Das . Einkaufserlebnis”:

Wettbewerbsvorteil fir den Fachhandel

Auch im Online-Handel wachsen die Baume nicht in den Himmel. Vor
allem die in einigen Bereichen extrem hohe Retouren-Quote belastet
die Rentabilitat. Hinzu kommen wachsende Probleme bei der Kun-
denbindung und Defizite beim Einkaufserlebnis. Die Erfahrung zeigt:
Je komplexer, hochpreisiger, vielfaltiger und damit auch beratungsin-
tensiver sich ein Produktsortiment darstellt, desto starker ist der Trend
zum stationaren Fachhandel. Darauf weist jetzt die Wuppertaler Mar-
keting-Agentur Thielenhaus & Partner (T&P) hin. Von diesem Trend
profitieren vor allem hochwertige Gebrauchsguiter, bei denen der Kunde
besondere Anforderungen an Marken-Qualitat, Design und Langle-
bigkeit stellt. Dietrich W. Thielenhaus: , Das giltim Wohn- und Ein-
richtungssektor vor allem fiir Badausstattungen, Heizungen, Elektro-
geréte, Kiichen und Unterhaltungselektronik. Hier legt der anspruchs-
volle Kunde Wert auf ein adaquates Ambiente und die Mdglichkeit,

unterschiedliche Produkte im direkten Vergleich physisch zu erleben.
Und er schétzt die persénliche Fachberatung, um eine qualifizierte, in-
dividuell bestmégliche Kaufentscheidung treffen zu konnen. Gerade
dem SHK- und Elektro-Fachhandel bietet sich hier ein zentraler Wett-
bewerbsvorteil, um sich von fachfremden Anbietern und Online-Hand-
lern wirksam abzuheben. Hier ist auch die Industrie gefordert, ihre Ver-
triebspartner durch intelligente Vermarktung des Einkaufserlebnisses
am Point of Sale zu unterstiitzen.” Thielenhaus verweist in dem Zu-
sammenhang auf eine neue Befragung vom ECC K&ln am Institut fr
Handelsforschung, die einen eindeutigen Zusammenhang zwischen
Kaufkraft und Fachhandels-Affinitat nachweist. Dabei hat sich ergeben:
Je héher das Haushaltsnettoeinkommen, desto starker ist das Interesse
am Einkaufserlebnis im stationaren Handel ausgepragt.
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