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Alexander Schmidt kann auf viel Erfahrung
zurlickgreifen, wenn es um Aktions- und
Riiumungsverkiufe geht. Worauf es

bei diesen ankommt, verrat der Handels-

berater exklusivim GZ-Interview.
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Was sind die wichtigsten drei Punkte bei
solchen Verkaufsaktionen?

Alexander Schmidt: Erstens missen Konzept,
Werbeaussage und Gestaltung punktgenau auf
das jeweilige Unternehmen abgestimmt sein.
Hochwertige Ware bendétigt auch in der Réu-
mungsphase einen entsprechenden Auftritt.
Nur so lasst sich die Kalkulation wihrend der
Aktion hochhalten. Mit einer nicht zum Unter-
nehmen passenden Kampagne sinkt zwangs-
laufig der Aufschlag. Entscheidend sind aufler-
dem die Warenprisentation und Auszeichnung.
Drittens sollte der Juwelier mir voll vertrauen.

Was sollte am Ende einer solchen Aktion
herauskommen?

Am Ende einer Geschiftsaufgabe konnen wir
unterm Strich alles abverkaufen. Und dies bei
einem Gesamtnachlass von durchschnittlich
nur 27 bis 37 Prozent iiber den gesamten Rau-
mungsverkauf. Es bleibt auf jeden Fall also
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noch ausreichend Marge beim Juwelier. Je nach
Art der Aktion kann der Umsatz verdoppelt bis
vervierfacht werden. Ein Umbauverkauf ist
umsatzstirker als ein Geburtstags- oder Jubi-
laumsverkauf. Es ist sogar moglich, einen Jah-
resumsatz und mehr zu erzielen.

Wann sind die besten Zeitraume fiir sol-
che Aktionsverkaufe?

Setzt man im Dezember beispielsweise 70 000
Euro um, kdnnen das bei einem gelungenen
Aktionsverkauf 140000 bis 280000 sein. Im
April oder Mai, wo vielleicht nur 25000 Euro
umgesetzt werden, sind das im Sonderverkauf
potenziell zwischen 50000 bis 100 000. Bei ei-
ner Geschiftsaufgabe favorisiere ich das Jah-
resende. Auf gar keinen Fall sollte man noch
das Weihnachtsgeschift mitnehmen wollen
und die Geschiftsaufgabe dann anschlie8en.
Diese Rechnung geht nicht auf. Erst im Mérz
bis April wire dann solch eine Aktion wieder
glaubwiirdig.

Welche Vorlaufzeit benétigt man?
Normalerweise sind vier bis acht Wochen Vor-
lauf notwendig. Notfille haben wir schon in
zwei Wochen an den Start gebracht.

Wie oft ist der Sonderverkauf mit der
Geschaftsaufgabe verbunden?

Leider hat der Rdumungsverkauf wegen Ge-
schiftsaufgabe einen Anteil von 95 Prozent.
Ich finde das schade, denn man konnte so viele
Unternehmen mit einer konsequenten Strate-
gie definitiv retten.
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Der Handelsexperte Alexander Schmidt
f'uhr_t_ Aktionsverkaufe in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz durch

Wie oft darf man den Rotstift ansetzen,
ohne unglaubwiirdig zu werden?
Einen Sonderverkauf empfehle ich maximal

einmal im Jahr, besser sogar nur alle zwei Jahre
durchzufithren.

Welche Ergebnisse kann man mit gut
durchgefiihrten Verkaufsaktionen be-
triebswirtschaftlich erreichen?

Eine Verkaufsaktion macht man, um Liquidi-
tit zu schaffen und Altware abzubauen. In ei-
ner solchen Aktion wird natiirlich von den
Endverbrauchern Rabatt verlangt. Bei Abbau
von Altware verduflert man ja meist Ware, die
abgeschrieben ist. Dann erzielt man trotz
Nachlass eine gute Kalkulation. Betriebswirt-
schaftlich interessant wird es, wenn man die
liquiden Mittel in eine weiterfithrende Strate-
gie investiert.

Wo sehen Sie die besten Chancen, das
Steuer herumzureilen und eine Weiter-
fiihrungsperspektive zu eréffnen?

Chancen haben diejenigen, die das Steuer
rechtzeitig herumreiflen. Natiirlich spielen
Lage, Zahlen und Fakten eine grofle Rolle.
Wichtig sind vor allem der Wille und ein lan-
ger Atem. Wir beraten viele Kunden beim
Turnaround-Management. Besonders vielver-
sprechend sind Juweliere, die stindig in Kon-
takt mit ihren Kunden stehen - sei es iiber
Anzeigen, Flyer, Plakate, Soziale Medien, die
Homepage. Ein Geschift muss up to date sein,

aulen wie innen. Uberleben kostet heute mehr

Einsatz als frither, was leider auch den Gewinn
schmailert. Das muss tiber den Umsatz kom-
pensiert werden.

Wie sehen
konkret aus?
Ich kann auf mehr als 35 Jahre Erfahrung im
Einzelhandel sowie im entsprechenden Mar-
keting zuriickblicken. Zum einen geht es bei
der Geschiftsaufgabe um den maximalen Ge-
winn, sprich den héchstméglichen Kalkula-
tionsaufschlag. Je nach Umsatzgrofle empfehle
ich zusitzlich, einen Mitarbeiter aus unserem
Team fiir die Vor-Ort-Unterstiitzung fiir einige
Wochen oder den gesamten Riumungsverkauf
zu buchen. Auch das hauseigene Personal wird
auf den Verkauf von uns vorbereitet. Die
Nachfolgeregelung nach dem Réaumungsver-
kauf ist ebenfalls ein wichtiges Thema. Auch
fir den Sonderverkauf wegen Umbau oder
Jubildum biete ich ein Komplett-Paket an. Zu
guter Letzt berate ich Unternehmen, die bereit
sind, Gas zu geben und langfristige Ziele im
Auge haben. Hier erarbeiten wir Marke-
tingstrategien gemeinsam mit unseren Netz-
werkpartnern. Axel Henselder W
www.schmidt-aktionsverkauf.de/

lhre Beratungsleistungen

Das sagen
die Kunden

Claudia Tschimmel,
Juwelier Oppenlander aus Marbach

,Wir hatten uns zur Aufgabe unseres Geschafts
durchgerungen, da die Frequenz in unserer
Innenstadt schon seit Jahren sinkt. Wir wand-
ten uns an Alexander Schmidt, den wir Uber
ein Inserat in der GZ gefunden hatten. Insge-
samt vier Wochen hatten wir Vorlaufzeit, bis
die Verkaufsaktion im Oktober begann. Jeden
zweiten Tag haben wir in den Regionalzeitun-
gen Anzeigen geschaltet. Der Andrang war
gewaltig, wir haben bis Weihnachten wirklich
den kompletten Warenbestand verkauft. Wir
sind sehr zufrieden und haben nicht mit solch
einem gigantischen Erfolg gerechnet. Und die
Kalkulation war sehr gut, da jedes Stlick von
Herrn Schmidt mit einem Aufschlag neu be-
rechnet wurde. Allein hatten wir das auf keinen
Fall auf die Beine stellen kénnen."

Claudius Blank,
Juwelier Blank aus Gangkofen

,Unsere Mutter war schwer erkrankt und
verstarb schliellich. Es gab keine Nachfolge.
Wir wollten das Andenken unserer Mutter
wahren und die Uber 110-jahrige Familientra-
dition mit Feingeflihl gegentiber den Kunden,
der Nachbarschaft und den Mitarbeitern be-
enden. Da wandten wir uns an Herrn Schmidt.
Dessen Konzept kam uns sofort schlissig
vor und wir haben ihm vertraut. Eine seiner
Mitarbeiterinnen hat dann die Flihrung des
Geschéafts Uibernommen und den Raumungs-
verkauf durchgefihrt. Der Einzugsbereich
wurde durch das Werbekonzept auf 50 Kilo-
meter erhoht. Innerhalb von drei Monaten
gelang es, den Warenbestand komplett abzu-
verkaufen. Mehr als 30 Prozent Aufschlag auf
die Wareneinstandspreise blieben hdngen —
das Ubertraf all unsere Erwartungen bei Weitem."





