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In der Handelsbranche ziahlen Flache und Filialen, die wachsende Anonymitat begtinstigt aber den Schwund

Klein, teuer, futsch

Von Simon Rosner

B Im Handel
verschwinden jedes
Jahr Waren im Wert
einer halben Milliarde.

Wien. Die Rasierklinge fiir den
Herrn, das Parfiim fiir die Dame,
und natirlich: Kondome. Das sind
die Klassiker in der ewigen Hitlis-
te des Schwunds. Es sind vor al-
lem kleine, hochwertige Produkte,
die eine fir Handelsbetriebe un-
angenehme Eigenschaft besitzen;
Sie verschwinden auf klandestine
Weise. Ohne Transaktion.

Schwund muss nicht immer
Diebstahl sein, auch das Glas mit
der Sugo, das kurz vor der Kassa
aus den Héinden gleitet und auf
den Supermarktfliesen detoniert,
fallt in der Buchhaltung in diese
Kategorie. Doch den Hauptanteil
am Schwund im Handel tragen
Ladendiebe, sie sind - je nach
Schatzung - fiir 50 bis 60 Prozent
des Schwunds verantwortlich.

Eine weltweite Studie aus dem
Jahr 2011, durchgefiihrt vom bri-
tischen Centre for Retail Re-
search, weist Osterreich als das
aus, wofiir es schon Papst Paul VI.
gehalten hat: als Insel der Seli-
gen. Nur in Hongkong und Tai-
wan verschwindet weniger als
hierzulande. Dennoch entsteht
auch in Osterreich jedes Jahr ein
Schaden in der GroBenordnung
einer halben Milliarde Euro, was
in etwa einem Prozent des Umsat-
zes der gesamten Branche ent-
spricht. Klingt zundchst einmal
verkraftbar, ist aber tatsdchlich
ein gravierendes Problem.

Weniger Shops, mehr Fliche

»Der Gewinn im Handel betragt ja
auch nur zwischen ein bis drei
Prozent des Umsatzes®, sagt Ro-
man Seeliger, er ist stellvertreten-
der Geschiftsfithrer der Handels-
sparte in der Wirtschaftskammer.
~Wenn, wie fiir viele Betriebe, der
Schwund in der GroBe des Gewin-
nes liegt, ist das schon gigan-
tisch.“ Europaweit wird der Ver-
lust durch Schwund auf bis zu 40
Milliarden Euro taxiert.

Die sehr gering gewordenen
Umsatzrenditen im Handel bedin-
gen geradezu die zunehmende Fi-
lialisierung, die sich seit Jahren
in Osterreich vollzieht. Laut einer
Studie der KMU-Forschung hat
sich der Grad der Filialisierung in
den vergangenen zehn Jahren von
31 auf 38 Prozent erhoht. Die An-
zahl der Geschéfte ist in diesem
Zeitraum um neun Prozent zu-
riuckgegangen, wahrend die Ver-
kaufsflache insgesamt um sieben
Prozent gewachsen ist. Der Trend
zu mehr Filialen und groBerer
Flache scheint ungebrochen.

Genau diese Entwicklung stellt
die Handelsbetriebe allerdings
vor groBe Herausforderungen,
was den Schwund anbelangt. ,Je
anonymer die Beziehung in ei-
nem Geschaft ist, desto groBer ist
die Wahrscheinlichkeit, dass et-
was verschwindet®, sagt Peter
Schnedlitz, Handelsforscher und
Institutsvorstand an der Wirt-
schaftsuniversitat Wien.

Einerseits sind Filialen und
groBe Handelsflachen gefragt, um
trotz geringer Umsatzrenditen
stabil wirtschaften zu konnen,
doch mehr GroBe birgt die Gefahr

Eher keine gute Idee: Dutzende Uhren ohne Sicherheitssysteme, unversperrt im Regal - eine Einladung fiir Ladendiebe. Foto: Corbis/Randy Faris

der Anonymitat, die wiederum
den Schwund begiinstigt und also
die Umsatzrenditen weiter verrin-
gert. Es sind die unendlichen Wei-
ten von Bau-, Elektronik- und Su-
permirkten, von Drogerie- und
Modeketten, die das natiirliche
Habitat der Ladendiebe darstel-
len. Im Schatten der Regalwelten
fiihlen sie sich unbeobachtet,
auch wenn an der Decke Kameras
montiert sind. Doch diese werden
in der Regel auch nicht perma-
nent lberwacht, und gerade in
groBen Filialgeschiaften wimmelt
es nicht gerade von Verkaufern.

Problematische Anonymitit

,Die Halfte der Diebstdhle lassen
sich durch ein geschicktes Verhal-
ten der Mitarbeiter verhindern®,
sagt Seeliger. ,Allein wenn man
Kunden griiit, konnen sie nicht
so leicht in die Anonymitit ver-
schwinden.“ Und auch Robert
Hartlauer, Eigentiimer der gleich-
namigen Foto-, Optik- und Elekt-
ronikkette, sagt: ,Bei uns ist der
Ladendiebstahl geringer, weil wir
personalintensiv aufgestellt sind.“

Doch was, wenn die eigenen
Mitarbeiter Waren verschwinden
lassen? Erst vor wenigen Wochen
hat es in Krems groBe Aufregung
gegeben, als Beschaftigte der Me-
dia-Markt-Filiale von einem priva-
ten Sicherheitsdienst perlustriert
wurden. Das Unternehmen dis-
tanzierte sich zwar von diesen
Leibesvisitationen, allerdings
meldeten sich in den Tagen da-
nach zahlreiche Mitarbeiter aus
ganz Osterreich bei der Gewerk-
schaft, die Ahnliches berichteten.

Dass auch Beschiftigte zu La-
dendieben werden oder durch an-
dere Tricks den Schwund mitun-
ter in schwindelerregende Hohen
schrauben, ist in der Branche
wohlbekannt. Fiir, schwach ge-
schatzt, ein Flinftel des Schwunds

sind Mitarbeiter verantwortlich.
Kalkuliert man den Warenwert,
lasst sich sogar in einigen Spar-
ten mit einem Drittel rechnen.
»Mitarbeiter stehlen viel weniger,
aber wenn, dann Waren mit hohe-
rem Wert“, sagt Roman Seeliger.

Die kleine GreiBlerei mit nur
ein, zwei Beschaftigten wird die-
ses Problem kaum haben - wenn
es sie liberhaupt noch gibt. In der
Lebensmittelbranche sind neun
von zehn Geschiften in Oster-
reich Filialisten. Und bei ihnen ist
das generelle Problem des
Schwunds groB genug, dass ne-
ben Uberwachungskameras auch
Detektive sowie elektronische Si-
cherungssysteme zum Einsatz
kommen. Das mag zwar kostenin-
tensiv sein, zahlt sich aber offen-
bar dennoch aus.

Dass  Uberwachungssysteme
mitunter auch gegen die eigenen
Mitarbeiter gerichtet sind, ist
durch  diverse Skandale in
Deutschland gut dokumentiert, et-
wa bei Lidl oder Penny. Es sind,
wie zuletzt bei Media-Markt in
Krems, Einzelfdlle. HeiBt es zu-
mindest von den Unternehmen.

Heikles Thema Uberwachung

Die Modekette Hollister hat in
Deutschland einen kreativen Weg
eingeschlagen, sie lasst Angestell-
te wiirfeln. Bei einer bestimmten
Zahl muss sich ein Beschéftigter
einer Taschenkontrolle unterzie-
hen. ,So will man den Druck her-
ausnehmen®, sagt Schnedlitz. Er
empfiehlt, bei einem Verdacht das
personliche Gesprach zu suchen,
den Mitarbeitern erklaren, warum
ein Unternehmen Taschen durch-
suchen muss. ,Man sollte aber
nicht alle tiberwachen. Ein sich
beobachtet fiihlender Verkaufer
ist ein schlechter Verkaufer, sagt
der Forscher. ,Der Handel ist eine
Branche, in der Vertrauen not-

wendig ist, mit Stechuhr und Ka-
meras kann man ein Geschift
nicht zum Erfolg fiihren.“

Fragt man Robert Hartlauer
nach Gegenstrategien, antwortet
er blitzartig: ,Man muss eine
Identifikation zum Unternehmen
herstellen. Es ist der wichtigste
Aspekt, dass ein Mitarbeiter beim
Eigentum nicht mehr unterschei-
det, das ist deins, das ist meins.“
Nicht nur, dass Beschiftigte dann
viel seltener stehlen, wenn sie
sich mit dem Geschaft und den
dort verkauften Waren identifizie-
ren, sie kontrollieren die Kunden
auch besser, sie kiimmern sich
und gehen auch achtsamer mit
den Waren um. Genau dies, sagt
Seeliger, sei die Starke des mittel-
standischen Handels.

Mangelnde Identifikation

Fir die Megastores der groBen
Konzerne mag zwar die Zielset-
zung auf der Hand liegen, die Um-
setzung ist aber schwierig. Es
scheitert am Grundsatzlichen.
Laut Arbeitsmarktservice liegt die
Fluktuation in der Handelsbran-
che bei rund 40 Prozent, in urba-
nen Gebieten sogar dariliber. Ver-
kaufer sein heiBt heute bisweilen
auch: Regale einschlichten, arbei-
ten bis spat, geringe Verdienst-
moglichkeiten, einer von vielen
sein, hohe Kundenfrequenz, ho-
her Stresslevel. Es gibt durchaus
beliebtere Jobs. Wenn dann auch
die Moglichkeit von Taschenkon-
trollen in den Dienstvertragen ge-
schrieben steht? Eine verstandli-
che Klausel, um den Schwund zu
reduzieren, doch fordert sie kaum
die Vertrauensbildung und Identi-
fikation der Mitarbeiter.

Die relativ gesehen hohe Fluk-
tuation hat fiir die Konzerne
durchaus signifikante Folgekos-
ten. ,Wenn die Unternehmen jam-
mern, sag’ ich immer: zahlt

mehr!“, sagt Schnedlitz. Und zu-
mindest teilweise passiert das
auch. Einerseits durch eine Erho-
hung des Mindestgehalts auf
1500 Euro (ab 2015), andererseits
durch Freiwilligkeit einzelner Be-
triebe, beispielsweise Lidl.

Wettbewerb um Mitarbeiter

Roman Seelinger von der Wirt-
schaftskammer ortet seit einigen
Jahren auch eine ,Gegenbewe-
gung®, wie er sagt: ,Die Expansi-
on nur in Flache geht nicht mehr.”
Er erzahlt vom intensiven Wettbe-
werb, den sich die Handelsketten
heute um Lehrlinge und qualifi-
zierte Mitarbeiter liefern, um so-
genannte CSR-Programme, also
Corporate Social Responsibility,
um Mitarbeiter an das Unterneh-
men zu binden und die Zufrieden-
heit am Arbeitsplatz zu erhohen.
Robert Hartlauer berichtet von di-
versen Seminaren, Coaches und
klaren Aufstiegsmoglichkeiten fiir
Mitarbeiter.

Seeliger ist iiberzeugt davon,
dass sich langfristig nur jene
Handelsunternehmen behaupten
werden, die auf dieser Schiene
unterwegs sind, die ihren Be-
schiftigten etwas bieten, um sie
damit enger und langer an das
Unternehmen zu binden. ,Dass
sich die Ethik am Arbeitsmarkt
durchsetzt, ist die Antwort der so-
zialen Marktwirtschaft auf den
Turbokapitalismus®, sagt Seeliger.
Er sagt aber auch: ,Wir stecken
da noch in den Kinderschuhen.”

Da nicht damit zu rechnen ist,
dass sich die Umsatzrenditen im
Handel in den kommenden Jah-
ren erhohen werden (Stichwort:
Onlinehandel), wird Mitarbeiter-
bindung wohl ein ganz wesentli-
cher Ansatz fir die Betriebe wer-
den, um zu verhindern, dass der
Schwund den Gewinn auffrisst.
Derzeit knabbert er gewaltig.



