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Der Kollege,
Freund oder Feind?

»Jetzt lief es gerade einigermafien, aber nun kommt ein
neuer Wettbewerber in die Straf3e — so wurde ich kiirz-
lich um Hilfe gerufen. Wie reagieren Sie, wenn ein neu-
er Konkurrent im Blickfeld erscheint? Der erste Reflex
ist sicher Arger, auch wenn Sie selber vor vielleicht fiinf
oder zehn Jahren in der selben Situation waren und
vielleicht neu gestartet sind. Obwohl die Reaktion ver-
standlich ist, hilft sie nicht und Kunden bringt sie auch
nicht. Aber was ist nun zu tun, und wie gehen Sie mit
dem neuen Wettbewerber um? Vorteilhaft ist immer
die niichterne Betrachtung aus Kundensicht: Wie sieht
es aus zum Beispiel mit dem Standort, hat er einen bes-
seren Platz, mehr Parkpldtze...? (Wollen Sie schluss-
folgernd selbst etwas dndern, bei sich, dann will das
meist auch bezahlt und erwirtschaftet sein.)

Einiges konnen Sie bereits im Vorfeld tun: So emp-
fiehlt sich bei GrofSkunden eine aktive gute Bindung
anzugehen. Zum Beispiel durch ldngerfristige Abspra-
chen, personliche Besuche und anderes. Natiirlich ist
nicht der Wettbewerb Ihr Anlass, es sind eher vertrau-
ensbildende Mafinahmen. Uberpriifen Sie besonders
gut Thre Optik, alle Details im Marketing und die Qua-
litat im Geschift noch intensiver als sonst.

Wenn dann der Tag der Eroffnung gekommen ist,
machen Sie bitte keine uniiberlegte ,Gegenaktion® Die
Kraft des Neuen ist in dem Moment stirker und ,,mal
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schauen“ ist véllig normal fiir die Kunden. Uben Sie
sich in Gelassenheit. Eine tolle Geste ist es, wenn Sie
gleich zum Start selbst in dem anderen Laden vorbei-
schauen, sich vorstellen und sich ein ,,kollegiales Mitei-
nander® wiinschen! Was tatsachlich wiinschenswert ist
und manchmal auch funktioniert.

Nach der Eréffnung mit ein oder zwei Wochen Ab-
stand sollten Sie aber tatsdchlich ,,Gas geben® und auch
vor dem Geschift mit einer tollen
Auflenprisentation punkten. Las-
sen Sie nicht zu, dass Thr Wettbe-
werber Thre Stammkunden ab-
fangt. Also keine Panik, aber auch
nicht ignorieren!

Nach den ersten Wochen lésst sich
auch besser beurteilen, ob Sie tat-
sachlich die gleichen Kunden ansprechen. Wie gut ist die
Floristik, die Auswahl und die Qualitit? Trotz der alten
Regel im Einzelhandel ,,Jede Biene pikst®, also jeder Wett-
bewerber tut weh, gibt es auch geniigend Beispiele, die in
unterschiedlicher Ausrichtung beide oder noch mehrere
Parteien gut leben ldsst. Dies hangt dann meist mit einer
klaren Profilierung der Beteiligten zusammen. Schwierig
wird es, wenn Sie anfangen tiber den Preis zu konkurrie-
ren. Der einzige Gewinner ist hier der Kunde, der schnell
beide Parteien ausspielt und den Vorteil fiir sich nutzt.

Ausgabe 3/2016, Seite 14 Q&V www.gundv.de

,Jede Biene pikst, aber
hdufig schdrft ein neuer
Mitbewerber das eigene Profil
und das hilft allemal im
Wettbewerb. "



