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Daniel Schnddt (r. vor
Zuhdrern des Mofa-
Branchenforums), Jahr-
gang 1964, ist Geschafts-
fiihrer der Unternehmens-
beratung Team Scio. Der
Autor mehrerer Fach-

biicher wurde zudem
mehrfach mit Preisen
ausgezeichnet.

Gast des‘Branchenforums: Daniel Schnodt von Team Scio

aniel Schnodt ist ein Mann
der klaren Worte. Der deut-
sche Markt ist preisorientiert
und fest in der Hand weniger An-
bieter? , Langweilig!“ Denn er weil3:
Daraus entstehen auch Chancen.
Beschrieben werden sie in seinem
Buch ,,Inszenieren, verfiihren, mehr
verkaufen”, aktuell ein Bestseller des
Deutschen Fachverlags. Kein Wun-
Hier wird anhand erfolgreicher
Einzelhandelsunternehmen praxis-
h veranschaulicht, wie ein alle
f Sinne ansprechender Marke-
ansatz in Planung und Gestal-
g gewinnbringend umgesetzt
werden kann.
Auch an der Méfa fragt man nach
der Zukunftsfahigkeit des statio-
en Handels: Brauchen wir mor-
noch Liden? Daniel Schnodt
nt: ,,Ja—liberraschende Wonder
1s!™ Sicher, E-Commerce und
unter machen Druck, die qua-
ive Anmutung steigt in allen Seg-
en rasant, klassische Inszenie-
en sind oft ausgereizt. Und
doch kann der Einzelne tiber Store-
s, Beratungen und die Erstel-
s Leitbildes zu neuer Starke

muss sich fragen: Mochte ich die
besten Preise auf dem Markt bieten?
Oder entscheide ich mich fiir eine
Strategie der Differenzierung von
anderen Anbietern? Oder setze ich
ganz auf Nischenkonzepte?

Daniel Schnédt sagt: ,,Sie miissen
Thre Zielgruppe genau erkennen
und ansprechen!* Denn nur mit
einer Sortimentsbildung und -insze-
nierung, die perfekt auf die gesamt-
heitlichen Wiinsche der ,,Commu-
nity" abgestimmt ist, kann man den
zugleich tberforderten und unter-
forderten Kunden heute noch er-
reichen. Ein Beispiel bietet Hubor
& Hubor. Events mit Sternekdchen
,fiir Kunden mit Geschmack" si-
chern hier einen strategischen Wett-
bewerbsvorteil.

Wichtig ist: Der Einzelhandel
muss zeitnah reagieren — und einen
Blick tiber den Tellerrand wagen. An
die Stelle tiberholter, markenlastiger
Konzepte kénnen ganze Themen-
welten fir den Kunden treten, in
denen sich Raum, Service und Ware
zu authentischen Erlebnissen ver-
binden. Hinzu kommen auflerge-
wohnliche Skriptkombinationen,
also Angebote von Produkten, die

auf den ersten Blick wenig mitei-
nander zu tun haben. Insbesondere
kleine Hauser konnen bei den Kun-
den punkten, wenn sie Gewohntes
mit Neuem kombinieren — das
Shoppingcenter Dodenhof macht es
mit seiner kulinarischen Genusswelt
vor. Motor flir die weitere Entwick-
lung des Einzelhandels sind schlie(3-
lich Spezialisierungsstrategien,
Brandstores und Digital-Signage-

Konzepte: Der Kunde taucht noch
im Geschift in die digitale Welt des
Anbieters ein. Hier haben Hiuser
anderer Branchen wie die Rose-
,Biketown in Minchen und der
Knauber-Innovation-Store mit Kon-
figuratoren und bespielbaren Wan-
den die Nase vorn — aber auch Kare
ist mit seiner Augmented-Reality-
App auf dem Weg in die Zukunft.

Was bedeutet all das fiir den Mo-
belhandel? Wie werden sich mog-
liche Wege zum Erfolg hier gestal-
ten? Ganz klar: Konzentration bei
der Produktauswahl, Klasse statt
Masse, viel Raum fiir das Sammeln
haptischer Eindriicke, Konfigura-
tionsangebote fiir individualisierte
Kundenerlebnisse — und vor allem
grofBziigige Kunden- und Be-
ratungsflichen!

Unser herzlicher Dank geht an
Daniel Schnédt, der viel Unterhalt-
sames und Beeindruckendes aus
dem Fundus seiner langjdhrigen
Erfahrung mit uns geteilt und uns
damit ganz nebenbei der Handels-
welt von morgen ein paar Schritte
naher gebracht hat.
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