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Stefan Richter
betreibt gemeinsam
mit Jana und Gert
Griehl elf Stores an
der Ostsee.

Neue

Multichannel-

Strategie

Pier 14 ist mit Outfits24
in den Plattformvertrieb
eingestiegen

Bl Friher als urspriinglich geplant, ist
der norddeutsche Filialist Pier 14 mit ins-
gesamt elf Stores an der Ostsee in der ersten
Jahreshélfte ins Online-Business eingestiegen
und setzt dabei auf die Plattform Outfits24.
Geschaftsfithrer Stefan Richter erklart im
Gesprach mit dem mb die Hintergriinde:

mb: Wie kam es zu dem Schnelleinstieg in
den Online-Vertrieb?

Stefan Richter: Eigentlich war fiir Ende
dieses Jahres die Er6ffnung unseres Online-
Shops geplant. Die Corona-Krise hat diesen
Vorgang beschleunigt. Wir haben die Zeit
des Lockdowns intensiv genutzt, um unsere
Digitalstrategie voranzutreiben und unser
Sortiment online zu platzieren. Dabei ha-
ben wir mit Outfits24 einen starken Partner
gefunden, der es versteht, tber einfache
Schnittstellen und professionellen Support
den Einstieg ins Online-Geschaft zu erleich-
tern. Besonders interessant ist fiir uns die
groBe Reichweite aufgrund der 52 europa-
weit angeschlossenen Plattformen. Dadurch
konnten wir schnell dringend bendtigten Um-
satz und somit Liquiditat generieren. Fir
die HerbstWinterSaison erhoffe ich mir zu-
satzliche Umsatze on top zu unserem Filial-
geschaft, um das groBe Corona-Minus ein
wenig zu schmalern.

mb: Welche Erfahrungen haben Sie bisher
gemacht?
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Stefan Richter: Die Erfahrungen bezlglich
der Umsatze sind positiv. Die neue Multi-
channel-Strategie hat aber auch ein Um-
denken in der Verarbeitung der Daten erfor-
dert. So haben wir in den ersten Monaten
fur mehrere Lieferanten die EAN-Codes nach-
gepflegt, um Artikel dieser Lieferanten auch
online anbieten zu kdénnen. Ein mihseliger
Weg, aber wahrend des Shutdowns hatten
wir hierfiir ja auch Zeit. Wichtig ist fir uns,
dass wir die Artikelanzahl und die Anzahl
der Lieferanten signifikant erhéhen, um die
Online-Verkaufe weiter steigern zu kénnen.

mb : Welche Marken laufen am besten?
Stefan Richter: Die besten Marken bei uns
sind Marc O'Polo, Rich & Royal und Super-
dry. Natirlich spielen die klassischen Main-
stream-Marken ebenso eine groRe Rolle und
sorgen fir gute Umséatze. Logischerweise
ist die Wahrscheinlichkeit fiir einen Verkauf
aber bei Marken hoher, die auf den Plattfor-
men nicht so (iberreprasentiert sind. Gene-
rell zeigt sich, dass Marken, die stationar
gut abverkauft werden, auch online sehr
gut funktionieren.

mb : Wie sind die erzielten Preise?

Stefan Richter: Im gesamten Jahr 2020
liegen wir online bei aufgelaufenen Preis-
verlusten von unter sechs Prozent. Dem-
gegeniiber haben wir in unseren Stores
durchschnittlich Preisverluste zwischen

16 und 20 Prozent je nach Filiale und Liefe-
rant. Wir verkaufen aber auch einige Artikel
zu Preisen, die (iber dem UVP liegen und er-
zielen hierdurch eine héhere Kalkulation.
Interessant ist, dass sich die Entwicklung
der Abschriften online und stationdr im
Saisonverlauf signifikant unterscheidet. Im
Online-Business wird die Ware zu Saisonbe-
ginn schneller reduziert, dafiir sind die Ab-
schlage zum Saisonende weniger hoch. Das
ist stationdr genau umgekehrt, da die Kun-
den Ware, die langer auf der Flache liegt,
irgendwann auch als alt wahrnehmen und
nicht bereit sind, sie zu reguldren Preisen zu
kaufen.

mb : Und wie hoch ist die Retourenquote?
Stefan Richter: Die Retourenquote ist je
nach Artikel und Marke, aber auch inner-
halb der Kollektion eines Lieferanten sehr
unterschiedlich. Im Durchschnitt liegt sie
bei 25 Prozent. Teile mit einer schwierigen
Passform und solche, die im stationdren
Verkauf sehr beratungsintensiv sind, ha-
ben in der Regel online auch eine hohere
Retourenquote. UL

Diesen Artikel sowie alle friiheren Ver
offentlichungen der BTE KompetenzPart
ner finden Sie unter Praxistipps auf der
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