SCHWERPUNKT

Hoher, schneller, weiter

Die Anstrengungen von Herstellern nehmen zu, den stationdren Zoofachhandel bestméglich
zu untersttzen. Parallel dazu sind auch die Anforderungen an die Hersteller selbst gestiegen.
Nicht nur die Kosten haben zugelegt, sondern auch das Tempo im Markt. DAS BRANCHEN forum
sprach dartber mit Dr. Martina Bergmann, Marketingleiterin bei Claus in Limburgerhof.

,Die groBe Starke des Einzelhandels liegt nach wie vor in der
personlichen qualifizierten Beratung vor Ort”, bringt Dr. Martina
Bergmann es auf den Punkt. Das Zoofachgeschaft sei in Zeiten
des Wettbewerbsdrucks auf der Flache sowie unter dem des In-
ternethandels nicht mehr alleiniger Anbieter von Futtermitteln
und Zubehér auf weiter Flur. Weil der Kunde darUber entscheide,
was er wann wo und wie kaufen mag, kdnne der Handel nurimmer
wieder aufs Neue auf ihn zugehen und dem Kunden Anreize dazu
geben, bei ihm im ortlich stationdren Fachhandel einzukaufen. Es
geht fur den Fachhandler darum, im raschen Tempo der Verande-
rungen in der Einkaufsqualitat Schritt zu halten.

Freifiitterungs-Erlebnis

Einkaufsqualitat bedeutet etwa im Segment Wildvogel- und Wild-
tierfutterung, dass der Kunde sie einfach und erfolgreich etleben
kann. Erfolgreich durch Futterqualitdt, die von Vogeln, Igeln &
Co. gegenlber Preiseinstiegsware bevorzugt gefressen wird. Er-
folgreich auch durch Sortimente, die mehr Vogelarten bedienen,
etwa die haufig gegentber den Kérnerfressern vernachléssigten
Weichfresser. Futter fur Weichfresser herstellen zu kénnen, erfor-
dert besonderes Know-how. Claus hat auf diesem Gebiet jahr-
zehntelange Erfahrung. Sein Futtersortiment fur die FreifGtterung

Claus hat sein Futtersortiment fur die Freifitterung um fatterungs-
bezogene Hartwaren erganzt.
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Dr. Martina Bergmann: ,,Claus
wird am Markenkern von
besonderer Fachlichkeit,
Herkunft und Qualitét,
belegt durch die enge
‘*\ \ Verbindung von Marke
und Unternehmen mit
Wildtierstationen, Zoologi-
schen Garten und nicht zuletzt
der Wissenschaft, festhalten.”

hat Claus zuletzt um fUtterungsbezogene nitzliche Hartwaren
erganzt, wie zum Beispiel Feeder, Spender und Wasserschalen,
Weichfutter-Hauschen. Dr. Bergmann: ,Wir tragen damit Sorge,
dass die hohe Qualitat unserer Futtermittel beim Zieltier ankommt.
Diese Qualitat beginnt mit der Rohware und Rezeptur, reicht wei-
ter Uber die schonende Verarbeitung und das fertige Produkt im
Regal beim Zoofachhandler bis hin zur Futterungssituation beim
Vogelfreund. Weichfutter etwa, ist ein sensibles Produkt, gemacht
fr feinste Schnabel. Um es bis zum Verzehr, beispielsweise durch
Rotkehlchen und Zaunkénige, zu schonen und zu schiitzen, fit-
tert man es sinnvollerweise separat, aus einem eigenen Weichfut-
ter-Hauschen heraus. In jeweils nur kleineren Mengen, aber immer
wieder frisch aufgeflillt.”

Zunéchst habe man den Sortimentszugang Zubehér im eige-
nen Onlineshop angeboten, um es Kunden zu erleichtern, Gber
den Kauf auch von Zubehérartikeln die erforderliche OrdergréBe
pro Warenkorb zu erreichen. Dann aber habe sich auch der Han-
del daflr interessiert. Von ihm wuirden diese Sortimentserganzun-
gen inzwischen ,.sehr gut angenommen”, Ins Hartwarensortiment
bei Claus findet aber nur Eingang, so Dr. Bergmann, ,was von der
Qualitat her zu uns passt”. So seien die Futterhduschen aus Holz
aus nachhaltiger Forstwirtschaft gefertigt und die angebotenen
Wasserschalen vom NaBu empfohlen. Claus hat nicht nur sein
Sortiment erweitert sondern auch damit begonnen, die komplet-
te Marke zu Uberarbeiten. ,Unser Erscheinungsbild ist nicht mehr
ganz zeitgemaR . Bis zur Interzoo im kommenden Jahr, so unse-
re Planungen, wollen wir die Marke Claus den Anforderungen des
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Marktes der anstehenden Jahre angepasst und in ihrer Anmutung
aktualisiert haben®, so Dr, Bergmann. Alles solle ,zeitgemal3er, jun-
ger, attraktiver” werden. Dabei solle der Markenkern markant her-
ausgestellt werden: die Uber 120-j8hrige Erfahrung in der Herstel-
lung auch anspruchsvoller Wildtier-Futtermittel Made in Germany,
die markeneigenen MaBnahmen fur mehr Nachhaltigkeit und das
breite Leistungsspektrum der Marke Claus gegentiber dem Fach-
handel und seiner Kunden.

In puncto okologischer Nachhaltigkeit etwa, nutze Claus
Okostrom schon seit langem und verwende flr seine Verpackun-
gen spezielle Folienformate: die von Claus verwendete hauchdin-
ne reiBfeste Recyclingfolie spare 30 Prozent Material ein. In puncto
sozialer Nachhaltigkeit achtet Claus auf fairen Umgang und fai-
re Entlohnung seiner Mitarbeiter. Und in puncto ékonomischer
Nachhaltigkeit betone Claus die Premium-Positionierung seiner
Futtermittel durch topp Qualitét ,an der Spitze des machbaren”,
Dr. Bergmann verweist darauf, dass die wirtschaftliche Situati-
on fUr Hersteller und Handel ,strenger” geworden sei: die Kosten
flr Energie, Personal, Verpackungen, flir Lager und Logistik seien
kraftig gestiegen. ,Um aber Qualitat zu sichern, halten wir fest an
den passenden Lieferanten und an unseren qualifizierten Mitarbei-
tern, die es verstehen, mit hdchstwertigen Rohwaren sensibel um-
zugehen®, so Dr. Martina Bergmann.

Starke Marken im starken Fachhandel

,Der starke Fachhandel braucht starke Marken, um den Kunden
seine besondere Fachlichkeit glaubwlrdig vorzuleben®, ist Dr.
Bergmann Uberzeugt. Mit einiger Besorgnis sieht sie denn auch,
wie Systemzentralen dennoch ihre Eigenmarkenpolitik immer
intensiver ausweiten. ,Es macht aber fUr die Wahrnehmung der
Kunden am POS einen grof3en Unterschied, ob ein Markenpro-
dukt von einem Hersteller mit Uber 100-jahriger Spezialisierung
stammt, oder ob die Systermzentrale als Inverkehrbringer auftritt,
mit einer Eigenmarke, die sie preisgeleitet zusammenmischen

lassen hat.” Claus jedenfalls werde festhalten am Markenkern von
Jbesonderer Fachlichkeit, Herkunft und Qualitat, belegt durch die
enge Verbindung von Marke und Unternehmen mit Wildtierstati-
onen, Zoologischen Gérten und nicht zuletzt der Wissenschaft.”
Durch die Eigenmarkenkonzentration im Markt seien Markenher-
steller wie Claus Ubrigens ,gleichsam dazu gezwungen, ihren Ver-
trieb eigenstandiger und systemunabhangiger auszubauen®, um
weiterhin wirtschaftlich bleiben zu kénnen.

Zur Markenstarke von Claus im Fachhandel gehdre es, schnell
und flexibel auf Handler einzugehen und sie dabei haufig sogar
overnight bedienen zu kénnen. Auch gehdre es ,,zur Servicestar-
ke mit dazu", so Dr. Bergmann, ,Sonderwlnsche und Ideen des
Fachhandels miteinander zu besprechen und gemeinsame Losun-
gen zu erarbeiten.” Auch fir die besondere Beratungsstarke des
Fachhandels leiste Claus vieles. So stelle man Handlerschulungen
und Produktdatenblatter zur Verfligung, erstelle fachkundige In-
fomaterialien, informiere den Handel regelmaBig mithilfe eines
Handler-Newsletters, biete Displays flr Promotionen am POS so-
wie Frihjahrs- und Herbst-Handelsaktionen zu besonderen saiso-
nalen Konditionen. Dr. Martina Bergmann: ,Wir tun vieles, um den
Handler zu starken. Damit der Kunde noch dahin gehen kann, wo
man sich wirklich auskennt, Wir stltzen den stationdren Handel
mit Markenstarke. Gleichzeitig gilt aber auch: Wer als Handler rege
ist und seinen Fachhandelsauftritt unterstreicht, ist nach unserer
Erfahrung der erfolgreichere.”

Es reiche aber nicht mehr nur aus, tlchtig zu sein. Man mUsse
auch viel von Vermarktung verstehen. Speziell Onlinemarketing
entwickele sich mit rasender Geschwindigkeit weiter und erforde-
re langst Spezialwissen, beobachtet Dr. Bergmann. ,Friher haben
wir einfach nur gutes Futter produziert. Heute mussen auch wir fur
den Markenerfolg viel mehr machen. Was geblieben ist; es dreht
sich flr uns immer noch alles um Produktqualitét, Nachhaltigkeit
und Markenattraktivitat. Damit punkten wir als Marke, Deshalb
sind wir Marke." -ek m




