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M Professor Dr. Peter Schnedlitz exklusiv

Bitte Im Superngg
mehr Ber

In einem Interview mit REGAL spricht der
bekannte osterreichische Handels-Professor
Dr. Peter Schnedlitz von der WU Wien Uber
brisante Themen wie Zielpunkt, die Wirkun-
gen der Krise, das Non-Food-Geschaft und

neue Technologien.

REGAL: Herr Professor, gibt es in
Osterreich noch Platz fiir neue
LEH-Player wie Tesco?
Schnedlitz: Fiir neue nationale Ex-
pansionen gibt es im geografischen
Sinne keinen Platz, weil die Flachen-
Restriktionen so massiv sind. Da ist
kein Eintritt zu erwarten. Hochstens
eine Ubernahme.

REGAL: Wie hat sich der dsterrei-
chische LEH 2008 entwickelt?

Schnedlitz: Bedingt durch die Preis-
steigerung hat es einen Umsatzzu-
wachs gegeben, der sich nicht im
Absatzzuwachs niederschldgt. Des
weiteren waren die Preissteigerun-
gen im Diskont relativ groBer als im

klassischen LEH. Der Diskont muss
zunehmend darauf achten, dass er
seine Preiskompetenz nicht abbaut
und sich nicht zu sehr in Richtung
Mitte bewegt.
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Technik-Revolutionen,
Beratung

REGAL: Wird es bei Supermérkten
Revolutionen in der Technik geben?
Schnedlitz: Revolutionen, die im-
mer wieder ankiindigt werden, wer-
den nicht kommen. Wie etwa RFID.
Das wird eher im Logistik-Bereich
bleiben und nicht beim Kunden an-
kommen. Weil der Kosten-Nutzen-
Faktor viel zu schlecht ist. Sehr wohl
wird allerdings der EAN128 kom-
men, also Codes im logistischen Be-
reich. Und ich bin davon {iberzeugt,
dass auch andere Sachen kommen.

REGAL: Welche wiren das?

Schnedlitz: Ich glaube, die grof3e
Chance der neuen Technologien liegt
darin, das One to One Marketing
und aktives Verkaufen effektiver
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und effizienter zu machen. Da bieten
die neuen Technologien tolle Mog-
lichkeiten. Derzeit wird in der Su-
permarkt-Wirtschaft nicht aktiv ver-
kauft, was ich fur ein extrem unin-
telligentes Verkaufen halte.

REGAL: Was kann man sich unter
neuen Technologien vorstellen?
Schnedlitz: Die intelligente Waage
liefert dem Verkédufer in der Feinkost-
Theke Informationen iiber ein be-
stimmtes Produkt. Indem der Verkiu-
fer zum Beispiel Roastbeef abwiegt,
erhilt der Verkdufer eine kurze Info
uber das Produkt, etwa ,,Das Fleisch
ist aus der Steiermark®. Diese Infor-
mation gibt der Verkdufer postwen-
dend dem Kunden weiter. So entsteht
Kommunikation und Verkauf. Dabei
kann man auch auf andere Dinge wie
Wein aufmerksam gemacht werden.
Das ist dann Cross-Selling.

REGAL: Also mehr Beratung?

Schnedlitz: Ziel ist, dass der Ver-
kauf nicht mehr sprachlos erfolgt.
Das Cross-Selling wird derzeit noch
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Der Professor regt an:
mehr Beratung in den Supermarkten
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enorm vernachldssigt. Die Nicht-
Kommunikation in den Geschéften
ist schlecht. Es braucht wieder mehr
aktiven Verkauf.

Die Rezession - Mittel-
schicht entscheidend

REGAL: Welche Konsequenzen hat
die Rezession fiir den LEH?

Schnedlitz: Insgesamt muss man sa-
gen, dass der LEH wahrscheinlich
durch die Wirtschaftskrise im Ver-
gleich mit anderen Handelsberei-
chen deutlich weniger betroffen sein
wird. Im Grunde gibt es im LEH ja
drei grobe Schichten, die einkaufen.
Die Unterschicht, also jene, die den
Euro zweimal umdreht und im LEH
in Relation zum Haushaltsnettoein-
kommen mehr Geld ausgibt. Diese

Gruppe ist von der Krise weniger be- >
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troffen, weil sie keine Aktien haben.
Dann wire die Oberschicht, die vor
allem im Luxusbereich eine Bedeu-
tung haben, die brauchen auch jetzt
nicht zu sparen. Die haben zwar Ak-
tien, allerdings so viele, dass die
Krise leichter zu verkraften ist. Ent-
scheidend fiir den Erfolg vieler
Branchen wird die Mittelschicht
sein, die sich einerseits billige Pro-
dukte aber auch Luxusartikel gonnt.
Die Mittelschicht spiirt die Krise
schon, die haben auch Aktien verlo-
ren. Hier lauft man Gefahr, dass
diese Gruppe stiarker wegfallt und
dann ist der LEH schon betroffen.

REGAL: Wie stark wird die Wirt-
schaftskrise noch werden und
wann wird sie vorbei sein?

Schnedlitz: Ich nehme an, dass es
noch schlimmer werden wird als bis-
her vermutet. Ich befiirchte, dass
2009 kein gutes Jahr wird. 2010
konnte eine Erholung kommen. Der
LEH ist allerdings eine klassische
Grundbediirfnis-Branche und hat in
den letzten zehn Jahren viel gemacht

und sich gut entwickelt. Vielleicht ist
er auch deshalb wesentlich weniger
anfillig fiir Krisen.

REGAL: Welche Vertriebsschienen
sind am besten gegen die Krise ge-
riistet?

Schnedlitz: Generell kann man sa-
gen, dass die einfachen Betriebs-
typen gewinnen. Und diese sind eher
die Diskonter. Probleme konnten die
kleinen Betriebstypen bis zu 250 m?
bekommen. Die leiden natiirlich dar-
unter, wenn die Menschen aufs Geld
schauen. Weil die Konsumenten da-
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Mehr firs Geld.
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von ausgehen, dass klein zugleich
auch teuer ist.

REGAL: Hat die Krise auch posi-
tive Seiteneffekte fiir den LEH?
Schnedlitz: Der 0sterreichische
LEH ist in Europa meist ein Krisen-
gewinner. Er profitiert natiirlich im-
mer vom schlecht laufenden Touris-
mus. Denn die Schlacht 1duft nicht
zwischen Billa und Spar, sondern
zwischen Billa und irgendwelchen
Siidsee-Inseln. Sobald die Leute gro-
Ben Urlaub machen, verliert der
LEH Geld. Zum Anderen hat der
LEH momentan sicherlich einen
Vorteil gegeniiber der Gastronomie.
Weil wenn gespart wird, dann eher
in der Gastronomie.

Nonfood, Zielpunkt

REGAL: Was ist los mit Nonfood
und den Zusatzsortimenten?
Schnedlitz: Ich glaube, dass sich der
LEH gut darin téte, sich wieder auf
seine Kernkompetenzen zu konzen-
trieren. Namlich auf Food, Frische
und Near Food. Ein guter Super-
markt macht einfach rund 90 Prozent
mit diesen drei Bereichen.

REGAL: Nach langem Hin- und
Her konnte Zielpunkt nun wieder
in alter Form durchstarten, geben
Sie dem Soft-Diskont-System eine
Chance?

Schnedlitz: Plus ist in Osterreich nie
richtig angelaufen und hat die kriti-
sche GroBe nie erreicht. Das Kon-
zept Back To The Roots halte ich fiir
ein gutes Vorhaben. Insofern gebe
ich dem neuen Konzept schon eine
Chance. Wenn sie nur irgendwie an-
kniipfen konnen an die Periode vor
finf Jahren, wo Zielpunkt eine er-
folgreiche Entwicklung hatte, dann
glaube ich schon, dass sie reiissieren
konnen. Zielpunkt kann sicher in
eine Gewinnzone kommen.

REGAL: Herzlichen Dank fiir das
Gesprich. [ |
G. Schuhmayer, A. Udwardi



