November 2020 den Geschdfts-
betrieb eingestellt. Das Haus in der Erlanger Innenstadt war eines
der bedeutenden Sportgeschdfie in der Metropolregion und gehirte
zu den fiibrenden Sportartikel-Fachgeschéften in Nordbayern.
Der Geschdftsfiihrer Christian Bier hat eine aufSergewdhnliche
Lebensgeschichte, die Sie hier nachlesen konnen.

Rid Stiftung, Dezember 2020

Wir sind hier im Gesprich mit Christian Bier zu einem
Zeitpunkt, an dem er seit 2012 Intersport Eisert leitete —
ein Unternehmen mit rund 100 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern. Fiir den Berufswechsel vom Lehramt zum
Sporthandel nahm er an dem berufsbegleitenden Qualifizierungs-
programm ,Unternchmensfithrung im Handel’ der Rid Stiftung teil.
Der Einzelbandel ist in Deutschland der drittgrofSte Wirtschaffts-
zweig und ist seit einigen Jahren massiven Verdnderungen aus-
gesetzt. Wachstum findet vor allem online statt. Zudem hat das
Internet die Spielregeln massiv verdndert. Alles in allem mebr als
genug Herausforderungen fiir ein Traditionsgeschdft. Aber in
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Ihrem Fall, Herr Bier, kam eine weitere, sehr aufSergewihnliche
Herausforderung dazu. Was war das?

Christian Bier Mein Schwager, der Geschiftsinhaber von Intersport
Eisert, ist vor gut sieben Jahren von heute auf morgen verstorben.
Alle waren wie vor den Kopf gestoffen. Wir wussten alle nicht, wie
es weiter gehen kann. Zu dem Zeitpunkt war ich Gymnasiallehrer
und auf dem Sprung an die Uni fiir eine Promotionsstelle. Ich war
mir aber eigenartigerweise relativ schnell sicher, dass ich als Leh-
rer ausscheiden und bei Sport Eisert anfangen werde, um die Ver-
antwortung zu iibernehmen. Da ich als Lehrer wenige Kenntnisse
in BWL hatte, habe ich von unserem Partner Intersport den Coach
Gunter Ehe zur Seite gestellt bekommen. Er hat mich damals zeit-
nah auf die Rid Stiftung aufmerksam gemacht.

Wie ist dann Ihr Start gelungen?

Christian Bier Der Anmeldeschluss bei der Rid Stiftung war
zwar schon vorbei, aber aufgrund meiner auflergewohnlichen
Situation und der Umstinde habe ich doch noch einen Platz in
dem zweijihrigen, berufsbegleitenden Qualifizierungsprogramm
,Unternehmensfithrung im Handel’ bekommen. Von den ersten
sechs Wochen meiner neuen ,Dienstzeit als Einzelhindler habe ich
finf bei der Rid Stiftung verbracht, die mich ohne biirokratische
Hemmnisse aufgenommen hat. Ich habe mich von Anfang an
unterstiitzt und gut aufgenommen gefithlt, und damit auch sehr
wohl mit meiner Entscheidung, diese Lebensherausforderung
anzunchmen. In dieser Anfangszeit hat mein Schwiegervater bei
Sport Eisert die Stellung gehalten.

Aus heutiger Sicht — Was haben Sie mitgenommen?

Christian Bier Das Forderprogramm hat mich in der véllig neuen
beruflichen Situation zunichst einmal stabilisiert und mir sehr
schnell komprimiert das erforderliche Know-how vermittelt. Da ist
schnell Sicherheit bei mir entstanden, die mir eine grofle Hilfe war.
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Zudem hat mir der Austausch mit Kollegen, anderen Einzelhindlern,
extrem geholfen. Dadurch, dass man nicht nur Know-how vermittelt
bekommen hat, sondern als Person tiber den ganzen Zeitraum auch
gecoacht wurde — sprich dabei unterstiitzt wurde, die eigene Rolle
als Unternehmer zu finden — hat das Programm fiir mich die ent-
scheidende Unterstiitzung gebrach.

Sie haben danach auch an weiteren Forderangeboten der Rid Stif-
tung teilgenommen. Wie haben sich die vermittelten Inbalte ins-
gesamt auf Ihre Tdtigkeit im Unternebhmen ausgewirkt?

Christian Bier Bei der Rid Stiftung erhilt man zusitzlich zu den
Inhalten einen Metablick auf seine eigene Arbeit. Die Art, wie ich
mich als Geschaftsfiihrer sehe, hat sich dadurch verindert. Ich sehe
mich nicht als Chef, sondern als Trainer. Ich bin derjenige, der den
anderen den Riicken freihilt. Den kooperativen Fithrungsstil habe
ich bei der Rid Stiftung ausfiihrlich kennengelernt — dies war ein
Meilenstein fiir mich, auch in meiner personlichen Entwicklung.
Das Thema Personalgespriche war fir mich ebenfalls vollig neu.
Die Dozentin Frau Prof. Schinnenburg hat mir sehr geholfen, kri-
tische Gespriche gezielt zu trainieren. Davon profitiere ich noch
heute. Der betriebswirtschaftliche Teil von Herrn Prof. Gutknecht
zum Beispiel hat mir geholfen, schnell die wirtschaftlichen Kenn-
zahlen unseres Unternehmens zu verstehen und einzuordnen. Diese
ganz konkreten Hilfestellungen durch verschiedene Tools in den
Modulen waren sehr gut fiir mich, insbesondere, wenn man meinen
schnellen Jobwechsel vom Lehrer zum Einzelhindler betrachtet.
Haben Sie nach dieser zweijihrigen Qualifizierung weitere Semi-
nare der Rid Stiftung besucht? Und was hat eigentlich Ihre Frau
dazu gesagt, als Sie damals beschlossen haben, nicht mebr Lebrer
zu sein, sondern das Einzelbandelsgeschift Ihres Schwagers zu
tibernehmen?
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Christian Bier Ich habe auch gemeinsam mit meiner Frau an
einem Seminar teilgenommen. Meine Frau war ja damals schon, als
mein Schwager gestorben ist, in der Firma titig. Bei uns ist es seither
so, dass wir als Ehepaar das Unternehmen leiten. Dadurch gibt es
viele zusitzliche Herausforderungen. In dem Seminar ,Gemischtes
Doppel® haben wir gelernt, wie man bei der Arbeit miteinander
umgeht, und wir haben gelernt, den anderen als Person zu ver-
stchen. Auflerdem haben wir Strategien an die Hand bekommen,
wie man die Arbeit aus dem Privatleben raushilt bezichungsweise
wie man unterschiedliche Themenfelder kanalisieren kann.

Wo sehen Sie personlich die aktuellen Herausforderungen, Risiken
und vor allem Chancen im Einzelhandel?

Christian Bier Die grofle Herausforderung ist es, die Attraktivi-
tit des stationdren Einzelhandels aus der Sicht der eigenen Kunden
und Kundinnen zu erkennen und das Zusammenspiel von Online
und Offline klug zu organisieren. Wir schen das an unserem eige-
nen Online-Shop, der — iibrigens auch durch die Férderung der
Rid Stiftung — durch die Decke geht. Online geht es vorwirts und
im Geschift nimmt die Frequenz sukzessive ab. Wir miissen den
stationiren Handel fiir die Zukunft sicher machen, ohne dabei den
Kunden zu verlieren. Um Omni-Channel optimal umzusetzen, muss
man vor allem die Kosten im Blick behalten. Da sind wir gerade mit
unterschiedlichen Tools dran und gehen damit bis zu einem gewissen
Grad auch ins Ungewisse. Ich bin aber sehr positiv eingestellt, da wir
den Multi-Channel-Gedanken noch frith genug aufgegriffen haben.
Welche Rolle spielt der Online-Shop in Ihrer Strategie?

Christian Bier Wir nutzen unseren Online-Shop als Schaufenster
und als verlingerte Ladentheke. Wir erreichen dadurch Kunden
und Kundinnen nicht nur aus Erlangen und Umgebung, sondern
aus ganz Deutschland und auch aus ganz Europa. Wir haben dazu
ein eigenes internes E-Commerce-Team.
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Fir den Berufswechsel vom Lehramt zum Sporthandel nahm Christian Bier
an dem berufsbegleitenden, kostenfreien Qualifizierungsprogramm
,Unternehmensfiihrung im Handel’ der Rid Stiftung teil.

Das Traditionsunternehmen ,Sport Eisert’ wurde 1919 in Erlangen von der
Familie Eisert gegriindet.




Thema Zukunft und Ausbildung — Haben Sie Probleme, gute Auszu-
bildende zu finden?

Christian Bier ' Wir haben einen groflen Vorteil gegeniiber anderen
Einzelhandelsbereichen: Die Sportbranche gilt als ,sexy”. Wir tun
aber auch viel dafiir, um als Arbeitgeber insgesamt wirklich attraktiv
zu sein. Zum Beispiel haben wir einige Kooperationen mit unseren
Fachoberschulen hier in unserer Region. Und wir gehen haufig auf
Messen und prisentieren uns dort als moderner Arbeitgeber.
Wiirden Sie sich als klassisches Intersport-Fachgeschiift sehen?

Christian Bier Wir sind kein typischer Intersportler, denn wir
haben Marken und Groéf3en, die man in anderen Liden nicht findet.
Wir miissen uns mit unserem Sortiment deutlich abheben, denn wir
haben hier in der Nihe Herzogenaurach mit groffen Outlets und
Markenflichen von Puma und Adidas.

Haben Sie noch weitere MafSnahmen umgesetzt, um das stationdre
Geschidft attraktiv fiir Ihre Kunden zu machen?

Christian Bier Wir haben zum Beispiel einen Coffee-Shop bei
uns integriert, um hohere Frequenzen zu schaffen. Auferdem
planen wir fur nichstes Jahr kleine Abendveranstaltungen mit
Experten, die auf zwanzig Personen beschrinkt sind, und pflegen
so den intensiven Kontakt zu unseren Stammkunden, aber auch
zu Neukunden.

Woher bekommen Sie Ihre Impulse?

Christian Bier Zum einen schauen wir uns natiirlich die digitale
Welt selber sehr genau an und informieren uns gut, zum anderen
bleiben wir auch mit den immer aktuellen Fdrderangeboten am
Ball. Und auch der Rid Zukunftskongress bietet immer wieder
innovative und auch praktikable Ansitze. Einer unserer Mitarbeiter
hat zum Beispiel auch eine Ausbildung zum E-Commerce-Manager
bei der Stiftung gemacht und leitet mittlerweile unseren Online-

Shop - und dies sehr erfolgreich.
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Wenn Sie in die Zukunft blicken — Was sind da fiir Sie relevante
Themen?

Christian Bier In unserem Bereich sehe ich ein grofles Potenzial
in den 3D-Druckern. Denken Sie nur an das Thema Individualitit,
Mafkonfektionen und so weiter. Auch die Verkaufsflichen werden
zukiinftig kleiner und flexibler in der Nutzung werden miissen. Der
Verkiufer 2.0 muss dafiir in Zukunft andere Kompetenzen haben.
Insgesamt wird auch die Bedeutung des Fachverkiufers weiter
zunehmen, da bin ich mir ganz sicher. Er wird immer mehr zum
Berater und Partner mit cinem schr hohen Maf8 an Glaubwiirdig-
keit gegeniiber den Kunden und Kundinnen.

Wie nebhmen Sie aktuell die Rid Stiftung wahr?

Christian Bier Wenn ich an die Rid Stiftung denke, bin ich zuerst
einmal sehr dankbar. Sie hat mich durch die Seminare und Coa-
chings sehr schnell auf den Weg gebracht und mir so viel Know-how
mitgegeben. Das hitte ich woanders schwerlich schaffen kénnen.
Ich sche die Rid Stiftungals sehr fortschrittlich denkend an, die Zei-
chen der Zeit erkennend und innovative Wege gehend. Ich bin sehr
begeistert und versuche das auch immer weiterzugeben.

Wo sehen Sie Potenziale bei der Rid Stiftung?

Christian Bier Ein Problem hat die Rid Stiftung: Viele denken,
was nichts kostet, taugt nichts. Dem ist aber absolut nicht so. Damit
hat die Stiftung bis zu einem gewissen Grad zu kimpfen, wenn
jemand noch nichts von der Rid Stiftung gehort hat. Dem kann
man sicherlich mit einem steigenden Bekanntheitsgrad und der ent-
sprechenden Kommunikation entgegentreten.

Haben Sie noch inhaltliche Wiinsche?

Christian Bier Wenn Sie mich so fragen: gerne ein Follow-up-
Seminar fiir den E-Commerce-Manager und ein Azubi-Konzept
mit Schwerpunkt Personlichkeitsentwicklung.

Das greift die Stiftung sicher gerne auf! q
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Schubhaus Tretter, November 2018

——————— Wir sind im Gesprich mit Herrn Thomas Tretter,
Geschdftsfiihrer, sowie seinem Sohn, Gregor Tretter, zustindig
fiir Einkauf und Geschdftsleitung des Schubhauses Tretter. Das
Traditionsschubgeschdft Tretter wurde 1947 von Josef Tretter
gegriindet. Im Laufe der Jahre kamen die Schubhduser Bartu und
Thomas hinzu. In derzeit insgesamt 26 Filialen in Miinchen,
Regensburg und Augsburg sowie im eigenen Onlineshop verkauft
der Schuhfachhéndler Kinder-, Damen- und Herrenschube sowie
die passenden Accessoires. Thomas Tretter, Teilnehmer des ersten
Seminars der Rid Stiftung im Jahre 1988, und sein Sohn Gregor
Tretter, Teilnehmer der ,E-Commerce Manager Ausbildung® im
Jahr 2016, berichten iiber den bayerischen Einzelbandel — und
von ihren Motivationen und Erkenntnissen im Zusammenhang
ihrer Teilnahme an Forderprogrammen der Rid Stiftung.

Der bayerische Einzelhandel — einer der grofSten Wirt-

schaftszweige — befindet sich in einem Verdnderungs-

prozess und die Dynamik hat gerade erst eingesetzt.
Wachstum findet vor allem online statt. Wie reagieren Sie als tra-
ditioneller Schubhdndler darauf?

Thomas Tretter Wir sind von Anfang an nachhaltig gewachsen
und haben immer wieder auch zwei bis drei Jahre Pause gemacht,
bevor wir eine neue Filiale eréffnet haben. In jiingster Zeit ist in
der Miinchner Innenstadt die Filiale in der Weinstraf3e, gleich
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hinter dem Rathaus hinzugekommen. Schon mein Vater hatte das
Haus — das vorher von einem Mitbewerber bespielt wurde — immer
beobachtet und dann gab es die Moglichkeit fiir uns in 2016 diesen
Standort zu iibernehmen.

Gregor Tretter Neben der stationiren Prisenz ist die Online-
Prisenz natiirlich zunehmend wichtiger fiir uns. Der Bartu Online-
Shop war zunichst der Test fiir den Online-Shop von Tretter. Unser
Tretter Online-Shop machte bereits nach relativ kurzer Zeit einen
grof8eren Umsatz als der Bartu Shop nach zwei Jahren. Bei Texti-
lien und Schuhen werden aktuell circa zwanzig Prozent in Deutsch-
land online umgesetzt. Da sehen wir vor allem unser zukiinftiges
Wachstumspotenzial. Wir sehen zudem grofie Synergien zwischen
unserer Online-Strategic und unseren stationiren Strukturen. Unser
erstes Lager fuir die Onlinebestellung ist immer das Zentrallager.
Wenn der Schuh hier nicht verfiigbar ist, kdnnen wir auch auf die
Filiallager zuriickgreifen. Ein Vorteil ist da unsere riumliche Kon-
zentration in Miinchen. Die Schuhe sind schnell im Versand und
schnell beim Kunden und bei den Kundinnen. Denn das erwartet
der Kunde von heute, und das verlangt der Kunde von morgen.

Thomas Tretter Es gab im Handel immer schon gute und schlechte
Jahre. Die Zeiten werden allerdings momentan tatsichlich noch
herausfordernder durch die zunehmende Digitalisierung unserer
Wirtschaftsprozesse und das stetig wachsende Online-Geschift.
Der Verbraucher hat viele Alternativen fiir seine Finkiufe — statio-
nir sowie online. Zudem kann man von iiberall aus bestellen. Ob aus
dem Biiro, von unterwegs oder von Zuhause aus. Zudem wird die
Ware bequem nach Hause geliefert. Dadurch lassen die Frequen-
zen in den Innenstidten nach — sogar in Miinchen miissen wir das
beobachten. Die Gewerbemieten sinken, aber bisher noch nicht
so spiirbar. Man muss schon schr darum kimpfen, bei dieser Ent-
wicklung die Ergebnisse zu halten.
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https://www.tretter.com

Viele Experten raten dem Handel E-Commerce und stationdren
Handel nicht als getrennte Welten zu sehen, sondern miteinander
zu verzahnen. Wie ist Ihr Ansatz diesbeziiglich genau?

Thomas Tretrer Unser Fokus liegt aufgrund unserer Marken-
bekanntheit in der Region Miinchen. Hier helfen uns ganz klar -
auch fiir den Online-Bereich — unsere stationiren Hiuser und das
bestehende und langjihrig aufgebaute Kundenvertrauen in unsere
Marke ,Tretter’ als Hindler. Um es konkret zu machen: Im Online
Shop ist die Warenverfugbarkeit fiir unsere Kunden pro Filiale
sichtbar. Manch einer zieht es vor, den Schuh in der Filiale anzu-
probieren und sich personlich beraten zu lassen und nicht nach
Hause schicken zu lassen. Dies ist ein klarer Wettbewerbsvorteil
von uns gegeniiber den anderen, reinen Online-Anbietern. Dort
wo Menschen und Filialen dahinterstehen, ist das Vertrauen in die
Qualitdt grosser als bei Online-Pure-Playern. Die Nihe zum Kun-
den ist einfach da. Nicht umsonst eréffnen grofle Online-Hindler
zunehmend stationire Geschifte.

Gregor Trerter Wir schen ganz klar die Potenziale des Omni-Chan-
nel-Handels. Wir méchten die Verzahnung unserer Online- und
Offline-Kanile mit allen Abteilungen unseres Unternehmens
weiterhin verbessern. Wir befinden uns hier in einem langfristigen
Prozess. Die erste Herausforderung war die Mitarbeiter und Mit-
arbeiterinnen miteinzubinden und tatsichlich mitzunehmen. Dies
wird sicherlich noch einige Zeit beanspruchen, bis der Online-Shop
tiberall als zusitzliche Verkaufsméglichkeit auch im stationiren Ver-
kaufsgesprich mit eingebunden wird. Seit diesem Frithjahr fokussie-
ren wir uns zudem auf den Tretter Online-Shop — hier sechen wir das
meiste Potenzial. Die Produkte von Bartu und Thomas werden dort
integriert: Die Miinchner Schuhfamilie — online unter einem Dach.
Welche konkreten Verkniipfungen zwischen On- und Offline
haben Sie schon direkt in den stationdren Filialen?
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Gregor Tretter Zum Beispiel in der kleinen Bartu-Filiale mit limi-
tiertem Angebot in Augsburg. Die Verkdufer konnen tiber ein Tab-
let auch auf die wesentlich gréferen Sortimente von Tretter und
Thomas zurtickgreifen und diese anbieten. Es gibt zur Zeit ins-
gesamt drei Testfilialen. Wir wollen vor dem Rollout in allen Filia-
len noch einiges lernen und Prozesse optimieren.

Online ist nicht die einzige Herausforderung fiir den Einzelbandel.
Wie gehen Sie mit der Nachwuchsproblematik im Fachhandel um?

Thomas Tretter Wir bilden unseren Nachwuchs zum allergrofiten
Teil selber aus. Aktuell haben wir sechsunddreiffig Lehrlinge, die bei
uns eine Ausbildung durchlaufen. Acht schliefen in diesem Jahr die
Ausbildung ab und der gréfite Teil wird auch von uns iitbernommen.

Gregor Tretrer Wir sind auch ein wenig stolz darauf, dass viele

bei uns bleiben mochten. Ein gutes Zeichen und Ansporn fiir uns
zugleich, denn Mitarbeiterentwicklung war immer wichtig und es
wird noch wichtiger. Wir freuen uns auch in diesem Zusammen-
hang tiber die Moglichkeit, dass unsere Fihrungskrifte mittels
Seminaren der Rid Stiftung weiter ihre beruflichen Kompetenzen
ausbauen konnen.
Der Einzelbandel nimmt eine Schliisselrolle fiir das Funktionie-
ren unserer Innenstddte ein. Er schafft wobnortnahe Arbeitsplitze,
trigt zur Steuerleistung bei, sorgt dafiir, dass Kaufkraft vor Ort
bleibt und Lebensqualitdit in den Innenstidten erhalten wird.
Sollte die Politik hier bessere Rahmenbedingungen schaffen?

Gregor Tretter Der Einzelhandel ist fiir die Innenstidte mit identi-
titsstiftend. Das Gesicht einer Stadt wird auch vom Handel geprigt,
gerade dem mittelstandischen Einzelhandel kommt hier eine wich-
tige Bedeutung zu. Auch die Kommunen fangen an, zu erkennen,
dass sie mit dem Handel zusammenwirken sollten.

Thomas Tretter Die  Wichtigkeit von gut funktionierenden’
Innenstidten fur die Lebensqualitit wird — glaube ich — zunehmend
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mehr wertgeschitzt. Kooperationen aller relevanten Akteure sind

wichtig, um Verinderungsprozesse anzustoffen und voranzubringen.
Sicherlich wiren Themen wie das recht rigide bayerische Ladenoft-
nungszeitengesetz, ein fairerer Wettbewerb fiir Online-und statio-
nire Handler gleichermaflen hinsichtlich der Steuererhebungen

und sonstiger Vorschriften schr begriifienswert.

Laut einer Studie der Internet World Messe ist Amazon gleich-
zeitig der beliebteste und unbeliebteste Webshop. Als Grund geben

die Befragten Amazons Umgang mit den Mitarbeitern an. Sehen

Sie einen positiven Bewusstseinswandel bei Kunden? Und wenn ja,
wie miisste der Stationdre Handel diesen aufgreifen?

Thomas Tretter Ja, aber gleichzeitighat sich die Einkaufsmentalitat
vieler Kunden und Kundinnen auch sehr verindert. Die Kunden
sind zum Teil sehr preissensibel. Die Bereitschaft, fiir ein gutes Pro-
duke und die Beratung einen fairen Preis zu zahlen, hat insgesamt
cher abgenommen. Wir mochten aber nicht die preisaggressive
Strategie fahren und méchten die qualitits- und serviceorientierte
Ausrichtung auch so beibehalten und eher noch ausbauen.

Gregor Tretrer Der Preis ist das cine, die Erwartungshaltung unse-
rer Kunden und Kundinnen ist das andere. Die personliche Beratung
ist neben der angebotenen Qualitdt und dem Service ein zentraler
Erfolgstaktor des stationdren Einzelhandels. Hier setzen wir wei-
ter unsere Priorititen und werden unsere Kompetenzen weiter aus-
bauen. Denn ein persénlicher und sympathischer Ansatz ist bei
Amazonund Co wesentlich schwieriger umzusetzen als bei uns.
Wir leben und leisten durch unsere Mitarbeiter und unsere Mit-
arbeiterinnen in den Filialen und diese geben uns ein Gesicht.
Aktuelle Verdnderung als Chance sehen. Worin seben Sie Ihve Chancen?

Gregor Tretter Wir brauchen ein Angebot, ein Sortiment, das
nicht tiberall vergleichbar ist. Darin sche ich auch unsere grofie

Chance. Zusitzlich ist es sehr wichtig, mit gut gelaunten, positiv

90 Erfolgsgeschichten

Interview mit Thomas und Gregor Tretter, Geschaftsflhrer Tretter Schuhe.

Das Tretter Schuhe Stammhaus in Mlnchen, Neuhauserstraf3e 39.




Tretter Geschaft Sendlingerstrale in Miinchen und Tretter Family in Landshut.

cingestellten Mitarbeitern auf die Kunden zuzugehen. Das ist mir
auch in den Rid Seminaren noch klarer geworden. Wir legen daher
sehr viel Wert auf die Aus- und Weiterbildung unserer Mitarbeiter
und Mitarbeiterinnen.

Thomas Tretter Miinchen wichst weiter. Bis zu 200.000 neue Ein-
wohner werden die nichsten Jahre prognostiziert. Das ist natiirlich
ein sehr guter Standortvorteil fiir uns. Heute realisieren wir erst
Online-Umsitze in Hohe einer kleineren Filiale, da ist noch viel
Luft nach oben. In fiinf Jahren wollen wir circa zehn Prozent unse-
res Gesamtumsatzes online realisieren.

Gregor Tretter Aufgrund der Grofle unseres Einkaufes und unse-

rer guten Kontakte zu unseren Lieferanten haben wir die Moglich-
keit, exklusive Produkte anzubieten, die es nur bei uns gibt. Unser
Kundenversprechen lautet: sichere Vorauswahl, gute Qualitit zu
einem fairen Preis.
Herr Tretter, Sie kannten Herrn Dr. Rid schon vor der Teilnahme
an dem ersten Seminar vor dreifSig Jahren und haben sich dann
aufgrund eines Artikels in der SZ beworben. Wie verlief das vier-
wochige Seminar?

Thomas Tretter Ich habe mich beworben und hatte das Gliick,
ausgewihlt zu werden und habe dann mit grofler Freude am ersten,
damals sogenannten ,Vier-Wochen-Seminar® der Rid Stiftung teil-
genommen. Das Salz in der Suppe war Dr. Rid selbst, der ab und zu
vorbeikam und uns unter anderem von seinen zehn goldenen Regeln
erzihlte. Diese habe ich heute nicht mehr alle parat, aber zwei der
Regeln waren: Lebe leise und eréfine deine Geschifte moglichst in
den cigenen Immobilien. Das habe ich beides immer sehr beherzigt.
Welche Motivation hatten Sie damals zur Teilnahme?

Thomas Tretter Ich war zum Seminarstart zweiunddreiflig Jahre alt
und hatte nach dem Abitur viel praktische Erfahrungen gesammelt.
Ich hatte aber kein abgeschlossenes Wirtschaftsstudium. Ich wollte
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raus aus dem Alltagsgeschift, mich weiterentwickeln und neue
Ideen bekommen, mit denen ich dann zuriick ins Geschift gehen
konnte. Daher war dieses Seminar sehr prigend fiir mich.

War das Seminar die letzte Beriihrung mit der Rid Stiftung?

Thomas Tretrer Nein, drei Jahre spiter habe ich ein Kommuni-
kationsseminar besucht und konnte ebenfalls viel mitnehmen.
Zudem war ich einige Jahre spiter als Gast bei einem Seminar
eingeladen und habe wiederum unser Unternchmen, unsere Stra-
tegien unsere Erfolge anderen vorgestellt. Wenn zeitlich méglich,
besuche ich auch den jihrlich stattfindenden Zukunftskongress der
Rid Stiftung zum Austausch mit Kollegen und Kolleginnen und
zur Inspiration.

Was bat Sie, Gregor Tretter, dazu motiviert, ebenfalls an den Rid
Seminaren teilzunehmen?

Gregor Tretter Der Kontake unseres Hauses zur Rid Stiftung ist
nie abgebrochen, nicht zuletzt auch durch die Erzihlungen mei-
nes Vaters. Mir waren die Angebote zudem durch verschiedene
Mitarbeiter bekannt, die die Jahre zuvor Teilnehmer waren. Unter
anderem auch durch unseren E-Commerce Leiter. Da ich mich mit
ihm tiber das Thema E-Commerce auf dem gleichen Level aus-
tauschen wollte, habe ich mich beworben und habe die Ausbildung
zum E-Commerce Manager absolviert. Mich interessiert das Thema
Online und die Verzahnung On- und Offline sehr, wie schon mehr-
fach erwihnt ein absolutes Zukunftsthema fiir uns als Handler ist.
Wie bewerten Sie Ihre Teilnahme?

Gregor Tretter Es gibt ja viele Angebote auf dem Marke. Wir sind
aber alle sehr froh, dass es die Rid Stiftung gibt, denn dort hat alles
theoretisch und praktisch Hand und Fuff. Die Teilnehmer sind
gut ausgewihlt und die beratenden Unternehmen sind top. Ohne
die Forderung der Rid Stiftung hitten wir aktuell keinen so guten
Online-Shop, sondern nur in einer deutlich abgespeckten Form.

94 Erfolgsgeschichten

Die Forderung der Rid Stiftung war ein Augenéffner fiir uns, in
welche Richtung wir auch investieren miissen.

Der Austausch zwischen verschiedenen Branchen ist ein fester
Bestandsteil der Seminare bei der Rid Stiftung. Haben Sie dadurch
einen Mehrwert fiir Ihr Geschdft generieren kinnen?

Gregor Tretter Durch den Austausch habe ich die verschiedenen
Blickwinkel kennengelernt, besonders auf die unterschiedlichsten
Geschiftsfelder. Jedes Unternehmen schaut zunichst auf sich und
dann auf die Branche. Grundsitzlich habe ich gelernt: Wie setzen
andere Unternehmen um und was kénnten wir davon auf uns iiber-
tragen. Das ist ein sehr wichtiger Mehrwert, den ich mitgenommen
habe.

Thomas Tretter Nach meiner Teilnahme ist mir noch bewusster
geworden, wie wichtig es ist, sich von der Masse andere Schuh-
liden abzuheben. Daraus abgeleitet haben wir verstirkt auf Mar-
ken gesetze, die es nur bei uns gibt — oder die zumindest nur sehr
selektiv bei Mitbewerbern erhiltlich sind. Auflerdem ist es mir
noch bewusster geworden, wie wichtig die Lage und Positionierung
der Hauser ist und dass man Geschifte, wenn maéglich, in cigenen
Immobilen eréffnen oder zumindest auf die Langfristigkeit von
Mietvertrigen setzen sollte. Auch in diesen Fragen ist der Kontake

tiber die Branchengrenzen hinaus sehr wichtig. )
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ZU DIESER AUSGABE

Seit 2018 veroffentlicht die Giinther Rid Stiftung fir den bayeri-
schen Einzelhandel fortlaufend die einzelnen Episoden der Serie
,Erfolgsgeschichten aus dem bayerischen Einzelhandel’ im Netz.
In dem Buch, das Sie in Hinden halten, haben wir die ersten zehn
Episoden fiir eine breite Leserschaft zusammengefasst. Uber die
QR-Code-Initialien zu Beginn ciner jeden Episode kommen Sie
direkt zum aktuellen Onlineauftritt der Unternehmen. Wenn Sie
die Menschen dahinter kennenlernen méchten, empfehlen wir
Thnen einen personlichen Besuch vor Ort — man freut sich dort

auf Sie!

Sie finden weiterhin laufend die akeuellen Erfolgsgeschichten
tiber die Hindler und Handlerinnen, die uns so sehr begeistern,
auf www.rid-stiftung.de/erfolgsgeschichten.html. Wenn Sie ibri-
gens die Rid Stifcung, ihre Geschichte und die Personen dahinter

kennenlernen mochten — wir freuen uns iiber Ihren Besuch!

Michaela Pichlbauer und Dagmar Harnest

Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel
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