Nr. 8 « August 2001

4 A 4 : / ; .
¢l 8. < |

PARTNERSCHAFTSMODELL
B BEI TOOM VOR DEM BOOM

[
|
|
|

HELLWEG
ARTIKELSICHERUNG
HIHER e,
RAUMAUSSTATTUNG
DIE RICHTIGEN ACCESSOIRES
MARKETING
Der HANDEL ALs MIARKE

Jluezaqyebiug - o ZI90LH . yomssgeH
LUIOM 6980S " 67 60/ Ly Id * DY 02 8 HqWD uyoy *



HANDELS-TRENDS

Interpares-Mobau

Consumer hautnah

Ohne Marktforschung bewegt sich auch in der deutschen Handelsszene nur noch wenig. Fast un-
vorstellbar, dass eine neue Marke, eine neue Produktlinie oder gar ein neues Handelskonzept ein-
geflihrt wird, ohne zuvor dezidiert die Befindlichkeit von Kénig Consumer einzuholen — zu gro3
ist die Gefahr der reellen Bauchlandung, wie das virtuelle Geschéaft gerade jetzt verdeutlicht.

arktforschung fallt
naturlich den
groBen Konzernen

leichter — aufwéndige Feld-
versuche und kurzfristige
Callcenter-Rundumschlage
sind eher etwas fur entspre-
chend ausgestattete Etats -
und die bleiben eben dem Big
Player vorbehalten.

Da hinken die Kleinen hin-
terher. Zum Beispiel die Ge-
sellschafter der Kooperatio-
nen, die »nur« Gber einen
oder zwei Standorte verfi-
gen, kénnen solch einen Auf-
wand kaum betreiben. Allein
eine dezidierte Mafo-Studie
kostet fUr einen Standort
schnell 20.000 Mark - Er-
folgsabgleich exklusive. Und
allgemeine Daten bringen fir
regional operierende Bau-
stoffhéndler/ Baumarktbetrei-
ber eher wenig.

Harakiri

Da scheint es verzeihlich,
wenn solch eine Kundenbe-
fragung gerne in den Strudel
der Kostensenkung gerissen
wird. Ist-Zustand: hdchstens
etwa 25 % betreiben optima-
les Monitoring. Doch Han-
deln lediglich Gber den Hori-
zont des Eigenbildes kann
schnell wirtschaftliches Hara-
kiri bedeuten.

Konkrete Hilfe fur Gesell-
schafter kommt aus der I&M-
Zentrale. Die Karlsruher hol-
ten Prof. Edgar Feichtner ins
Boot, renommierter Lehrbe-
auftragter in Sachen Marke-
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Entwickelte das 1&M-Mafo-
tools: Prof Edgar Feichtner.

ting und Grlnder/Gesell-
schafter der Mafotools
GmbH. Denn der hatte schon
in seiner Tatigkeit fur Handler
der AUDI-Gruppe die sonst
sehr  spezielle  Marktfor-
schungs-EDV, ein flr Profis
wie auch fur Laien leicht zu
handelndes System, »herun-
tergebrochen«.

Dabei konnte Feichtner
schon auf eine solide Daten-
basis zuriickgreifen, die fir
Branche und Verbund ledig-
lich speziell zugeschnitten
werden musste. »Die Analy-
sesoftware entstand als Stan-
dardisierung wiederkehren-
der Aufgaben«, so Feichtner.
In einem speziellen Workshop
entwickelte der I&M-Marke-
tingkreis mit  Mafotools
Grundkriterien fir das Modell
- analysiert wurden sowohl
der Untersuchungsbedarf wie
auch zusétzliche Anforderun-
gen.

‘ Stichprobe —‘
| Wowurde eingekauft |

| Warum nicht bei I&M gekauft |

{ Starken/Schwachen ‘

Freie Fragen

| |
| Reklamationen ]
| Offnungszeiten |

Bekannte Oberflache - einfa-
ches Handling: Mafotools

Schlau per Click

So bietet das Werkzeug
verschiedene Module.
Zunachst kann der User mit
wenigen Mouse-Clicks seinen
eigenen Fragebogen erstellen
- dieser (als Grundlage fir di-
rekte, telefonische oder
schriftliche Befragung nutz-
bar) berlicksichtigt die zu un-
tersuchenden  Sortimente
ebenso wie relevante Kun-
dengruppen, regionale Wett-
bewerber und mégliche Wer-
betréger.

Mittels dieses Instruments
lassen sich Starken und
Schwachen der Sortiments-
bereiche aus Kundensicht, die
eigene Marktposition in Ab-
grenzung zum Wettbewer-
ber, aber auch strategische
Wettbewerbsvorteile, Me-
diennutzung und regionale
Marktlticken ermitteln. Alle
Daten werden ins entspre-
chende Modul eingespeist

und liefern in Gbersichtlichen
Grafiken und Statistiken viel-
seitig verwendbare Eckwerte.
Damit konnen direkt vor Ort
effiziente Marketing-Aktio-
nen geplant werden.

Den Mehrwert sieht die
I&M-Zentrale fir die Gesell-
schafter in der Steigerung der
Kundenzufriedenheit, in der
Eroberung von Konkurrenz-
kunden, durch regelmaBig
mdgliche Wirkungskontrolle.
Und natirlich durch Pla-
nungssicherheit. Was Feicht-
ner und sein Team bereits flr
I&M getestet haben: Im Pilot-
projekt waren die Gesell-
schafter-Standorte  Kompf,
Losheim und Borgers beteiligt
- die GF berichteten bei der
I&M-Hauptversammlung, bei
der das Tool vorgestellt wur-
de, von beeindruckend einfa-
chem Handling plus guten Er-
gebnissen.

Positives auch in Sachen
Anschaffung: Die Lizenzkos-
ten fir ein Tool, das der Ge-
sellschafter einsetzt, bleiben
vierstellig, was keine Mafo-
Studie leisten kann. Mit Mit-
arbeiterschulung und Einrich-
tung vor Ort sowie notwendi-
gen Updates sind die Kosten
spatestens bei der ersten Er-
folgskontrolle eingespielt. Ei-
ne Leistung der Zentrale, die
viele Gesellschafter in Mag-
deburg als sehr positiv be-
griBten. »Das ist schon opti-
mal, und das zu den Kosten
eines Zeitungsbeilegers«, so
Gesellschafter Axel Begeré
aus Limburg. BRU M



