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NP in einer Einkaufsgemeinschaft
liberlebt der PG-Fachhandler™

MONCHEN: Um die ,Einzelkdmpfer im PC-Handel” wirbt die Bielefelder PC-Handelskette pc.spezia-
list mit einem gestaffelten Einkaufsprogramm ,Welcom"”, Die Ziele sind hoch gesteckt: Innerhalb
der ndchsten zwei Jahre sollen 130 Handler im ,Welcom™-Boot Platz nehmen.

ab es gerade jetzt an der Zeit
n ist, mit dem Welcom-Pro-

gramm Fachhindler in dic um-
satzstarke PC-Handelskette zu holen,
it fiir die Bielefelder ausgemacht,
Mit einer Marktuntersuchung, wo-
nach drei von fiinf PC-Einzelhindler
innerhalb von drei Jahren wieder auf-
geben multen, untermauern sie ihr
Konzept. ,Gerade jetzt, da der PC-
Massenmearkt den Einzelhiindler aus-
zubooten droht, da Kunden fast aus-
schlieBlich iber den Preis kaufen, ist
unser Programm interessant”, wirbt
Dirk Niederhaus, frisch pekiiner Key
Account Manager bei pespezialist,
filr das dreistufige Einkaufskonzept
fiir PC-Fachhandler.
Zielgruppe sind:
® EK-Partner, also reine PC-Hiindler,
® EK-Sys-Partner, also Systemhiu-
ser und
® sogenannte Stiltzpunkthindler, die
grificre PC-Liden in Stadien ab zirka
T70.000 Einwohner betreiben.
Dras nahgesteckte
grobe Ziel des bisher
als Franchise-Anbie-
ter agierenden Uinter-
nehmens:  Innerhalb
des néchsten lahres
sollen 120 Hindler in
die Absatz- und Mar-
ketinggemeinschafi
eintreten; und langfri-
stig Lwollen wir wie
im Franchise-Bereich
den gesamten Markt
abdecken®™, so kiindet
Miederhaus an.
Den Hintergrund der
gerade in Angriff ge-
nommenen Aquisiti-
onsbemithungen bil-
det filr die Biclefelder
die Logistik, die sie in den letzten
drer Juhren fiir die mittlerweile 49
Franchisenehmer entwickelt haben,
Mit diesen machte das Unternshmen
1994 292 Millionen Mark Umsatz
und verkaufie nach cigenen Angaben
etwa 7000 PCs.
So faBt Andre Flottmannn, Ge-
schiftsfithrer bei pespezialist, auch
beide Aspekte des Fachhéndler-Pro-
gramms ins Auge, wenn er erkliirt:
-Wir bieten den Fachhéndlern die
Vorteile des Gruppeneinkaufs und
gemeinsamen Marketings; fiir Disiri-
butoren und Hersteller vergeben wir
einen komplett struklurierten Ver-
tricbskanal
Was die Bielefelder PC-Hindlern an-
hieten, sieht im Detsil so aus:
Das erste Welcom-Paket, quasi als
Einstieg gedacht, zielt auf den PC-
Einzelhidndler ab. Dieser soll gegen

Andre Flottmann, Geschifts-
filher von pc.spezialist, moch-
te bonitatsstarke Hindler ge-
winnen. Die Crux dabei: Diese
sind oft bereits an andere Ein-
kaufsgemeinschaften gebun-

eine monatliche Zahlung von 430
Mark . in gesicherte Handelsspannen
von zirka 25 Prozent vordringen kiin-
nen, um nicht weiterhin als Einzel-
kampfer fir seinen mageren Gewinn
bis zum Umfallen arbeiten zu mils-
sen”, erklin Niederhaus.

Vor dem Einstieg wartet allerdings
ein Priifung auf den Hindler: pe.spe-
zialist checkt ihn hinsichlich Bonitiit,
Standort und Markichancen durch. In
nackten Zahlen heibt das, der Hand-
ler muf in absehbarer Zeit etwa zwei
Millionen Umsatz jihrlich machen
kénnen beziehungsweise in einer Ni-
sche Erfolg haben, Hat der Hindler
den Check erfolgreich bestanden,
kann er ab sofort seine Bestellungen
bei den etwa 70 Lieferanten titigen,
mil denen die Biclefelder Einkaufs-
konditionen zu Gruppenbedingungen
ausgehandelt haben. ,Er wird bei die-
sen Licferanten freigeschaltet und
kann seine Ware ochne langwierige
Preisverhandlungen ordern™, zeigt
Manager MNieder-
haus das Proceders
auf,

Dafiir, dal} der EK-
Pariner die Waren
zu Einkaufspreisen
erhilt, mit denen er
auch gegen Retailer
konkurrieren kann,
biirgen die Bielefel-
der. Als Hauptgriin-
de werden das Feh-
len einer zentralen
Logisiik und die
ausgehandelien
Konditionen  ge-
nannt. ,\Wir liegen
bei EK-Preisen um
acht bis zehn Pro-
zent unter denen
von Vobis-Hindlern”, versichert
Flottmann.

Realisiert wird dies durch tigliche
Faxlisten mil sogenannten . Bottom-
Preisen”.| Die gehen an die Hindler,
und die ordem ihre Ware bei den Lie-
feranten iiber Key-Account Manager,
«Das erspart dem Hindler viel Zeit
und Geld bei Auswahl und Verhand-
lung. Er kann sich auf sein Geschift
konzentrieren”, erklidn Niederhaus.
Gezahlt wird die georderte Ware mit-
tels der in Einkaufsgemeinschafien
iiblichen Zentralregulierung, wobei
gegeniiber den Lieferanten eine Bank
das Delcredererisiko ibernimmt, Das
Zahlungsziel wird mit 30 Tagen an-
gegeben, So sollen filr den Héndler
zwei wesentliche Aspekie der Wen-
schopfungskette pesichert werden:
Relativ geringe finanzielle Vorver-
pflichtung und die Miglichkeit eines

schnellen Abverkaufs und beschleu-
nigter Lagerumdrehung,

Mit dem zweiten Welcom-Pro-
grammpunkt ziell pc.spezialist auf
Systemhiuser ab, also Profis im
Einzelhandel  und
Systemgeschift, so
Niederhaus, Diese
erhalten zusiitzlich
zu den EK-Leistun-
gen eine Lotus-No-
tes-Datenbank, in
die tiglich online
die aktuellen Ange-
bote der Anhieter
eingepflept werden®,
erlautert Niederhaus.
Damit sollen Hind-
ler ihre Reaktion auf
akruelle  Angebote
erhihen kinnen und
nach den Vorstellun-

Laut Manager Dirk Niederhaus
sollen mit dem Woelcom-Pro-

gramm die Mbglichkeit, branchen-
spezifische Schulungen, Seminare
und Workshops zu vergiinstigten Ta-
rifen zu besuchen. . In diesem Be-
reich wird hiufig gespart, obwohl
man beispielsweise mit guten Kennt-
nisse bei Vetrieh oder Beratung den
Erfolg augenscheinlich  steigern
kann®, preist Niederhaus die Offene
an. Filr das Gesamtpaket werden dem
Hindler monatlich 980 Mark plus
100 Mark fiir dic Notes-Pflege be-
rechnet.

Fiir Stiitzpunkihiindler hilt das Biele-
felder Unternehmen die dritte Paket
parat. Dieses umfalt neben den Pak-
ten 1 und 2 vor al-
lem Marketing und
Priisentation, Die
Konditionen  fiir
den Hindler, der
diese wahmehmen
will, besteht unter
anderem darin, daB
~seine  riumliche
Mihe greift und er
erfolgreich ist", so
Flottmann. Dann
erhilt er das ganze
Biindel, ,.das seinen
regionalen Aufirint
und Erfolg umfas-
send sichern soll”,

3 ramm im ersten Jahr zirka 120 "
gen der Biclefelder a&"dh, gewannen werden. umreillt Manager
aufierdem im Lo- Niederhaus das Ziel
sungsbereich ,eine ausgewopene | dieses Paktets.

Mehrpreispolitik betreiben. Denn ge-
rade hier wird bekanntlich nicht dber
Hard- und Software das Geld ver-
dient, sondermn iiber die Dienstleistun-
gen”, erklin Geschifisfithrer Floti-
mann.

Dall man i diesem Zusammenhang
auch tiber das derzeit hochgehandelte
Firmen-Leasing nmachgedacht hat,
verschweigt Flottiman nicht | Das
Konzept ist bereits verabschiedet und
wir gehen im Sommer damit auf den
Markt", kiindigt er an.

Zusitzlich enthiilt das EK-Sys-Pro-
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So kann der Stiitzpunkthindler, dem
Gebietsschutz zugesichert wird, mit
dem Logo und den CI-Farben von
pe.speziglist aufireten und lokal wer-
ben. Entsprechende Utensilien wie
Reklameschild und Prisentationsmit-
tel erhilt er. AuBerdem wird er in die
iberregionalen Werbemalnahmen
von pe.spezialist namentlich einge-
bunden. Er wird als Hindler in den
monatlichen Flyem genannt, mit de-
nen pe.spezialist nach eigenen Anga-
ben monatlich zirka eine Million
Kunden erreicht. | Fiir professionel-
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les Marketing haben diese Hiindler
keine Z.eit,f Es ist aber wichtig, ge-
geniiber groBen Retailern mit profes-
sioneller Anmutung aufzutreten, da
Kunden dartiber entscheiden, zu wel-
chem Hindler sie gehen®, begriindet
Flotimann die MaBnahme,
SchlieBlich sieht das Mafinahmen-
biindel spezifische Beratung bei der
Ladeneinnchiung vor, damit der
Hindler  auch diese Investitionen
gezielt vomehmen kann, ohne selbst
Spezialist sein zu milssen®, berichtet
Flottmann. Das Programm kostet
monatlich 1.520 Mark; dazu kommt
eine jahrliche Marketingpauschale
vor 1.200 Mark.

Auf der CeBIT will pe.spezialist sein
Welcom-Programm der Offentlich-
keit vorstellen und ab dann aktiv
akquirieren. Bis dahin kann Flou-
mann vielleicht such die einzige Tat-
sache zum Besseren gewendet haben,
dig ithm jetrt noch Sorgen bereitet.
Nimlich die, daB perade viele boni-
tatsstarke Hindler bereits vertraglich
an anderc Einkaufsgemeinschafien
gebunden sind. Fiir Flottmann jst das
gewil kein Zufall, ..dean deren Boni-
tdl beruht ja nicht zuletzt auf der Ein-
kaufsgemeinschaft”, gibt er zu Be-
denken.

Allerdings sorgen besagie Einkaufs-
gemeinschaften nicht zuletzt durch
Wettbewerbsausschluf und langfrisi-
ge Kiindigungsklauseln dafiir, daf ein
Hiindler nicht von einem Tag auf den
anderen die Einkaufsgememnschaft
verlassen und sich der am giinstigsten
erscheinenden  Gemeinschaft  an-
schlieBen kann. Dennoch zeigt sich
Flottmann davon iiberzeugt, da sich
das Konzept seines Unternehmens
durchsetzen wird, , \Wir bieten ein
Programm an, das Handlemn realisti-
sche Moghchkeiten gibt, putes Geld
im hart umkiampfien PC-Markt zu
machen. Wenn einer sich einmal in
das System eingeklinkt hat, zieht es
ihn hoch®, ist er sich sicher, (wi) W

ki, AT-Kabel f. ZHDD-TS5cm Y -Kabal

inkl. AT-Kabel f. ZHDD-75cm.Y-Kabel
nkl AT-Kabel f. 2HDD-75cm.Y-Kabel

SC51 2. 12me

enh_ IDE, 10ms, 64 KB
enh. IDE, 10ms, B4 KB
enh. IDE. 10ms, 64 KB
enh. IDE. 15ms. 64 KB
enh. IDE. 15ms, B4 KB
enh. IDE, 12ms

‘Ware knapp - enh. IDE. 12ms
enh. IDE. 1ims. 1274 MB. 756KB Cache.
enh. IDE. 12me, 5400 U/min

enh. IDE, Tims

enh. IDE, Tims

SCS1 2, 1im=
N [) s




