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-WIR SIND AUF EINEM
GUTEN WEG™

idee+spiel gibt sich zuversichtlich, das Spielwarenjahr trotz ,,Lockdown hard” und , Lockdown light”
gut zu iiberstehen. Selbst das Weihnachtsgeschift gibt Hildesheim nicht verloren, aber mehr Ge-
rechtigkeit hidtte man sich im Friihjahr schon gewiinscht. Fragen an Andreas Schifer, idee+spiel

Geschaftsfiihrer.

Herr Schafer, bevor wir nach vorne
schauen, mochten wir ein Blick zu-
riickwerfen. Um wie viel Prozent sank
der Thekenumsatz allein in den Mona-
ten Marz und April wahrend des Lock-
downs?

Andreas Schéifer: Eine exakte Zahl
kann ich Ihnen nicht liefern, da wir kei-
ne Anbindung an die Warenwirtschafts-
systeme der Handler haben. Wir gehen
aber davon aus, dass in der Zeit der
Umsatz um 70 bis 80 % gesunken ist.

Welche MaBnahmen haben Sie ergrif-
fen, um den freien Fall abzufedern?
A.S.: Das waren eine ganze Reihe von
Dingen. Als Erstes haben wir natirlich
die Lieferung an unsere Handler ge-
stoppt. idee+spiel betreibt ja ein Eigen-
geschéft von einigen Millionen. Mit den
Lieferanten haben wir Gber verlangerte
Zahlungsziele gesprochen, um die Li-
quiditdt der Handler zu schonen.

Und die spielten mit?

A.S.: Ja, bei sehr vielen Lieferanten
haben wir eine grofe Kooperationsbe-
reitschaft verspurt. Natlrlich haben wir
uns auch mit der Zentralregulierungs-
bank die Zahlungsstrome angeschaut,
um dort, wo es kritisch hatte werden
konnen, beratend zu moderieren. Im
gesamten Zeitraum gab es keine nen-
nenswerten Zahlungsausfalle. Das hat
auch sehr gut funktioniert.

Profitierte |hr Marktplatz vom ,,Run-
terfahren™?

A.S.: Wir haben drei Tage nach der
Entscheidung zum Lockdown unseren
Marktplatz fur alle Handler gedffnet.
Drei Monate lang konnte jeder ohne
monatliche Pauschalkosten dort ver-
kaufen. Das hat dem Marktplatz einen
ordentlichen Push verliehen, weil viele
Handler dazustieBen. In der Zeit des
Lockdowns vervierfachten sich die Um-
sitze. Und natlrlich wurde die Zentrale
zum .Informationshauptquartier”, das
Uber alle Verordnungen und Hygiene-
mafnahmen, dber Soforthilfen, Kurz-
arbeit, KfW-Kredit, Uberbriickungsgeld
regelmifig informierte, immer auf das

jeweilige Bundesland bezogen. In un-
serer Umfrage im Sommer gaben 89 %
der befragten Handler der Zentrale die
Schulnote 1 oder 2 fiir diese Unterstit-
zung.

Der grofe Profiteur der Pandemie
ist ein Konzern aus Seattle. Ist der
idee+spiel-Marktplatz zwar irgendwie
notwendig, aber nicht die Losung, um
dem Gatekeeper was entgegenzuhal-
ten?

A.S.: Es wiare vermessen, wenn wir
oder irgendeine andere Verbundgrup-
pe sagen wiirden, dass man Amazon
Paroli bieten muss oder kann. Das ist
ein multinationaler Konzern mit ganz
anderen Mitteln. idee+spiel ist mit der
Entwicklung seines Online-Marktplat-
zes iiberaus zufrieden. Die seit Oktober
2019 implementierte neue Software
hat sich bewahrt. Was sich ebenfalls
bemerkbar macht, ist, dass wir in den
letzten zwei Jahren massiv ins Marke-
ting investiert haben. Wir haben heute
einen deutlich gréBeren Anteil an Kun-
den, die nicht Uber Preissuchmaschi-
nen zu uns kommen. Wir wollen nicht
ausschlieflich von hochfrequentierten
Plattformen abh&ngig sein. Mit einer
Umsatzprovision von 15 % kdnnen un-
sere Handler nicht arbeiten. idee+spiel
verlangt 9 %, was deutlich handler-
freundlicher ist.

Sie arbeiten aber mit ldealo zusam-
men, oder?

AS: Da geht es um sogenanntes lokales
Inventory, d. h., sie kénnen bei Idealo
die Angebote aller Handler sehen. Der
Kunde hat die Mdglichkeit, sich zu ent-
scheiden, ob er lokal in seiner Nach-
barschaft einkaufen will. Ich glaube,
dass die Preissuchmaschine aus dieser
Krise die Erkenntnis gezogen hat, dass
es sehr wohl eine Solidarisierung mit
den Fachhéndlern um die Ecke gibt.

Es gibt Kritiker in lhren Reihen, die
den Marktplatz kritisch bewerten, vor
allem, was die Kosten anbelangt! Ist
der wirklich alternativlos?

A.S.: Alternativlos zu was? Viele Hand-

ler sind schon deutlich Uber ein Jahr-
zehnt online aktiv und haben eigene
Strukturen aufgebaut, sei es z. B. lber
einen eigenen Shop oder auf anderen
Portalen. Mit denen treten wir nicht in
Konkurrenz. idee+spiel bietet seinen
Online-Marktplatz jenen Handlern an,
die es fir sinnvoll halten, auch online
prasent zu sein, ohne sich um alles
selbst kiimmern zu wollen.

Bedauerlicherweise haben wir noch
nie einen Handler getroffen, der sagt,
er verdiene online Geld.

A.S.: Die Preise machen die Handler,
sie haben die Preisfreiheit, mit Aus-
nahme der Exklusivartikel, die wir in
den ersten Wochen nach Einflhrung
preislich fixieren. Was ich sagen kann,
ist, dass wenn eine deutliche, dreistel-
lige Anzahl an Handlern online aktiv ist,
man damit sehr wohl Geld verdient. Es
ist die Mischung, auf die es ankommt.
Mit den Margen im Online-Geschaft
alleine kann man ein stationdres Ge-
schift nicht betreiben. Der Online-Han-
del ist ein Zubrot fir den Deckungsbei-
trag, zusammen ergibt das Sinn.

Blicken wir auf die abgelaufenen drei
Quartale. Wie stellt sich die Situation
dar?

A.S.: Uber den Sommer hinweg konn-
ten wir sehr gut aufholen und trotz des
Teil-Lockdowns sind wir sehr zuver-
sichtlich, dass wir ein gutes Ergebnis
erzielen, das auf oder lber Vorjahres-
niveau liegen diirfte.

Der Spielzeugeinzelhandel befindet
sich in einer schwierigen Lage, nicht
erst seit Corona. Denken Sie nur an
die Ludendo-Gruppe, an Toys R Us
oder Intertoys. Mit wie vielen Abgan-
gen rechnen Sie in diesem Jahr?

A.S.: Seit Jahren haben wir einen Kon-
zentrationsprozess und das heiflt, die
Anzahl der Handler nimmt ab. Durch
Filialisierung der Handler und unsere
Omnichannel-Strategie ist das Abrech-
nungsvolumen aber etwa stabil ge-
blieben. Stand heute, Mitte November,
haben wir keine Ubergrofe Anzahl an



Kindigungen oder Geschiftsaufgaben
im Vergleich zum Vorjahr. Ich hoffe na-
tirlich, dass das auch bis zum Jahres-
ende und auch 2021 so bleibt.

=

»Was ich sagen kann, ist,
dass, wenn eine deutliche
dreistellige Anzahl an Hand-
lern online aktiv ist, man
damit sehr wohl Geld ver-
dient.«

ANDREAS SCHAFER
Geschéftsfiihrer idee+spiel

Miissen sich lhre Handler aufgrund
des erneuten Lockdowns vom Weih-
nachtsgeschaft womdglich verab-
schieden?

A.S.: Geschafte in Top-Lage diirften
aufgrund der Beschrankungen Schwie-
rigkeiten bekommen. Der tberwiegen-
de Teil unserer Handler ist aber weder
in einem ECE-Center noch in der High-
street einer GroBstadt, wie die Eng-
lander es nennen. Derzeit scheint es
tatsachlich so zu sein, dass jene Stand-
orte, in denen {berwiegend unsere
Handler sind, zu den Gewinnern zih-
len. Gewinnen heifit in diesem Fall aber
nicht Umsatzzuwachse im zweistelli-
gen Bereich. Der Lockdown light hat
jedenfalls bisher bei der liberwiegen-
den Zahl der Handler keine sehr tiefen
Spuren hinterlassen. Ich bin Optimist
und glaube, dass wir mit den jetzigen
Mafinahmen das Weihnachtsgeschéft
fur den Spielwarenfacheinzelhandel
retten kdnnen.

Wie schlagen sich die beiden Marke-
tinglinien?

A.S.: In der Spielware haben wir ein
ordentlich aufgelaufenes Plus. Da sind
der RC-Modellbau, Bauk&sten und al-
les, was Noppen hat, die groflen Gewin-
ner. Die Tonieboxen und -Figuren sind
weiterhin ein absoluter Trendartikel.
Spiele und Puzzles verzeichnen teil-

weise Zuwachsraten bei einigen Liefe-
ranten von 40 % bis 50 %. Was sich im
Spielwarenbereich schwertut, sind die
klassischen Stober- und Mitnahmesor-
timente, die auf dem Gang zur Kasse
eingesammelt werden. Dafiir steigt der
Durchschnittsbon.

Und wie sieht es bei Eurotrain aus?
A.S.: Da liegen wir leicht hinter dem
Vorjahr, was hauptsdchlich der Liefer-
fahigkeit einiger Firmen geschuldet ist
und die aufgrund von Corona ihr Werk
schlossen. Hier bin ich nicht so zuver-
sichtlich, dass noch alles in diesem
Jahr aufgeholt werden kann. Der Zu-
behdrbereich entwickelt sich préchtig.
Dreider grofBen Zubehdrlieferanten ha-
ben ein zweistelliges Plus. Die Kunden
sind also da, sie haben Zeit und Geld,
die Frage ist nur, ob wir an die Ware
kommen, die wir gerne hatten. Wenn
nicht, dann wird es in den Monaten da-
nach aufgeholt, denn die Vorbestellun-
gen liegen in der Regel ja vor.

Vor ein paar Jahren sagten Sie auf der
GV in Wiesbaden, dass ein Verband 500
Mitglieder brauchte, um als Verbund-
gruppe eine Perspektive zu haben. Die
hat idee+spiel erreicht. Ist es an der
Zeit, iiber Kooperationen oder Fusion
nachzudenken?

A.S.: Exakt, 500 reichen, dann reicht es
uns ja. Nein, ernsthaft, wir haben 2018
die Weichen mit der Dachmarkenstra-
tegie, der Digitalisierung und dem The-
ma Verbindlichkeit gestellt. Damit sind
wir in 2019 sehr gut gefahren. Auch das
sehr schwierige Jahr 2020 wird vor-
aussichtlich gut ausgehen, deswegen
glauben wir, dass wir auf einem guten
Weg sind, und wir kénnen an unserem
Ziel festhalten.

idee+spiel ist ein Verbund der eher
kleinen Geschafte. Nur Kromer fillt
uns als Schwergewicht ein. Der The-
ken- und ZR-Umsatz muss doch seit
Jahren im Sinkflug sein. Wie erklaren
Sie dennoch den Umsatzzuwachs von
5% in 20197

A.S.: Esist richtig, dass wir ein Verband
mit vielen mittelgrofien und auch klei-
neren Handlern sind. Krémer zahlt zu
den grofen Handlern, betrachtet man
allerdings jede Filiale fiir sich, repré-
sentiert Kromer den durchschnittlichen
idee+spiel-Handler. In den letzten Jah-
ren haben viele Handler filialisiert und
auf Omnichannel gesetzt, sodass wir
insgesamt ordentliche Zuwachsraten
erzielen konnten. Auch 2020 verbuchen
wir im Online-Geschaft tberproportio-
nale Zuwédchse. Der Online-Anteil bej
Spielwaren lag im 1. Halbjahr um die
47 %, so die npd group.

Corona ist ein Beschleuniger der Di-
gitalisierung. Beim elektronischen
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Informationsaustausch, etwa den Kas-
sendaten, hinkt idee+spiel hinterher.
Braucht man heute nicht eine solche
Vernetzung, um tagesaktuelle Daten
iiber den Abverkauf von Produkten zu
erhalten?

A.S.: Corona ist in vielen Bereichen ein
Katalysator. Auf einmal gehen Dinge
innerhalb von ein paar Monaten, die
sonst zwei, drei Jahre gebraucht hat-
ten. Das haben wir z. B. in der Zusam-
menarbeit mit Lieferanten erfahren,
wo wir uns heute per Videokonferenz
austauschen kdnnen. Diese Effizienz-
steigerung ist eine positive Auswirkung
der Pandemie.

Wir wollten etwas zum Stand der Ver-
netzung mit den Anschlusshausern
erfahren!

A.S.: Im Gegensatz zu manchem Wett-
bewerber haben wir keinen GrofB3han-
del, die Warendisposition bleibt also
Sache der Handler. Nichtsdestotrotz
wissen wir, wie wichtig Daten sind.
2021 machen wir einen grofien Schritt
nach vorne, was das Thema Artikel-
stammdaten anbelangt, sodass wir
unseren Handlern einen entsprechen-
den Service anbieten kionnen. Das ist
Teil der Digitalisierungsstrategie. Alles
Weitere kommt danach. Perspektivisch
steht es auf der Agenda.

Was erwarten Sie zukiinftig von der
Politik?

A.S.: Es kam natirlich zu Ungleichbe-
handlungen, aber im Grofien und Gan-
zen hat die Politik es im Vergleich zu
anderen Léndern relativ gut gemeistert.
Sollte uns Corona jedoch noch lénger
begleiten, darf es zu einer Wettbewerbs-
verzerrung nicht noch einmal kommen.
Der Lockdown war ein Konjunkturpro-
gramm flir Amazon & Co. zulasten des
stationaren Einzelhandels. Trotz des
Fdoderalismus missen die Regeln ver-
standlich sein. Dass jedes Bundesland
und jede Kommune eigene Richtlinien
erlasst, versteht kein Handler und schon
gar kein Konsument. Das untergrabt die
Glaubwiirdigkeit der Politik. Sollte es
dennoch zu etwaigen Geschiftsschlie-
Bungen kommen, muss es dann klare
Entschadigungsregeln fir den Handel
geben, wie sie jetzt fir die Gastronomie
oder Kiinstler aufgelegt wurden. Last
but not least hat die Senkung der Mehr-
wertsteuer dazu gefiihrt, dass im Weih-
nachtsgeschaft auch bei den hoher-
preisigen Artikeln beherzt zugegriffen
wird. Mein Wunsch wére also, dass die
Absenkung iiber den Jahreswechsel hi-
naus verldngert wird. Ansonsten kénn-
te es uns passieren, dass der gesamte
Handel, nicht nur Spielware, im Januar
in ein ganz, ganz tiefes Loch fallt.

Herr Schifer, wir bedanken uns fiir
das Gesprich.



