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EMPORION: Handelsbetriebe
zeigen, wie innovativ NO ist

68 eingereichte Konzepte und Maﬁnahmen Nlederosterremhlsche Betriebe wissen, wie sie sich von der Masse abheben.
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Erfolgreiche Innovationen in Niederdsterreich

Weil es nicht egal ist, wie man handelt, wurde vom NO
Handel ein Ideenwettbewerb gestartet. Gesucht wurden
innovative Konzepte und Mafinahmen, mit denen sich
Handelsunternehmen von der Masse abheben.

EMPORION - dies ist der griechi-
sche Ausdruck fiir den Markt- oder
Handelsplatz einer antiken Stadt.

Anhand von Best Practice-Bei-
spielen wollte der NO Handel mit
seinem gleichnamigen Wettbe-

werb aufzeigen, wasalles moglich
ist. Gesucht wurden innovative
Ideen und kreative Konzepte, um
sich gegeniiber der internatio-
nalen Konkurrenz behaupten zu
konnen. Die Experten-Jury be-
wertete 68 Einreichungen unter
folgenden Kriterien:
Gestaltung des speziellen Ein-

kaufserlebnisses im stationdren
Handel

Erfolgreiche Verkniipfung von
E-Commerce und stationdren
Einzelhandel

Einsatz von Instrumenten und
Strategien im Onlinehandel,

die in der digitalen Welt einen
Wettbewerbsvorteil verschaffen.

» Nachhaltigkeit:
Regionale Wertschopfung,
Schonung von Ressour-
cen, gesunder und fairer
Lebensstil sind grofle Zu-
kunftsthemen. Projekte mit
gezielt ausgewdhltem Sor-
timent, Nahversorgung und
regionale Betriebe folgen
diesem Trend.

» Kooperation:
Alt, aber gut. Vier Betrie-
be errichten ein lokales
Handelszentrum oder ein
Baustoffhandler mit einem
Netz von Kooperations-

partnern in ganz Osterreich
sind Beispiele, dass Koope-
ration gelingen kann.

> Service - Beratung:
Kerntugenden des Handels,
mehr als der blofe Verkauf
der Ware, individuelle Kun-
denwiinsche bestméglich
ansprechen.

> Spezialisierung -
Nischenpolitik:
Ein Betrieb, der nur auf Zel-
te spezialisiert ist oder ein
Anbieter fiir GIS-freie Bild-
schirme finden nicht zuletzt

68 Projekte - die Ideen auf den Punkt gebracht:

online einen groffen Markt
fiirr ihr hochspezialisiertes
Angebot.

» Mehr als nur Verkauf:
Papierhandler bieten Krea-
tivseminare an, ein Spiel-
warengeschift veranstaltet
Spielworkshops, Betriebe
erweitern ihr Angebot ent-
lang der Wertschopfungs-
kette.

» Digital kommunizieren:
Ein guter Onlineauftritt
sollte Standard sein, so-
cial media Kanile sollten

genutzt werden. Wer nicht
am Handy des Kunden auf-
taucht, wird wenig gesehen.

Multichannel:

Kunden unterscheiden zu-
nehmend weniger zwischen
analogen und digitalen An-
geboten, sie wollen beides.
Etwa ein Teppichhéndler
prdsentiert sein breites
Angebot digital, gekauft
wird aber dann doch oft erst
nach genauer Begutach-
tung im Geschaft.

www.emporion.info

Der Handel zahlt auch in Nieder-
osterreich zu jenen Branchen, die
aktuell besonders stark von tech-
nologischen, wirtschaftlichen und
sozialen Entwicklungen betroffen
sind. Digitalisierung stellt dabei
einen wesentlichen Einflussfaktor
dar. Das zeigt sich an unterschied-
lichen Entwicklungen: Neue und
disruptive Geschdftsmodelle
wie Marktplatz- oder Sharing-
Modelle fithren zu einer vol-
lig neuen Wettbewerbssituation.
Neue, oft internationale Mitbe-
werber vergrofiern die Konzentra-
tion und steigern den Wettbewerb,
Vertriebskandle und Handelsfor-
mate verdndern sich laufend. Die
umfassende Digitalisierung aller
Lebenswelten fiihrt zu einem sich

Renklassen

schnell wandelnden Konsumen-

tenverhalten: Konsumentlnnen
erwarten im Rahmen ihrer Kauf-
prozesse ein ,noch Mehr" an
Convenience, Individuali-
sierung, Erlebnissen
und Rabatten. Die
Loyalitat zum
Hdndler scheint
ab-, die Ungeduld
zuzunehmen.

Auf Seiten der
etablierten Hand-
lerlnnen kdnnen
diese Entwicklun-
gen  Unsicherheit
auslgsen. HindlerIn-
nen in allen Gré-

ihre Marktposition durch E-
Commerce, M-Commerce, Voice
Commerce, etc. in Frage gestellt.
Viele haben in frithen Phasen
der Digitalisierung festgestellt,
dass Innovationen nicht
immer Nutzen stiften
miissen. Es muss immer
auch das Kundenerleb-
nis wahrnehmbar ge-
steigert werden sowie
die Innovation mit der
strategischen Ausrich-
tung des Unternehmens
abgestimmt sein.
Im Gegensatz dazu ha-
ben viele Handelsunter-
) nehmen - wie aus
den Einrei-
chun-

gen beim Emporion deutlich wird
- ihre Erfolgschancen erkannt
und ihre Marktposition gefestigt,
bzw. erfolgreich eine Neupositio-
nierung erarbeitet. Andere Hand-
lerInnen stehen gerade noch am
Anfang ihres ,digitalen” Weges.
Die Dynamik im Handel wird
auch weiterhin hoch bleiben.
In Zeiten eines multiplen - oft
paradoxen Kaufverhaltens - gilt
es Produkt, Serviceleistung und
Erlebniskomponente im Rahmen
der eigenen Angebote bestmog-
lich zu vereinen. Auf diese Weise
sind die Unternehmen im Handel
- ganz egal welcher Grofenklasse
- zuverldssig auf zukiinftige Her-
ausforderungen vorbereitet,
Foto: Marlene Frahlich

) MET,

-

Communication
International

Zum eigenen Gebrauch nach §42a UrhG.
Anfragen zu weiteren Nutzungsrechten an den Verlag oder lhren Medienbeobachter

2/2



