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Wie lief 2011 verglichen mit 2010?
Bisher gehen wir davon aus, dass das Jahr
dhnlich gut verlauft wie 2010. Durch die
vielen glinstig gelegenen Feiertage und da-
mit verbundenen Brlickentage gab es sehr
ruhige Wochen. Aber dadurch hat sich das
Geschaft nur verschoben. Grundsatzlich
stellen wir fest, dass unsere Hauptkunden
in etwa das gleiche Budget zur Verfiigung
hatten wie im letzten Jahr.

Was fordert der Industriekunde?

Nach wie vor spielt natirlich in den mei-
sten Fallen der Preis eine groBe Rolle. Das
hat sich auch in diesem Jahr nicht geén-
dert. Wir konnten dartiber hinaus vor al-
lem mit innovativen Sonderanfertigungen
punkten. Auch in diesem Jahr haben wir
wieder sehr schéne Artikel in Zusammenar-
beit mit unserem Office in Hongkong und
unserer Werbeagentur umgesetzt.

Die Kunden méchten wissen, wo die
Ware herkommt und ob die Arbeitsbedin-
gungen dort in Ordnung sind. So haben wir
zum Beispiel auch nach dem Vorfall in Fu-
kushima einigen Kunden versichern mus-
sen, keine Ware aus Japan zu verkaufen.

Wir versuchen bei Lieferanten zu pro-
duzieren, mit denen wir schon seit vielen

Jahren zusammenarbeiten. Dort sind wir
regelmaRig vor Ort und schauen uns die
Produktion an.

Wie wichtig sind Produktinnovationen in
Bezug auf Wettbewerbsfahigkeit und
Preispolitik?

Der Preiskampf bei den tblichen Artikeln,
die man z.B. tber PSI-Lieferanten beziehen
kann, ist schon enorm. Mit Sonderanfer-
tigungen oder Artikeln, die wir selbst im-
portieren, kdnnen wir uns dem Vergleich
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Haben Sie im zuriickliegenden Jahr ein
Ansteigen der Konjunktur bemerkt?

Der Anstieg der Konjunktur war bis zum
Ende des zweiten Quartals 2011 fir uns
deutlich zu spiiren. Ab dem dritten Quar-
tal hat sich eine Abschwéchung abgezeich-
net. Insgesamt ist 2011 ein gutes Jahr, das
stark begonnen hat und nun etwas schwa-
cher endet. Wir haben insgesamt gute Zu-
wachsraten erzielt.

Wie wichtig sind Produktinnovationen
in Bezug auf Wettbewerbsfahigkeit und
Preispolitik?

Produktinnovation ist der Motor jedes Er-
folges. Nur durch Vorstellung neuer Pro-
dukte bleibt man im Gespréch.

Werden Sonderanfertigungen weiterhin
wichtiger?
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Generell beobachten wir hdufiger den
Wunsch nach Sonderanfertigung. Deren
Anfertigung als Lieferant wird jedoch zu-
nehmend unattraktiver, da die Anfragen im
Zeitalter des Internets weit gestreut wer-
den und der Kunde die notwendige Loyali-
tat gegenliber dem Lieferanten und dessen
Aufwand vermissen lasst.

Was fordert der Handelspartner?
Perfekte Qualitdt, schnelle Individualisie-
rung und punktliche Lieferung.

Welche Marketingkanéle sind fiir Sie am
wichtigsten?

Neben den Standardinstrumenten wie
Messen, Pressearbeit und detaillierte Ka-
taloge werden zunehmend die personliche
Betreuung und der direkte Kundenkon-
takt wichtiger. Social Media Tools, Blogs

mit der Konkurrenz etwas entziehen. Wir
bieten moglichst innovative Artikel an, die
Uber andere Hiandler nicht so leicht bezo-
gen werden konnen, und profitieren dabei
von unserem grofen Fernost-Netzwerk.

Hatten Sie dort in diesem Jahr mit Liefer-
engpassen zu kimpfen?
Die chinesische Binnenwirtschaft hat in den
letzten Monaten stark angezogen. Unsere
Lieferanten sind deshalb mehr mit Auftra-
gen aus dem eigenen Land eingedeckt als
sonst.

Dadurch verldangern sich die Lieferzeiten,
und teilweise werden hohere Mindestmen-
gen verlangt.

Wie entwickeln sich die Importmarkte?
Werden Alternativen zu China interessan-
ter?

Durch den stark wachsenden chinesischen
Binnenmarkt wird es immer schwieriger,
nur mit chinesischen Lieferanten zusam-
men zu arbeiten. Alternativen sind not-
wendig.

Wir haben schon seit langerer Zeit un-
sere Fuhler ausgestreckt und importieren
mittlerweile auch Ware aus anderen asia-
tischen Landern. Auch der osteuropdische
Markt wird immer interessanter. &Y

und personliche Newsletter ergdnzen die-
sen personlichen Kontakt und helfen da-
bei, unkonventionell und konkret Kunden
zu pflegen. Ly
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