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P&G Round Table: Ausblick auf 2Q23

Wie blickt die Branche auf das Jaàr 2023? Das Warenhaus

Vanderveen, die Pecht Shoppingwelt, das Fachgeschèft

Van Dorp und Koziol als Industriemarke zàhlen zu den

besten Adressen, um herauszufinden, welche Faktoren

das Geschöft beeinflussen. ,,P&G" hat dre Protagonisten

dieser Firmen deshalb an einen drgitalen Round Table

gesetzt, um dem gerade begonnenen Konsumjahr auf

dre Schlrche zu kommen.

ll'

W nter m Lockdown verharren mussten Nun

fuhlte es srch wieder nach Business as usual

an - und das war gut so.

Wir legen in diesem
Winter wieder auf einem quten Niveau. Auch

die Frequenzen vor We hnachten rnraren be

uns lm Hause erf reu lch. A erd ngs ist fest

zustel en. dass dle Menschen schon in der
Corona-Phase keine schne en Entscheidun-
gen getroffen und vie fach erst be rn zweiten

oder dr tten Besuch gekauft haben.

lnsgesamt setzt sich der Trend fort, dass

unsere Kundinnen uncl Kunden eher zu hoch-

wertigen Artikeln greifen und sich dafÈr aber
mehr Zeit nehmen Sie agieren mit groBer

Besonnenheit. Aus Verbandsperspektrve be-

werten wir d ese Tendenz aber positiv und
g auben, dass dieses Konsumverhalten dem
Fachhandel zugute kommt (Anm. der Red.:

Christina van Dorp ist Pràs dentin des Han-

de sverbands Koch- und TischkultuD.

P&G: Die gute Wintersaison war so nicht
unbedingt zu erwarten...

Abso ut. Noch im Som-
mer war die Strmmung sehr schlecht, weil die

Verunsicherung so ausgepràgt war.

Wir bllcken sogar auf ein er-

folgreiches Jahr zuruck, denn wtr ltegen ins-

gesamt mlt ernem hohen einstel igen Plus

uber dem Vor-Krisenlahr 2019 Dabei sind
die Living-Sortimente uberdurchschnittl ch
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P&G: Es ist seit dem vergangenen Februar
viel iiber Konsumhemmnisse gesprochen
worden. Hat sich das im Jahresendgeschàft
bestàtigt?

Erf reulicherweise nicht,
denn wir sind sehr posltiv aus dem Jahr 2022
herausgegangen. Am wichtigsten war aber,

dass wir agieren konnten, denn wir haben
nicht vergessen, wie wir die letzten be.iden
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glrt ge aL-rlel GPK +l/ Prozetll. He rllexl -

eD +l8 Prozeal !rcl Hausha ts\r'/arerr s.rgar
+ 2B Prozert W r f itIrrert clas L-tnler arlder-orn

claraL,rf zurlrck cl.:ss ''r,,ir rn Sort merrl scl-ne1

.ruf Strórlrrrgert rea!l erI lr.rlletr - zrlrn Bel-

sll e m t !'/armel Decl.terr. K sserr tlrrcJ Bett-
,làsche. l-leizclect<e l. We lrtess-A.l l<e t. .ll d
I ee. Die lvlersclten wol lerl es si(l'' ztthatlse
qlerrfrt ch rnacher'r lttcl r,r, r hallerr clalilr cl e

ertslrrechenclen Artike l(Lrratierl

P&G: HeiRt das, dass der Handel heute viel
flexibler reagieren muss als Íriiher?

r, lt r,,ri'rrcle clas .,rt rclers l-.'.:

t.àcrie l'. D e E rze h.irrcJ :'r i,l e lrettte lslleso I
:lere rach clel ietzier. clre .1.:hrerr rlr-,ch cJa s lcJ

-cichrer s clr eberr cJLrrr,'!lroBe Fl"xl[l il-àt atls

l lre lrer- .ALr!lert st es e t'le
qrrnclsàtz rche ALtÍqlabe cles E trze lrarrde s f i:

:ribei aul èL-rBere Begeberthe terr zLt reag ererl

Das ileclerrtet rt e ht class itntler al es k a1-rpt

aber cl.rs l'e [Jl. dass es r clrt g sl. r-ntn-'r w ecler

lerre D lge LiLrszL-tllrol) eTett trttcJ s ah etvrias u rt

iraLren. W r lraberr Lirrs crrrr B ack Fr d.:y bel

sp e s\!e se t-rchl bete gt oltwoh rlns rrieie

clesha b f[rr verr[rc[<i crl< àrt haltetr Aller fra
trnq zah t s ch lattqflst cl .rtts.
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Diana Fischer: Aus lndustrieperspektive kann

ich das nur bestàtigen. Gerade die Corona-
Phase hat den Handel enorm gefordert. ln

der Ruckschau hat es aber auch positive
Entwicklungen gefördert. Viele Einzelhànd-
ler haben beispielsweise die sozialen Netz-
werke fur sich entdeckt. um nah am Kunden
zu sein, nöher als je zuvor. Regionalitàt und
Handwerk sind in diesem Zusammenhang als

Trends ebenfalls zu erwëhnen.

P&G: Wie ist díe Lage in den Niederlanden?
Nico Vanderveen: Es hat nicht alles mit der
Konsumstimmung zu tun, sondern auch mit
der Struktur. Was ich damit meine ist, dass
es Sinn macht, sich die Entwickiung der Han-

delslandschaft aus der Vogelperspektive an-

zuschauen. Die Einzelhandelsflàche in den
Niederlanden hat sich seit den 199Oer Jahren
verdoppelt, sodass heute zwei Quadratmeter
Handelsfléche fur jeden Einwohner zur Ver-
fugung stehen lch bin der Meinung, dass der
Peak damit erreicht ist und die Entwicklung
nun rucklàufig sein wird, weil viele Handels-
flàchen nicht mehr funktionieren. Bei uns in

Ich halte es frir
rrcntal. seilxj-I
gL11 zL1 keut-ict't

frrr-icl.r

Standort
L1}rc1 (1ort

vcnretzt zL1 selll. D.rs

erÍorclert eir-rc unge
hcrLrc lrrtensilàt ttncl

eigentlich nicl-rt ztt

reltroclllzieren. sern

kann rnan nrcht tcilen

Assen ist das bereits der Fall. Das ist eine
Tendenz, die uns in die Karten spielt, solange
wir unseren Point of Sale attraktiv halten. Es

geht darum, eine dauerhafte Angebotskultur
zu pflegen. Das zieht dann wiederum die ent-
sprechende Konsumstimmung nach sich.

Christina van Dorp: Das Thema Mikro-
standort ist ganz entscheidend. Und wir be-
obachten, dass austauschbare Filia systeme
nicht unbedingt dazu beitragen, die Stand-
ortattraktivitàt zu erhöhen. Dort kommen
ganz unterschied iche Faktoren zusammen:
Fachkràftemënge,. reduzierte Öff nurgsze'-
ten, Austauschbarkeit etc. Lange Zeit galt der
inhabergefuhrte Einzelhandel als Verlierer.
lch habe das Gefuhl. dass sich diese Bewer-
tung inzwischen ins Gegenteil verkehrt hat

- gerade auch n Bezug auf das Emp oyer
Branding. Die Menschen arbeiten iieber bei

einem Unternehmen mit klarer ldentitàt.

( E},IPLOYER BRRNDING I,1IT

GrRuswriRotGr(EtT )
P&G: Am Faktor Mensch wird bei lhnen also
nicht gespart?
Blörn Tischer: Wir haben auch in den Krisen-
zeiten das Personal nicht reduziert, obwohl
viele Kollegen gesagt haben, es sei der richti-
ge Weg, die Personalkosten runterzuschrau-
ben. Wir setzen aber voll und ganz auf unsere

Beratungskompetenz, denn wir fuhren viele
Produkte, die Geschichten erzàhlen. Und es

braucht Menschen, die den Kunden diese
Geschichten erzàhlen können.
Nico Vanderveen: Die Leure wollen bei uns

arbeiten, was eine sehr komfortable Situation
ist. Dabei hat uns auch die positive Presse
geholfen, denn wir feiern in diesem Jahr
unser 125-jàhriges Jubilàum. Wir brauch-
ten in den letzten Jahren keine Annoncen
schalten, weil wir ubrer Beziehungen und
Mund-zu-Mund-Propaganda alle Stellen be-
setzen konnten.

P&G: Das hat auch mit Glaubwiirdigkeit
zu tun. Wie glaubwUrdig ist es, wenn sich
ein Einzelhàndler an einem Mega-Marke-
ting-Event wie Black Friday nicht beteiligt?
Bernd Titius: Das war fur uns keine einmalige
Geschichte und keine Effekthascherei, denn
wir veranstalten zwei Mal im Jahr sogenannte

,,Nachhaltigkeitswochen" mit Aktionen und
Vermarktungsideen rund um diesen groBen

Themenkomplex - und ohne Rabattaktionen.
Das ist der Weg, den wir gehen. Wir tun dies
auch fur den internen Effekt. Unsere Mitarbei-
tenden merken so. dass wir es wirklich ernst
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me nen mit dem Thema. Aber ich gebe zu,

dass es nicht einfach ist, an diesen Tagen den
anderen beim Umsàtze-Schreiben zusehen
zu mUssen. Dafur ist der Absturz in den Ta-
gen danach dann auch nicht so dramatisch.
Wlr sind von dem langfristigen lmage-Effekt
nach innen und nach auBen uberzeugt, sonst
wurden wir nicht so handeln.

P&G: lst Pecht damit die Ausnahme?
Christina van Dorp: Bei uns gibt es Black-
Friday-Angebote, weil wir die Angebote der
ndustrie an unsere Kunden weltergeben,

aber wir werben nicht groB mit dem Black
Friday und operieren grundsëtzlich nicht mit
Pauschalrabatten. Wohin 20 Prozeal auf al es

fuhren können, konnten wir alle doch schon
beobachten.

( GeNTII.ISFt,lE THEI,IENVIELFRLT

Nl,l POS )
P&G: Kann die lndustrie nur mit Preisaktio-
nen fiir Konsumstimmung soÍgen?
Diana Fischer: Nein, da gibt es andere und

bessere Möglichkeiten, Koziol setzt das ganze

Jahr Themenschwerpunkte wie zum Beispiel

Outdoor, BBQ, Schulanfang oder Nachhaltig-
keit. Gerade in einem so schwierigen Thema

wie der Nachhaltigkeit bieten wlr sogar Schu-
lungen an, damit die Verkàufer sich sicher
in diesen Themen f uhlen. Unserer Erfahrung
nach braucht es keine Preisaktionen, wenn
das Einkaufserlebnis stimmt und das Story-
telling fasziniert.

P&c: Wer sitzt denn bei solchen Themen-
vermarktungen im Driver's Seat? Die lndus-
trie oder der Handel?
Christina van Dorp: lch giaube, dass wir da

inzwischen in einer funktionierenden Symbi-
ose agieren. Der Dialog ist konstruktiv. Das

Problem ist eher, dass viele Markenartikler
ihre Ladenbaumodule in den Handel bringen
wollen, um als Marke mehr analoge Sichtbar-
keit zu haben, was wiederum die ubergrei-
fende Themenvermarktung fUr den Hàndler
erschwert oder gar konterkariert. Dieser Kon-

flikt spitzt sich aus Verbandssicht gerade zu.

Diana Fischer: Der Handel muss der lndus-
trie zugestehen, dass sie ihre eigene Marke
pflegen möchte und sogar muss. lm Aus-
tausch von ldeen haben wir aber bis ietzt
noch immer eine Lösung gefunden - zum
Teil auch mit anderen lndustriemarken im
Verbund, Es geht im Wesentlichen doch
darum, den Kunden immer wieder etwas
Neues zu bieten, deshalb halte ich es auch

r-, l'lrrtl,t Mil<t-rtsl tri,

itri. Urtcl wii- 1ti.'olt,'ti iilr
Lr.t lsVstr'nt(r nit lrt uiri,,

St.r lr(lor t atir,r iit- ivil,'i I

fur fahrlàssig, wenn zum Beispie ein Schau-
fenster nicht regelmàBig uberarbeitet wird.
Das gilt im Ubrigen auch fur das digitale
Schaufenster auf der Website oder in den
sozialen Netzwerken.

( Drr luurruslRot
RtS KONFTII(TI.|ERD )
P&G: Was könnte in den lnnenstàdten noch
besser werden?
Diana Fischer: Der Zusammenhalt unter
den Hàndlern könnte noch besser werden.
Es sollte ein Automatismus sein, den Einzel-
hàndler nebenan zu empfehlen,
Christina vàn Dorp: Aus Verbandsperspek-
tive gibt es heute drei groBe Themen in die-
sem Zusammenhang. Erstens: Erreichbarkeit,
Das ist vor allem in grun regierten Stàdten
inzwischen ein enormer Konfliktherd, weil die
Autos aus den Stàdten mit immer drastische-
ren Mitteln rausgehalten werden, Zweitens:
,,Gastronomisierung der City". Dle lnnenstadt
ist auch der Ort des Handels und der Dienst-
leitungen. ln vielen Stàdten - beispielsweise
im Ruhrgebiet - ist diese Ausgewogenheit
im Branchen-Mix nicht mehr gegeben, Und

drittens: das Kaufhaus-Sterben. Die Stàdte
mussen sich gute Lösungen einfallen lassen,

wenn die vielen Galeria-Filialen tatsàchlich
schlieBen. Da sind Management-Qualitàten
gefragt, die in den Behörden oft nicht vor-
handen sind.
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'- Bezug auf cl e :rne'-

stàclte r..lus-s es eine'- Be,,r,usstse nswancje
n clen Belrörclen ger,,er L-rrcl wieder ct;s
Pr rlat cler lr"rer-ste.,r: ge tel. soclass .<e r-e

weiterel.) Ans ed r.rge- a!i der grl]l]ei \r,/ a:a
genehmigt v,;ercJer- - iss:rr'raber. r.,,r cl;'...
gekàrlpf t de,.,' 

"a 
so :e e '' Ge,, erltegel =.:

mlt IOO Gesc.àf te. gel-.,r,,t .. e'clerr. '.i.':: .. '
verhindern konr-ten.

P&G: Wir haben mit Pecht und Vanderveen
zwei sehr erfolgreiche Kaufhausbetreiber
in der Runde. Hàtte nicht jemand den An-
spoÍn, eine Galeria-Filiale zu revitalisieren?

\"V r l.órlea aras. e. a:lef-
N eder anden a es l- nter rrs a s cl e li;..f-
hauskette Vroom & Dreesrrarn 2Or6 -.ber- oO

Fi alen gesch ossen hal. Scho:-r oarne s s: es

fur uns r cht n Frage ge[<orrrrer] z!' a s e-

ren weii rrrir m t rnseTem Geschàf isrnode den
Fokus brauchen. url erl'o gre ch zu se n. Uncl

rrrir benöt gen aL:ch n cht mehr Standorte. un'r

unsere E nkaufsmachi zu vergröBern wei rr,, r

clurch unsere Zugehör gke t bei EK Retai und
be m VM E NecJer ancl sehr qule Kondit onen
sicherste en können.

P&G: Sehen wir eventuell in den Niederlan-
den ein Sttick der innerstàdtischen Zukunft?
Was ist denn mit den V&D-Standorten seit
2016 passiert?

Das st e n Drarna. Der
kanadische nvestor !udsor-r s Balr hat
noch mil vie Geld versucht, einen Te der
Hauser zu retten, aber s e haben es n clrt
geschalft. auch rvei sie ihre Effiz enz uber
schàtzt haben. Das können wrr K e neren
heute genauso gut. Die meisten ehema rgen
V&D Standorte stehen helte noch eer. Arch
hier be ur-rs n Assen wurde ein KaL-rfhaus
gesch ossen und erst n d eserl Jahr so es

e ne Rev talis erung in Form von k eineren
Geschàf tseinheiten geben

t

r D e Skalierungseffekte
tragen heute nicht mehr so we t wie n der
Vergangenheit. Erst recht nicht in Zeiten in

cJeren mehr lndividua itàt gefordert st. E r-r

Karfhaus von der Stange erre cht die Men-

scrren r'r cht rnehr. Das zergen das Alsterl'raus

clas KaDe\tVe und Oberpoll nger sehr derrt icn

cr e ar'r \./ eler-r Stel en auch sehr loka agiere.
ch halte es fUr funda:renta.

s: -er. Standort gut zu kennen und dort ver-
'--.:rt :! se'. Das erfordert e ne ul1geheure
rr:i'-s tàt r,rcl st e gentlich n cht zr relrro-

ar.,- arÉ - Se l Herz kann man nicht te len.

P&G: Das HeÍz schlàgt inzwischen aber auch
im lnternet.

Wir halten r'r cier- Par"r-

-:-.'..l e clen Van-Dorp Shop neu a.rfgleselz:
..: ...' r das Gef Uhl hatten. dass rnsere Mar
..: cr gita r'l-lehr Sichtbarke t benötiqlte Uns
''r"c''r clas On inegeschàft sehr v e Slta[] -rrcl
.. r. konren es uns e sten, ..nLrr" organ scl-t

--. ,..achsen. wei es sich um Zusatzgeschàfl
.arcle t.

W r haben uns f [tr e rre
Porta struktrr L:nd nicht fur e n zentra es

Orr ne KaL-rfhaus entsch eden, wei wir so

',,ie flex b er agreren können. ln der Praxts

bedeutet das. dass w r 60 Abtei ungen at-r

cr e Piattform angebunden haben clie a e \'!i e

- .,^-.tà^drgor r-on dg e en.

Mittlerwei e generieren wir zehtr Prozent
Lrnseres Umsatzes uber das Porta . Urcl ar,cl'r

clie Abho -Möglichkeit im Karrfhars erlre.rt
s ch wachsender Be ebtheit. G erchze t s nd

w r auf oen groBen Portalen tnrie Bo . A,razon.
Za ando und anderen vertreten. ob"rrol- r.r,,ir

das wegen der hohen Provrsioner- lrr sehr
Ll'rgern srnd. Das ist teuer e.kaufter Urnsalz

Unser On neslrop ist zr 90
Prozent fertig programm ert. F[]r-Lrns war d e
Ze I reif . we cl e nduslrie iber clre Verbànde
rvie lntersporl. Kalag ocler EK Reta I mmer
bessere Daten zur Verfugurrg ste lt, clie wir
nutzen <önnen. W r haberr den Shop aber
eher als dig ta es Schaufenster kot-rz prert.

W r setzen zudem sehr stark auf die sozia-
en Netzwerke und pflegen dort m I unter-
schledlichen Abte ungen nsgesarnt zehn
Pecht-Accou nts.

P&G: Braucht es im Einzelhandel eine
Wachstumsidee?

16 pac r i.Lr:,



. Da bjn ich mir gar nicht sicher,

denn es kann auch ein Weg sein, die Effiztenz

zu steigern, die Kosten stabil zu halten und
eine gesunde Rendlte zu erwrrtschaften. ch

wil aber nicht verhehlen. dass wir an unserem

Standort noch ldeen haben, w e wir wachsen
können. Wrr glauben fest daran, dass wir un-

sere Attraktivitót so steigern können, dass wlr
noch mehr Gàste aus anderen Stèdten fUr uns

gewinnen können.

P&G: Die Nachhaltigkeitsidee steckt bei
den hier vertretenen Firmen in allen Details,
natiirlich auch im Produkt.

Das erfordert zuwei en auch

drastische Schritte. Kozio hat im Produktde-
sign die f gurative Phase hinter sich ge assen

und setzt verstàrkt auf funktiona e Produkte.
Noch wichtiger ist aber, dass w r wàhrend
der Pandemie voll auf ein neues Material aus

recyce tem Pflanzenöl gesetzt haben. Wlr
haben das auf der lvlesse rn Par s gezeigt und

damit einen Nerv getroffen. Aber natur ich

mussen diese VorzÈge auch am POS durch
entsprechende KommunikationsmaBnahmen
sichtbar werden. sodass wir dem Handei auch
passende Materia ien zor Verfugung stel en.

Die Kunden honorieren das, we lw r ihnen auf

Augenhöhe begegnen.
lnsgesamt finde ich, dass

die Gesetzgebung för den E nzelhandel - zu-

m ndest ln den Nlederlanden - noch zu wen g

ambitioniert st, um nachha tige MaBnahmen

in den Mainstream zu brinqen. Wenn nachhal-

tige Handlungen lediglich auf f reiw liger Basis

vorgenommen werden, ver ieren wir zu v el

Zeit in der Nische Und ich möchte persön ich

nicht, dass NachhaJtigkeit etn N ischenthema
b eibt. Wir selbst versuchen lnltlatlven w e
Drop and Loop zu etab eren. ,,Drop your old
c othes and oop it into circulationl" Aber das

sind immer nur einzelne lnitiativen.
Nachha tigkeit hört be m

Einzelhéndler sehr gut n se ne ernzelnen
D r.ens onen ze'egen kon^en.

P&G: Was möchten Sie konkret im kommen-
den Jahr anpacken?

Wir eben in einer Zeit der
Transforr-nat on - und das auf leder Ebene. lch

bin dar:on uberzeugt, dass w r im Einzelhan-
de f ruhze tig Trends und Themen aufgreifen
mussen. clie balcl zum Mainstream werden.
Fur m ch hat das Thema Nachhaltigkelt hohe
Prior tàl auch wenn die Umsetzung von MaB-

nahmen rr t Schmerzen verbunden sein kann.
\iVas uns positiv stimmt ist, dass

w r rn den vergangenen Jahren nachhaltig
ge\/ rtschaftet l.aben und nachha t ge Bezie-

hungen zu rnseren Kundinnen und Kunden
und zu urse.en L e:eranten aufgebaut haben.

Und rar r haben starxe Verbànde irn Hinter-
grund, die uns unterstutzen. W r arbeiten
momer'rtan dar-an. unsere nfrastruktur und
Energ eversorgur'rg neu auszurichten w, e

beisp e s\,ve se m t e ner nelten Photo'ro ra k

Aniage auf dem Dach. Mlt d esetn Set up kon-

nen w r auch die nàchste Krise uberstehen.
Koz ol st die G àcksfabrik.

Desha b kann ich gar nicht anders. als grund

sétzlrch posit v auf d e Dinge zu schauen,
auch wenn das anges chts der We t age
schwerfal t. lch habe beschlossen, dem
Gluck einfach entgegenzugehen und freue
mich auf 20231 R rA BREER. SASCHA TAPKEN

Verbraucher - und oft auch be m Hénd er

da auf, wo der eigene Geldbeute anfàngt.
Zudem wldersprechen sich Nachha tigkeit

und Convenience in den meisten Aspekten
le der grundsàtzlich. Wir als Einzelhàndler
agieren mit unserem Geschàftsmcdel nach-
ha t g in Bezug auf Faktoren w e Verpackung,
Personal, Ausstattung oder nfrastruktur.
Urrd dennoch bestellen dle Menschen n

wie vor bei Amazon & Co., we es
quem ist. Dabei versuchen wLr

On inehandel mit seinen eig

schlagen und hab,en bei
Fahrrad-Kurier- D enst e
sen unsere pos t
besser nach a

haltigkeit ist
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