Von Michael Caspar

Gottingen. Mit dem zunehmenden
Internethandel geraten Marken
unter Druck. Darauf hat Christian
Prill, Geschaftsfiihrer der Hambur-
ger Agentur Faktor, bei einer Veran-
staltung des Marketing-Clubs Got-
tingen hingewiesen. Den Internet-
kunden interessierten nur Liefer-
frist, Funktionsfahigkeit und Preis.

. Wir leben auf der Bruchkante”,
erkldrte Prill seinen gut 20 Zuhoérern
im Hotel Freizeit In. Die Digitalisie-
rung, die vor Jahrzehnten mit Kon-
rad Zuses erstem Computer einge-
setzt habe, nehme immer mehr an
Fahrt auf. Die Veranderungen ka-
men sprunghaft. Geschaftsmodelle,
die lange funktioniert hdtten, zer-
brdachen. Das gelte auch fiir Mar-
kenhersteller.

.Der Kunde, der heute im Inter-
net einkauft, gibt auf einem Ver-
sandportal seinen Wunsch in den
Suchschlitz ein und bekommt eine
Reihe von Angeboten”, erkldrte
Prill. Marken miissten sich dort mit
namenlosen Produkten in Preis,
Leistung und Lieferbarkeit messen.

Traditionelle Marken unter Druck

Markenberater Christian Prill hat vor dem Gottinger Marketing-Club gesprochen

Emotionen spielten bei einer sol-
chen ntchternen Abwagung keine
Rolle mehr. Die Gefahr, beim Kun-
den durchzufallen, sei fiir Marken-
hersteller hoch. Umsatzeinbullen
drohten.

Jeder muss
eigene Antworten finden

. Leilweise treten die Versandporta-
lemittlerweile selbst bereits als Her-
steller auf”, berichtete Prill. Weil die
Portale genau wiissten, was der
Kunden wolle, lieBen sie solche Ge-
rateim Auftrag fertigen und wiirden
sie als Eigenmarke anbieten.

Als Untergangsprophet war der
Markenberater jedoch nicht nach
Gottingen gekommen. Hersteller,
die nicht Uiber den niedrigsten Preis
verkaufen wollten, missten und
konnten sich im digitalen Zeitalter
neu erfinden, stellte der Hamburger
klar. Mit einem neuen Logo und
einem Uuberarbeiteten Internetauf-
tritt sei es dabeiabernichtgetan. Da
war sich der Geschaftsfithrer mit
Clubprasident Gerhard Sauer einig.

Prill: ,Fragen Sie sich, was ihr
Produkt einzigartig macht. Was ist

Christian riII und Gerhard Sauer vom M

ihre Erzahlung? Warum ist ihr Pro-
dukt fiir den Kunden unverzicht-
bar?" Das konnten das unverwechs-
bare Design oder Funktionen, die
sonst niemand biete, sein. Da miisse
jedes Unternehmen eigene Antwor-
ten finden. Das konnte es sich von
niemandem abschauen.

.Das Internet bietet Unterneh-
men auch neue Moglichkeiten, mit
Kunden in Kontakt zu treten und auf
deren Winsche einzugehen”, be-

arketing-Club Goéttingen.
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tonte Prill. Er berichtete von einem
Mittelstandler, der Sofas herstellt.
Dessen Stdrke: Er fertigt Kunden
Sitzmobel nach MaB. ,Oft passen
Sofas von der Stange nicht so richtig
in die Wohnung", fiihrte der Ge-
schaftsfiihrer aus. Kunden, die das
store, seien bereit, mehr zu zahlen.
+Sorgen Sie dafiir, dass ihre Kun-
den auch im Internet den besonde-
ren Nutzen ihrer Produktes erken-
nen”, betonte Prill. Er nannte das

Beispiel eines Herstellers von Stiih-
len fiir Veranstaltungshallen. Sie
sind teurer als vergleichbare Pro-
dukte von Mitbewerbern, lassen
sich aber schneller miteinander ver-
ketten und wieder entketten. Das
spart beim Aufstellen und Wegrau-
men kostbare Zeit.

Nicht jeder nutzt das Internet

Prill ging auch auf die Verlierer der
Modernisieriung ein. ,Es gibt Kun-
den, die nicht im Netz sind”, erklar-
teer.Dasseidie—mitderZeitkleiner
werdende - Gruppe alter Men-
schen, die sich nicht auf die neue
Technik einlassen wollten. Zudem
gebe es die Geringverdiener, die
sich den Netzzugang nicht leisten
konnten. Diese Kunden gelte es bei
der Digitalisierung im Blick zu be-
halten. Das sei etwa fiir Sparkassen
wichtig, die solche Kunden nach Fi-
lialschlieBungen in der Flache nicht
iber Online-Banking erreichen
konnten. Auch Transportunterneh-
men wie die Bahn oder Fernbusse
dirften nicht vergessen, dass sich
nicht jeder Fahrkarten im Internet
kaufen konne.



