Berater TEIL 4

Die Berater
aus Koln

Der BTE, Bundesverband des Deutschen
Textileinzelhandels aus Kiln, empfiehit
der Modebranche mit den vier BTE-
Kompetenzpartnern ein starkes Bera-
ter-Team. Die Unternehmensberatun-
gen hachmeister & partner, Baelefeld,
Hutner Training aus Wronberg, Hutter
und Unger, Wertingen, und due TUB aus
Héin stellen sich mit unterschiedlichen
Schwerpunkten aul. Im letrten Tell
unsener Beraterserie stellt der marke-
ting bérdter die TUB wor Die Kdingr
Untefmealmensbarater erkificgn, was
das kblsche Grundgeseiz mit dem
Maodeainzalhandel u tun hat - “Viva
Colonia’l

Ett hidtt noch immer
jot jejange.

Seit Ober 25 Jahren aghert die TUB bera-
tend im Modeeirzalhandel. 18973 pe-
grindet und bis 2002 von Heinz Leu
erfolgreich in der Schweaiz gefihrt, ha
ben die Berater der TUB diese Idee wnd
Hormeption Obemormmen. Der 582 des
Untermehmens wurde nsch Kiin verlegt,

I Watt wellste maache?

Dier Kidlmer Berater verstahen sich nicht
als klagsische Unemehmensberatung.
Das bedeytet, e bainebaswirtschal-
lichen Rehmendaten und der Abgleich
mit den glitigen Benchmarks stehen
rilcht im Vordergrund. Velmehr geht a5
um die Entwickiung von Modeh@usermn
und individusllén Firmenkonjunktunén,
Schwerpunkl 81 dig Realisierung der
Honzeptidesn, die sich m TUB-Effolgs-
kreisiaud abbikden. Damit ist ain Starn
an jedem Punkt maglich.

Kenne mer nit, bruche
mer nit, fott domet.

Die Stigruppentypologhe der TUB be-
stimmt die Flichenstruktur. Damit be-
steht dig Chanoe, newe Marktsegmenia
erfolgreich fu erschiegen, |Im Visier
vieler Unternehimen stehen dereit die
Segmente des Premium Marktes, ex-
Klusive Jeanswear sowse die trendige
Young Fashion.

Fichenkonoepte sind ein Spagat wi
sthen Systemr und Hreatvilichen, die
sich unwelgerlich sul das Storedesign
auswirken. Fur de Zukunft sieht die
TUB die Gefahr, dass die Authentizital
sines Modehauses verloren geht. Fir-
menkonjunkiuren sind immer noch
darin  begrondet, dass enverwechsel
bare Storias arzinlt werdan,

I Nix es Gmmesonns.

Immstitionsstau: Ab einem gewissen
Stidium kinnen optische Defizite nichy
maéthr durch gute Beratung und henor-
ragenden Serice Kompensient wenden,
Made lebt von Inszeniesung und muss
entsprachend vermarktet werden. inno-
vatives Storedesign st Pflicht, Visual
Marchandising gehdrt zur Kir.

I Et bliev nix

wie at wor.

Die TUB Trend und Madeinformationen
nutzen aktive Einkdufer, vm offensichi:
liche SortimentsiGcken der Systemlie-
feranten austugleichen, Fur die Limig-
und Einksufsplanung gt das Prinkip
Won der Fldche - in die Flache®. Aus-
gernichtel an Stilgruppe, Fassungsver-
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Der TUB-Erfolgskreislauf

Flichmrecr g b

Wkl
Lt

[E I TY Tut]
L]

illl-’ﬁmr‘i&

=
sl

midgan und Menge wird das erarbaitels
Flschenkonrept abgebildet. Das Hollek:
tions-Know how, bestehend aus Trend
und Modeinformation sowie den ak
tualisten Maskidaten vom POS, flleil
direkt in das Limdtkonzept ein,

I Mach et jot

avwer nit ze off,

Mach dem Moo ‘Wissen, wie warme
Semmeln verkauf werden’ bledbt es ein
Highlight fir jeden Berater der TUB,
ginan geaigneten Sonderverkauf von A
bis Z ru planen und umausetzen,

I Wat soll da Quatsch?

Ein verabschiedetes Aachenkonzept st
hein starres Gebilde. Einzelhandier soll-
ten sich emmaer fragen, wie sich ihe
UntEmehman n der Zukuenft darstallt,
Ein Erfoigskonrept der 90er lahre
bestand aus Cartoon, Trianghe, She und
Louwls London, Aktusll entsteht viebar-
orts der Eindruck, es wird sich nichis

£ mehr verandern. Die heute erfolgrel-

chen Lieferanten sind  hinreichend
bekannt, Und wie sieht das Lieferanten
Portfolio im Jahwe 2015 aus? »
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