kaufkraftige Klientel an sich bindet

TRADITION TRIFFT
MODERNE

Immer mehr Luxus-Shopper kaufen online. Darauf sollten auch Mittelstandler reagieren, rat
Gastautorin Petra Schiitte, die selbst Inhaberin eines Traditionsunternehmens ist. Gestiitzt auf eigene
Erfahrungen beschreibt sie, wie man zusatzlich zum traditionellen Ladengeschéft via E-Store die
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ieden Preis

exklusive Produkte in den virtuellen Wa-

renkorb gelegt. Dabei spielt der stetig ‘“—————

wachsende Mobilitits-Trend eine grofie
Rolle: Denn ein Grofiteil der 632 befrag-
ten Nutzer greift beim Shoppen auf Smartphanes und Tab-
lets zuriick. Ein weiteres interessantes Untersuchungsergeb-
nis zeigt, dass mehr als die Hilfte - 58 Prozent - im Internet
nach Produkten suchen und dann direkt online kaufen.
Aufdiesen Trend miissen nun auch mittelstiindische Un-
ternehmen reagieren. Es gilt: Auf Dauer ist nur derjenige
erfolgreich, der sich den Kundenbediirfnissen flexibel an-
passt und mit der digitalen Entwicklung Schritt hilt. Eine
Moglichkeit, den neuen Wiinschen und Anforderungen der
jeweiligen Zielgruppe gerecht zu werden, ist der Aufbau ei-
nes eigenen E-Stores. Welche Chancen und Risiken mit einer
solchen digitalen Unternehmensstrategie verbunden sind,

mochte ich nachfolgend zeigen.

HERAUSFORDERUNG VOR ALLEM FUR
FAMILIENUNTERNEHMEN

Zu den Herausforderungen gehort es zum Beispiel, die Brii-
cke zwischen Tradition und Moderne zu schlagen: Familien-
unternehmen sind tiber viele Generationen hinweg gewach-
sen und werden nach bewihrten Leitlinien und Werten ge-
fiihrt. Mit dem Schritt in die Moderne entsteht die Aufgabe,
Tradition mit neuen Geschiiftsmodellen in Einklang zu
bringen. Wichtig dabei ist, dass die Identitit einer Firma
nicht gefihrdet, sondern gefordert wird. Um die bestehende
Kundschaft von neuen Ideen zu iiberzeugen, braucht es vor
allem eins: Verstandnis. In diesem Fall Akzeptanz dafiir, dass
Qualitdtsprodukte nicht mehr nur in hochwertigen Ladenge-
schiiften mit entsprechendem Ambiente erhiltlich sind. Die
zu kommunizierende Message miisste sein: Auch in Online-
Shops lassen sich Luxusartikel hoch transparent und ohne
Qualititsverlust erwerben - und das bei einem entspannten
Einkaufserlebnis.

Zudieser anspruchsvollen Aufgabe kommen erschwerend
die knappen Ressourcen hinzu. Kleinen und mittelstandi-
schen Unternehmen steht oft nur begrenztes Personal und
Budget zur Verfligung. Vieles miissen sie deshalb selbst iiber-
nehmen. Abhilfe schaffl hier kompetente Beratung: Zum Bei-
spiel ein Web-Entwickler oder ein E-Commerce-Spezialist,
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wenn es um die Eroffnung
eines Online-Shops geht.

Die  Verlagerung des
Fachhandels ins Internel
birgt fir Traditionsunter-
nehmen jedoch nicht nur
, Herausforderungen,  son-
dern auch zahlreiche Chan-

cen. So ldsst sich zum Bei-

— —_— spiel der Kundenstamm
erweitern. Dafiir sorgt die
stindige Verfiigbarkeit und

Reichweite des Internets. Mit Hilfe eines E-Shops konnen
auch Traditionsunternehmen ihren Bekanntheitsgrad erho-
hen und neue Umsatzpotenziale ausschopfen. Ebenfalls fiir
das digitale Schaufenster im World Wide Web sprechen die
vielfiltigen Maglichkeiten der Produktprisentation - bei-
spielsweise durch atmosphirische Bilderwelten oder Videos,
die den Kunden ein Gefiibl fiir die Design-Objekte geben. Eine
dritte Chance, die sich den Shop-Betreibern bietet, ist die Stei-
gerung der Kundenzufriedenheit. Dies gewihrleisten drei
Vorteile: Zum einen bietet die Plattform umfangreiche Kauf-
sowie Produktinformationen, zum anderen stehen dem Inte-
ressenten verschiedene Bezahlmoglichkeiten zur Verfiigung,
Ein dritter Punkt ist der geringe Zeitaufwand - in wenigen
Klicks ist der Bestellvorgang abgeschlossen. Das schafft Flexi-

bilitit und ermoglicht einen angenehmen Einkauf.

FAZIT: MODERNISIERUNG NICHT UM JEDEN PREIS
Die zahlreichen Chancen sprechen fiir einen Schritt in die
digitale Welt und fiir eine neue Form der Kundeninteraktion,
Der Herausforderungen sollte man sich vorher allerdings be-
wusst sein. Mehr noch: Gerade Traditionsunternehmen miis-
sen genau iiberlegen, mit welchen Maf3nahmen und Ideen sie
ihnen begegnen. Denn die wichtigste Regel bleibt: Moderni-
sierung ja, aber nicht um jeden Preis. Den eigenen Werten

sowie den bereits gewonnenen Kunden sollte jedes Unter-

nehmen immer treu bleiben.

Petra Schiitte, OertelCrystal
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