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In der PBS-Branche gibt es sowohl

Ladengeschafte als auch den gewerb-
lichen Streckenhandel. Gibt es beziig-

lich der Vorbereitung auf den Euro
unterschiedliche Handhabung?

Von Poschinger: Die
Grundstruktur der Vorbereitung
des Unternehmens auf den Euro ist
bei beiden Vertriebsformen gleich.
Wobei das klassische Ladenge-
schaft mit uberwiegend privaten
Endkunden oder kleineren Gewer-
betreibenden zumindest auf der
Abnehmerseite voraussichtlich erst
etwas spater mit dem Euro kon-
frontiert wird. Dies liegt daran, daB
diese Kundenschichten einen
groben Teil der Einkaufe durch Bar-
zahlung tatigt. Allerdings gilt fir

ist hochste
Leit zu handeln”

Martin von Poschinger ist Unternehmensberater
und Euro-Experte der BBE Handelsberatung in
Mdnchen. In den vergangenen Monaten hat er
zahlreiche Vortrdge zum Thema Euro gehalten.
boss hat ihn nach den zentralen Aspekten
gefragt, die der Fachhandel bei der Umstellung
auf den Euro berticksichtigen muB.

diese Unternehmen, dal bereits
auch dort unbare Zahlungen ab
dem 1. 1. 1999 in Euro getitigt
werden kénnen. Dies betrifft
sowohl die Zahlungen per EC-Kar-
te. per Scheck oder Uberweisung
sowie Kreditkartenzahlungen. Der
Streckenhandel wird in sehr vielen
Fallen bereits ab Januar 1999 mit
Abnehmern zu tun haben, die die
Angebotserstellung, die Preislisten
und auch die Fakturierung in Euro
fordern. So haben schon einige
deutsche Grobunternehmen ihren
Geschaftspartnern Vertragsentwir-
fe zugeschickt, in denen sich die
Partner rechtsverbindlich erkla-

ren sollen, ab wann die Geschafts-
beziehungen auf Basis des Euro
abgewickelt werden. Gerade bei
den Grobunternehmen hat man als
Zulieferer nicht die Moglichkeit, den
Zeitpunkt der Umstellung nach
eigenen Winschen vorzunehmen.

Ab wann sollte die doppelte Preis-
auszeichnung erfolgen?

Von Poschinger: Die dop-
pelte Preisauszeichnung wird aus
meiner Sicht eine Notwendigkeit
fir alle Unternehmen werden. denn
viele Verbraucher und Abnehmer
sind von der Euro-Einfiihrung ver-
unsichert. Verbraucherschutzver-
bande argumentieren auch damit,
dab der Handel die ihm durch die
Umstellung entstehenden Kosten
bei der Umstellung auf den Euro
durch hohere Preise auf den Kun-
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den abwalzen wird. Diese Moglich-
keit sehe ich im Bereich des Einzel-
handels in keiner Weise gegeben,
denn der Preis wird beim Euro
genauso wie jetzt bei der DM vom
Wettbewerb geregelt werden.
Nichtsdestotrotz wird die doppelte
Preisauszeichnung das wichtigste
Instrument, um gegenutber dem
Kunden zu dokumentieren, dalB
sauber umgerechnet wird. Es gibt
bereits einige Handelsketten, die
jetzt kundgetan haben, ab Januar
1999 mit doppelter Preisauszeich-
nung zu arbeiten. Ich sehe fiir viele
Ladengeschafte deshalb die Not-
wendigkeit, bereits ebenfalls frih-
zeitig mit einer doppelten Preisaus-
zeichnung zu beginnen, wobei sich
diese nicht stringent durch das
gesamte Sortiment ziehen mup.
Etwas anderes ist es bei den Unter-
nehmen im Streckenhandel. Hier
sollte mit den Abnehmern geklart
werden, ob sie Preislisten oder Pro-
spektangebote in Euro oder in DM
erhalten mochten.

In welchem Zeitrahmen sollte die
Umstellung ablaufen?

Von Poschinger: Der Zeit-
rahmen der Umstellung ist abhan-
gig davon, mit welchen Zulieferern
und mit welchen Hauptabnehmern,
das Unternehmen konfrontiert ist.
Fur Unternehmen, die allerdings
nicht bereits vor einigen Monaten
begonnen haben die Umstellung
sauber strukturiert anzugehen,
wird es kaum mehr méglich sein,
das Unternehmen zum Beginn der
Europdischen Wahrungsunion
Euro-fit zu haben,

Welche Unternehmensbereiche sind
besonders von der Umstellung betrof-
fen?

Von Poschinger: Grob
unterteilt sind dies die Bereiche
EDV. das gesamte Controlling und
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Rechnungswesen, der Einkauf, der
Verkauf, das Personalwesen, die
Rechtsabteilung, die gesamte Kom-
munikationsstrategie sowie der
interne Bereich der Aus- und Wei-
terbildung. Fur viele Unternehmen
durfte dabei die EDV an erster Stel-
le stehen. Dies nicht nur unter dem
Cesichtspunkt Euro, sondern auch
unter Beachtung der Jahr-2000-
Problematik, von der ja nicht uner-
heblich viele Systeme betroffen
sind. Sollte ein Unternehmen
gezwungen sein, eine komplett
neue EDV-Lésung einzufihren,
dann ist es meines Erachtens erst
in einem Jahr voll Euro-tauglich.

In welchen Schritten sollte die
Umstellung vollzogen werden?

Von Poschinger: Der erste
Schritt ist generell die Sammlung
von Informationen. Der zweite
Schritt ist die Bildung von bereichs-
oder abteilungsubergreifenden
Arbeitsgruppen. Deren Aufgabe ist
die Identifizierung der einzelnen
Umstellungsprobleme, Losung der-
selben und die entsprechende
Dokumentation und Information.
Von diesen Projektgruppen mussen
auch entsprechende Zeit- und
Ablaufplanungen fir Diskussion,
Planung, Information und Durch-
fuhrung erstellt werden. Dabei
mussen die richtigen Prioritaten
gesetzt werden, Stichtage fur die
einzelnen Umstellungen maglichst
genau definiert werden. Es gilt zu
berucksichtigen, dab externe Part-
ner wie Softwarehauser und
Druckereien mit eingebunden wer-
den mussen. Daher sind die Auftra-
ge rechtzeitig zu vergeben. Weiter-
hin mub ein Budget fur die Umstel-
lungskosten in der Finanzplanung
erstellt werden. Die sich daraus
ergebenden Schritte zur Umstel-
lung konnen von Unternehmen zu
Unternehmen durch unterschiedli-
che Prioritatensetzung etwas
anders gelagert sein. Wichtig
erscheint mir aus der Erfahrung
heraus bei der Projektierung des
zeitlichen Ablaufes. sich nicht zu
enge Ziele zu setzen,

Wie bereitet man die
Mitarbeiter vor?

Von Poschinger: Nach der
Unternehmensleitung sind die Mit-
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arbeiter der zweitwichtigste
Erfolgsfaktor fiir ein Unternehmen.
Daher mub auf die Aus- und Wei-
terbildung der Mitarbeiter im Hin-
blick auf den Euro ein besonderes
Augenmerk gerichtet werden. Auch
bereits in ,normalen Zeiten" sollte
in Unternehmen eine einheitliche
Sprachregelung gelten. Darunter
verstehe ich auch die gesamte
Kommunikation mit den Kunden.
In der Zeit der Euro-Einfihrung
wird es noch wichtiger, dab alle

Mitarbeiter daruber informiert sind,
welche MaBnahmen im Unterneh-
men getroffen werden und welche
Unternehmensbereiche von der
Umstellung betroffen sind.
Cemeinsam mit seinen Mitarbei-
tern muB man sich Cedanken
machen, welche Fragen von den
Kunden gestellt werden kénnten.
Auf diese Fragen sollten dann
gemeinsame Antworten erarbeitet
werden. Weiterhin ist es Pflicht der
Mitarbeiter, bei neuen Fragestellun-

ALLE RECHNEN MIT
DEM EURO, RADIEREN
SIE MIT I1HM!

Nicht mehr lange, dann rechnet jeder
mit dem Euro.

Damit sich lhre Kunden schon jetzt an
seinen Anblick gewdhnen, lassen Sie

sie doch einfach damit radieren.

Nutzen Sie die Riickseite dieses Radierers,
um lhre persénliche Werbebotschaft

zu Ubermitteln; z. B., daB auch lhr Konto
jetzt auf Euro umgestellt ist!

Den Euro-Radierer kénnen Sie

- wie viele andere Artikel aus unserem
Standard-Sortiment auch -

mit und ohne Werbeanbringung erhalten.

Weitere Informationen zu unserem
Produktsortiment erhalten Sie bei:
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LAUFER Werk AG

Lauferweg 1 - 31303 Burgdorf
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gen, die auf sie zukommen, die
anderen daruber zu informieren,
wie sie geantwortet haben. und es
ist zu Uberlegen. ob sie eine geeig-
nete oder eventuell verbesserungs-
wirdige Antwort gegeben haben

Wie geht man mit den neuen
Schwellenpreisen um?

Von Poschinger: Da die
psychologische Preisbildung ber der
DM so wunderbar funktioniert,
wird sie auch beim Euro ihre volle
Berechtigung haben. Wenn der
Fachhandler sich nun zu Beginn
des nachsten Jahres. sobald der
Konversionskurs feststeht, hinsetzt
und sein gesamtes Sortiment von
DM parallel in Euro umrechnet, so

wird er feststellen, dal sogenannte
Jkrumme Preise” entstehen.

Meine Empfehlung lautet daher,
daB man das gesamtes Sortiment
unter Beachtung der DM-Eckpreis-
Gruppen analysiert. Danach ist es
notwendig, neue Euro-Preisschwel-
len festzulegen und die Euro-Preis-
gruppen nach diesen auszurichtern.
Dies 1st dann keine reine Umrech-
nung mehr! Der Handler sollte in
einer Simulationsrechnung die
Auswirkung auf den Rohertrag
errechinen. Es gibt schon einige
Unternehmen, die im Laufe diesen
Jahres begonnen haben, von den
DM-Schwellenpreisen wegzugehen
und ganz krumme Preise anzubie-
ten. Dies dient lediglich als Vorbe-
reitung darauf, fruhzeitig im Jahr
1999 auch bei einer doppelten
Preisauszeichnung den Kunden

schon an krumme DM-Preise
gewohnt zu haben und die psycho-
logischen Preisschwellen mit dem
Euro zu besetzen.

Welche Kosten kommen auf
den Einzelhandel zu?

Von Poschinger: Diese
Frage kann in keiner Weise pau-
schal beantwortet werden. Die
Umstellungskosten sind von den
verschiedensten Faktoren abhangig,
allem voran die EDV. Ist die EDV
bereits Euro- und Jahr-2000-taug-
lich? Wenn nein. mub sie um-
geschrieben oder durch moderne
Standard-Software ersetzt werden.
Wenn die EDV durch eine moderne
Standard-Software ersetzt wird,
stellt sich die Frage, ob dies auf der
alten Hardware-Plattform funktio-
niert, was sehr oft nicht der Fall ist.
Man mub sich die Frage stellen, ist
fur den Zeitraum der Umstellung
des Unternehmens auf den Euro ein
Euro-Beauftragter zu beschaftigen?
Oder l6st man die Themen eventu-
ell durch Zuhilfenahme externer
Berater? Kénnen bestehende Kas-
sensysteme einfach umgestellt
werden oder miissen neue Kassen
angeschafft werden? Da hier keine
generelle Aussage moglich ist, ist
es zwingend notwendig, daB sich
jeder Unternehmer bei der Vorbe-
reitung des Projektes Euro auch
Gedanken Gber die notwendigen
Ausgaben und Investitionen
macht. Diese missen dann auch in
der Unternehmensplanung fir die
nachsten Jahre berlicksichtigt wer-
den.

Wie kann man die Kunden auf
den Euro vorbereiten?

Von Poschinger: fiir mich
ist eine der zentralen Fragestellun-
gen: Wie kann ich es schaffen, dab
meine Kunden auch unter dem
Euro weiterhin volles Vertrauen in
mein Unternehmen haben? Eine
ganz grofye Rolle spielt hierbei, dal
die Kunden merken. dab die
Umstellung von DM auf Euro nicht
zu Preisanhebungen ausgenutzt
wird, Dazu bietet sich die frihzeiti-
ge doppelte Preisauszeichnung sehr
gut an. Auch in Katalogen sollte
die doppelte Preisauszeichnung
gepflegt werden. Dabei empfehle
ich zusatzlich, hier immer wieder

Informationen rund um den Euro
miteinzubinden. Wie schon bei den
Mitarbeitern erwahnt, missen die-
se natiirlich absolut Euro-fit sein.
um auf alle Kundenanfragen abso-
lut kompetent antworten zu kon-
nen.

Haben Sie schon Erfahrungen in der
PBS-Branche gemacht beziiglich der
Umstellung auf den Euro? Wenn ja,
welche?

Von Poschinger: Bei einer
erschreckend hohen Anzahl von
PBS-Unternehmen kann ich immer
noch eine beunruhigende Abwarte-
haltung entdecken. Dabei verhdlt
man sich in dieser Branche jedoch
nicht anders als auch die meisten
mittelstandischen Einzelhandels-
unternehmen anderer Branchen,
aber auch mittelstandische Hand-
werks- oder Dienstleistungsunter-
nehmen. Doch es ist nun wirklich
keine Zeit mehr zu verlieren. Aktive
Unternehmen werden die Potentia-
le nutzen, den etwas trageren
dadurch Marktanteile abzunehmen.
Weiterhin besteht die Gefahr,
Grobkunden zu verlieren, wenn
man nicht rechtzeitig deren Anfor-
derungen nach Fakturierierung in
Euro genugt.

Welche Erfahrungen haben Sie in
anderen Branchen gemacht? Welche
Zeitabldufe kennen Sie von dort?
Von Poschinger: Auch bei
mittelstandischen Betrieben ande-
rer Branchen ist noch eine sehr
starke Abwartehaltung zu ver-
zeichnen. Am ehesten haben sich
die GroBkonzerne und Filialisten
mit der Thematik Euro befalt. In
vielen dieser Unternehmen wurden
Furo-Beauftragte bereits 1995 und
1996 eingesetzt.
Beim Projekt Euro ist es genauso
wie bei anderen Projekten: Es nicht
die grofe Linie, die Sorgen bereitet,
sondern es sind vielmehr die vielen
Kleinigkeiten, die ein Projekt immer
wieder Ins Stocken bringen. Des-
halb ist fur alle Unternehmen, die
jetzt noch nicht begonnen haben,
sich mit dem Thema Euro aktiv aus-
einanderzusetzen, hochste Zeit zu
handeln.

Herr von Poschinger, vielen Dank
fir dieses Gesprdch. If
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