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Unternehmensberatung

Herrn

Dr. Ludwig Veltmann
Hauptgeschéftsfiihrer

Der Mittelstandsverbund — ZGV e.V.
Am Weidendamm 1 A

10117 Berlin

Miinchen, 04. April 2014
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Antwort auf Ihr Schreiben vom 02. April 2014
Sehr geehrter Herr Dr. Veltmann,

ich erhielt heute Ihren offenen Brief zur W&P-Studie ,,Category Killer — Der stationdre Han-
del unter Zugzwang*‘. Wie mit Ihnen telefonisch abgestimmt, wollen wir Thnen unsere Sicht
auf diese Veroffentlichung mitteilen und Thnen damit auch eine Antwort auf die im offenen
Brief gestellten Fragen und formulierten Vorwiirfe geben:

Zitat 1: ,,Hochst zweifelhafter und als suggestiv zu bezeichnender Kennwert“ (1. Absatz)
Von der in Teilen der Presseberichterstattung diskutierten zweifelhaften Darstellung bedrohter
Handelsunternehmen haben wir uns im Rahmen einer Klarstellung ,,In eigener Sache® (An-
hang 1) sowie im Rahmen eines Interviews mit Dr. Renz in der Online-Ausgabe der Wirt-
schaftswoche vom 02. April (Anhang 2) klar distanziert.

Die dort gewihlte Tonalitdt und Schwerpunktsetzung wird unserer Intention und den Ergeb-
nissen der Studie nicht gerecht. Die Kernbotschaft unserer Studie besagt, dass die strategi-
sche Markt- und Wettbewerbsposition der Handler sowohl von der externen Bedrohung durch
Online-Wettbewerb als auch von ihrer "Fitness" in Sachen Image, Leistung und Kundenloya-
litét abhéngt.

Zitat 2: ,, Wettbewerb im Konsumgiiterhandel in Zeiten digitaler Mérkte“ (2. Absatz)

Wir stimmen Threr Darstellung vollkommen zu, dass die erhdhte Wettbewerbsintensitéit durch
digitale Spielregeln per se keinen Neuigkeitswert hat. Nichtsdestotrotz bieten wir gerade
durch die Kombination aus ,,Fit Score* (Image, Leistung, Kundenloyalitét) und ,,Kill Thrill“
(Bedrohung durch Online-Wettbewerber) Ansatzpunkte fiir den stationdren Handel, die be-
kannte Online-Bedrohung strategisch und zukunftsorientiert zu beantworten (siehe ,,sechs
strategische Impulse* in Teil 4 der Studie).

Zitat 3: ,,Uberbetriebliche und iiberregionale Zusammenarbeit in der Verbundgruppe* (3.
Absatz)

Die Vorteile der Verbundgruppe als iiberbetriebliche und iiberregionale Zusammenarbeits-
form treffen ohne Zweifel zu und werden im Rahmen der Studie in keiner Weise in Frage
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gestellt. Unsere Studie bietet Ihren Mitgliedsunternehmen anhand der strategischen Impulse
vielmehr die Option, zu hinterfragen, ob die von ihnen angenommene ,,richtige Aufstellung*
sowohl hinsichtlich der Unternehmensfitness als auch hinsichtlich der Onlinebedrohung be-
reits gefunden wurde.

Zitat 4: ,,Suggestive Fragen®, ,leichtfertige Interpretation®, ,,Kundenperspektive zum Be-
drohungsgrad®, ,,Anschlussunternehmen oder Zentrale* (4. Absatz)

Die im Rahmen der Studie veréffentlichten Kennwerte basieren auf einer fragebogengestiitz-
ten Konsumentenbefragung, die vom namhaften Marktforschungsunternehmen Facit Research
gemeinsam mit unserem Haus entwickelt und durchgefiihrt wurde. Dabei konnen wir versi-
chern, dass die Methodik frei von jeglicher Form von Suggestion oder Einseitigkeit ist. Die
konkrete Darstellung derselben finden Sie in der mittlerweile frei erhéltlichen Studie
(www.wieselhuber.de).

Die Befragungsmethodik zielte nicht darauf ab, Konsumenten ein Urteil tiber den Bedro-
hungsgrad der Héandler abzuverlangen. Vielmehr wurden insgesamt 43 Kenngroflen und Kri-
terien in Bezug auf Image, Leistung, Kundenloyalitét, Onlinerelevanz und -performance abge-
fragt, die aggregiert zu einer Aussage iiber die ,,Fitness“ und das Maf} der Bedrohung durch
Online-Wettbewerber fiihren.

Die Konsumenten koénnen nur die Einkaufsstitte bewerten und nicht die Verbundgruppen-
zentrale. Da es sich um eine reine Konsumentenbefragung handelt und auch ausschlielich
diese Daten herangezogen wurden, ist die tatsachliche wirtschaftliche Lage der Unternehmen
kein Bestandteil der Untersuchung. Insofern ist ein Riickschluss vom Thrill-Index auf den
wirtschaftlichen Bedrohungsgrad der Verbundgruppe bzw. ihrer Mitglieder nicht zuléssig.
Auch aus diesem Grund distanzieren wir uns von Darstellungen wie , Abschussliste’, etc.
(sieche Anhang 1, 2).

Zitat S: ,,Ruf und Ansehen der Unternehmen und Marken beschddigen* (5. Absatz)

Unser Selbstverstandnis als Unternehmensberatung ist es, Unternehmen nachhaltig dabei zu
helfen, Wettbewerbsfahigkeit, Ertragskraft und Unternehmenswert zu steigern. Vor diesem
Hintergrund steht es uns fern, den Ruf und das Ansehen von Unternehmen und Marken zu
schiadigen. Unsere Intention war und ist, Losungsansétze fiir den stationdren Handel aufzuzei-
gen, wie das eigene Geschéftsmodell angesichts der sich verdndernden Marktmechaniken
robust und zukunftsfahig aufgestellt werden kann. So auch das Fazit unserer Studie: ,,Es ist
ein Mythos und letztendlich nichts anderes als populistisches Gerede, wenn das uralte Ge-
werbe, der stationdre Einzelhandel, fiir tot erklirt wird. Erst recht, solange viele Online-
Hindler bisher den Beweis schuldig geblieben sind, langfristig und nachhaltig Gewinne zu
erzielen.* Bereits in der Einleitung schreiben wir, die Studie ,,soll Mut machen und eine Lanze
brechen fiir den stationdren Handel, denn er ist der Online-Konkurrenz keineswegs hilflos
ausgeliefert.*
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Mit diesem Versuch, die gestellten Fragen und formulierten Vorwiirfe hinreichend beantwor-
tet und klargestellt zu haben, hoffen wir auf eine nunmehr sachliche und zukunftsorientierte
Fortfilhrung des Dialogs — ganz im Sinne der Zukunft des stationdren Handels in Deutschland.

Fiir weitere Riickfragen aus Threm Kreis stehen wir selbstverstindlich jederzeit in einem per-
sonlichen Gespréch zur Verfiigung.

Mit freundlichen Griiflen
Prof. Dr. Norbert Wieselhuber

Dr. Timo Renz Dr. Johannes Berentzen

Anlagen

1 Interview mit Dr. Timo Renz in der Wirtschaftswoche ,,Zeit fiir eine stationdre Gegenof-
fensive (02.04.14)
2 In eigener Sache: W&P-Studie ,,Category Killer* (02.04.14)



