
Dringlichkeitsstufe 1
Die konstruktiven Wortmeldungen beton-
ten als wirtschaftliche Aspekte eine deutli-
che Stärkung der Kundenbindung, um den
vom Fachhandel getätigten Marktanteil zu
halten, im mittleren und gehobenen Preis-
segment am Ball zu bleiben und für 2010
bei gleichem Paarzahlverkauf eine Wert-
steigerung von fünf Prozent zu erreichen.

Bei diesen Vorgaben darf es sich ange-
sichts heutiger Marktstrukturen um kein
Wunschdenken handeln: Die Seminar-
gruppe plädierte für gemeinsame Anstren-
gungen mit einem Programm, das sich aus
ergebnisorientierten Punkten zusammen-
setzt:

Entwicklung der Plattform Schuhwirtschaft
Dieser Aufruf richtet sich an die verschie-
denen Gremien von Industrie, Schuhhan-
del auf Bundes- und Länderebene sowie
Verbundgruppen mit dem Ziel, 
◗ alle Aktivitäten zu koordinieren;
◗ Aufgaben und Funktion der Einkaufsve-
reinigungen zu klären bzw. zu realisieren;
◗ emotional verpackte Werbekonzepte zu
gestalten, um dem Kauffrust mit Lust auf
schöne Schuhe zu begegnen;
◗ das mittlere Preissegment zu fördern und
◗ die Deckungsbeiträge zu verbessern.

Aufwertung der Schuh Austria Linz
◗ Ein Besucher- bzw. Ausstellerzuwachs
setzt eine Steigerung der Attraktivität vor-
aus. Die Wünsche des Handels – auch im
Hinblick auf Terminabsprachen – sollten
nicht ungehört bleiben.
◗ Gemeinsame Wege und Lösungen stär-
ken das Zusammengehörigkeitsgefühl;
mehr Transparenz hinsichtlich Finanzie-
rung der Aktivitäten und Rahmenpro-
gramme vermittelt partnerschaftliche
Übereinstimmung, die auch im Know
how-Transfer, im Austausch von Markt-
signalen, Coaching und Dialog-Praxis ih-
ren Ausdruck finden soll.

Diesen Appell aufzugreifen, umzuset-
zen und in Eigeninitiative zu unterstützen
könnte ein wichtiger Schritt sein, um eine
dringend benötigte Regenerationsphase
für die Schuhbranche einzuleiten, damit
sie sich neu formieren, positionieren und
auf eine erfolgreiche Zukunft vorbereiten
kann. ■

herzig umgesetzte Werbekonzepte hem-
men eine positive Entwicklung.
◗ Resümee: Typisch für die Branche sei
Kritik an den Besseren und Stärkeren,
stellten die Seminar-Teilnehmer fest. Auch
die Tendenz zum Reagieren statt zum
Agieren, das Fehlen von Ideen, Konse-
quenzen, Investitionen und finanziellem
Rückhalt sowie Zweifel am stabilen Soli-
daritätssystem der Verbundgruppen als
Folge des GARANT-Insolvenzverfahrens
gelten als negative Branchen-Spezifika.

Wichtige Zielsetzungen
◗ Die Existenz des Einzelhändlers als Kun-
den zu sichern, hat aus Sicht der Lieferan-
ten ebenso Vorrang wie ein neuer partner-
schaftlicher Konsens mit den Einkaufsve-
reinigungen, die einen großen Teil der Ver-
antwortung für die betriebswirtschaftliche
Situation ihrer Mitglieder tragen. Nicht
zuletzt wollen die Lieferanten als Opinion-
leader auftreten, das Interesse des Einzel-
handels an Messen sowie generell – näm-
lich bei Handel und Konsumenten – die
Lust auf Mode wecken.
◗ Dem Einzelhandel geht es primär darum,
das Schuh-Image zu fördern, österreich-
weit gemeinsame Werbestrategien zu ent-
wickeln sowie die A & B-Fachgeschäfte zu
stärken.
◗ Resümee: Die Intensivierung der Zu-
sammenarbeit soll die Dialogkultur und
den Know how-Transfer innerhalb der
Branche verbessern, dem Coaching des
unternehmergeführten Fachhandels be-
züglich Ladengestaltung und Werbung
dienen, regionale Unterschiede berük-
ksichtigen, Attraktivität und Informa-
tionsgehalt der Messen anheben.
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Unternehmen Zukunft

Drei Schwerpunkt-Themen
Der Einstieg auf Basis der Ist-Situation be-
stätigte, dass sich der Konzentrationspro-
zess bei Lieferanten und Einzelhandel fort-
setzt und der Schuhmarkt trotz großer Be-
triebsdichte weiter schrumpft. Aufgrund
des Strukturwandels stimmt die Relation
zwischen Umfang der Verkaufsfläche,
Kaufkraft der Konsumenten und Bevölke-
rungszahl nicht mehr.
◗ Die weitgehend mobilen Endverbraucher
verlieren die Beziehung zum Nahversor-
ger, kaufen vermehrt in Einkaufszentren
auf grüner Wiese oder im Ausland und
messen dem Schuh als wesentlichen Be-
standteil des Outfits weniger Bedeutung
bei. Abverkaufsaktionen lassen reguläre
Preise unglaubwürdig erscheinen, beein-
trächtigen das Gefühl für Wertigkeit und
fördern das Interesse an Billigware, anstatt
der Beratung beim Kauf von Qualitätspro-
dukten zu vertrauen.
◗ Die Lieferanten sehen sich mit branchen-
fremden Mitbewerbern wie Hofer, Edu-
scho oder Billa, der daraus resultierenden
Umschichtung der Marktanteile und dem
Wegfall der China-Kontingente konfron-
tiert. Sie orten beim Einzelhandel einen
Mangel an Selbstvertrauen, Informations-
interesse und Bereitschaft zum Erfah-
rungsaustausch. Die Aussteller von Mes-
sen und Orderveranstaltungen klagen
über geringe Besucherfrequenz bei steigen-
der Kostenbelastung.
◗ Im von deutlichen Qualifikationsunter-
schieden geprägten Facheinzelhandel
wirkt sich die Konkurrenz von Factory
Outlets und Ketten umsatz- und ertrags-
mindernd aus. Nachfolgeprobleme, fir-
meninterne Schwachstellen und nur halb-

Mit der Veränderung des wirtschaftlichen Umfelds für 

Hersteller- und Einzelhandelsbetriebe wachsen Existenzdruck

und Handlungsbedarf. Ein Grund für das Gremium des Wiener

Schuhgroßhandels, auf Initiative von Dr. Kurt Riemer zum zwei-

tägigen 1. Strategie-Seminar einzuladen, an dem Repräsentanten

aus Wien und den Bundesländern teilnahmen.


