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COMMUNITYS IM GESPRACH CONTRACT
v Ndhe statt Reichweite: So Dr. Markus Miele tber den
VINCENTZ

gewinnen Sie loyale Kunden Turnaround aus der Krise

Wachstumschancen
im Objektgeschaft




IM GESPRACH

MITTELSTAND IM WANDEL

HANDEL MIT
HIGHTECH UND HERZ

Vom E-Commerce-Coaching bis zum ,Future Retail Store*: Die Glinther Rid Stiftung fiir
den bayerischen Einzelhandel begleitet Handler:innen beim Wandel. Vorstandin Michaela
Pichlbauer tiber Nachfolge, Digitalisierung und die Kraft des Netzwerks.

MK Frau Pichlbauer, als Vorstdndin
der Rid Stiftung kiimmern Sie sich
gemeinsam mit lhrem Team seit
vielen Jahren um die Interessen des
mittelstandischen bayerischen Ein-
zelhandels. Wie wiirden Sie die aktu-
elle Lage des Handels im Moment
beschreiben?

MICHAELA PICHLBAUER Der Handel ist
immer ein Spiegel der Gesamtwirtschaft
und hangt sehr stark an der sogenannten
Konsumlaune. Die ist derzeit geddmpft.

Welche Unternehmen kdnnen

sich bei lhnen um eine Férderung
bewerben?

Alle, mit Firmensitz oder einer Filiale in
Bayern — egal ob stationdr, online oder
Multichannel. Uns interessiert nicht, ob
eine GmbH oder ein Einzelunternehmen
hinter dem Laden steht. Nur internatio-
nale GroBkonzerne fallen heraus, weil sie
unserem Satzungszweck nicht entspre-
chen und sowieso iiber eigene Moglich-
keiten der Weiterbildung verfiigen.

,»Ich kenne ehrlich gesagt
niemanden, der das Thema
Digitalisierung verschlafen hdtte.”

Michaela Pichlbauer

Was die Menschen tatsichlich oder gefiihlt
im Geldbeutel haben, wirkt sich unmittel-
bar auf ihre Kaufentscheidungen aus. Ent-
sprechend schwierig ist die Stimmung —
auch wenn sie von Branche zu Branche
unterschiedlich ist.

Sie konzentrieren sich auf den baye-
rischen Einzelhandel. Gibt es etwas,
das diesen Markt besonders betrifft?
Nicht unbedingt. Auch in Bayern kimpfen
Handler:innen mit denselben Themen wie
anderswo: steigende Kosten, hohe Erwar-
tungshaltungen der Kundschaft, Fachkraf-
temangel und natiirlich die Digitalisierung.
Wir férdern bayerische Unternehmen,
blicken aber immer auf die gesamte Han-
delslandschaft, unabhingig von Branche
oder UnternehmensgroBe.
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Und wie sieht die Forderung konkret
aus?

Unser Foérderprogramm wird jedes Jahr
neu zusammengestellt — praxisnah, aktu-
ell und konsequent am Bedarf der Hind-
ler:innen orientiert. Wir bieten Weiterbil-
dung zu allen denkbaren Themen an —von
Social Media tiber E-Commerce bis hin
zu Nachfolgeregelung und Personlichkeits-
entwicklung. Nicht jedes Thema passt fiir
jeden, aber fast jeder findet etwas, das ihn
weiterbringt. Rund 1.000 Handler:innen
nehmen jahrlich teil.

Was sind die ,,Bestseller” unter lhren
Seminaren?

Sehr beliebt sind Kurse zu E-Commerce
oder Social Media, etwa ,,Videodreh mit
dem Smartphone®. Auch unsere Pro-

gramme zur Persénlichkeitsentwicklung
sind regelmaBig ausgebucht —und das seit
Beginn der Stiftung. Ich bin ebenso wie
unser Stifter Dr. Gunther Rid iiberzeugt:
Ein Unternehmen kann sich nur weiter-
entwickeln, wenn die Person an der Spitze
das auch tut.

Ein groRes Thema ist die Nachfolge.
Welche Rolle spielt das?

Eine sehr zentrale. Die I"Jbergabe an die
nichste Generation ist nicht nur betriebs-
wirtschaftlich und juristisch komplex,
sondern auch emotional oft herausfor-
dernd. Wir begleiten diesen Prozess mit
firmentbergreifenden Seminaren, die
beide Seiten — also die I"Jbergebenden
und die Nachfolger:innen — zusammen-
bringen. So wird erkennbar, dass man
mit seinen Unsicherheiten nicht allein
ist. Viele wissen gar nicht, wie hilfreich
solche Seminare sind — bis sie selbst
teilnehmen. Genau deshalb sind sie so
wichtig.

Behalten Sie Kontakt zu den
Teilnehmenden?

Ja. Durch unsere Kongresse und Netz-
werktreffen bleibt man im Austausch. Viele
Unternehmer:innen, die sich bei uns ken-
nengelernt haben, pflegen tiber Jahre Kon-
takt. Man konnte fast sagen, das ist eine Art
Alumni-Netzwerk. Oft entstehen Freund-
schaften. Das Wissen aus Seminaren ist das
eine, der Austausch untereinander ist oft
ebenso wertvoll.

Die Rid Stiftung wurde vor tiber 35
Jahren gegriindet. Wie kam es dazu?
Unser Stifter, Dr. Gunther Rid, war mit
dem Unternehmen Bettenrid sehr erfolg-
reich und wollte dem Handel etwas
zurlickgeben. Er tiberfiihrte seine Firma
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Michaela Pichlbauer, Vorstandin
der Rid Stiftung: ,,Der Handel ist
immer ein Spiegel der Gesamt-
wirtschaft.“

und Gewerbeimmobilien in die Stiftung.
Daraus finanzieren wir uns bis heute. Wir

sind eine gemeinnttzige Stiftung — dirfen

also ausschlieBlich tiber die Ausgabenseite

férdern, nicht etwa iiber Mietvergtinsti-
gungen oder Ahnliches.

In mehreren Biichern haben Sie zahl-
reiche Erfolgsgeschichten dokumen-
tiert. Was bedeutet lhnen dieses
Projekt?

Sehr viel. Zum 30-jahrigen Jubildum haben
wir begonnen, exemplarische Hindlerge-
schichten zu dokumentieren — Menschen,
die sich dank Weiterbildung groBartig ent-
wickelt haben. Die erste Geschichte war
die uber das Unternehmen Tretter, einem
Schuhhaus, das an unserem ersten Forder-
programm teilgenommen hat. Mittlerweile
haben wir viele Geschichten zusammen-
getragen und daraus bereits zwei Biicher
gemacht. Sie sind so etwas wie ein Stiick
bayerischer Handelschronik.

Kommen wir zum Thema Digitalisie-
rung: Wie reagieren die Handler:in-
nen auf den Online-Boom?

Ich kenne ehrlich gesagt niemanden,
der das Thema verschlafen hitte. Fast
alle befassen sich mit Online-Vertrieb,
ob tber eigene Shops oder Plattformen.
Wer im Netz gar nicht prasent ist, hat
meist auch andere Themen tbersehen —
Sortimentspflege, Kundenerlebnis,

Markenfiihrung. Online und stationdr
gehoren langst zusammen, es geht um
das sowohl-als-auch. Der physische
Laden wird bleiben, aber digital erginzt
werden.

Und das funktioniert wirklich?

Ja, vieles funktioniert sehr gut. Ein schones
Beispiel ist unser Innovationsprogramm
,Future Retail Store‘, mit dem wir neue
digitale Ideen im Handel fordern. Wir
iibernehmen Investitionskosten, beglei-
ten die Umsetzung, werten aus —und das
Gelernte steht anschlieBend dem gesamten
Handel zur Verfiigung. In Niirnberg haben
wir mit dem Designmédbelhandler Cairo
eine Hologrammberatung getestet, im
Minchen mit dem Gartencenter Kiefl ein
Urban-Gardening-Projekt mit 3D-Druck
und KI-basiertem ,Planfinder’ umgesetzt.
Daraus entstanden echte, tibertragbare
Innovationen.

Das klingt nach Hightech und Herz

in einem. Welche Leitidee steckt
dahinter?

Wir wollen zeigen, dass Technologie den
Handel nicht ersetzt, sondern bereichert.
Ein 3D-Druckobjekt oder eine KI, die hilft,
Mobel auszuwihlen, sind Tools — aber der
Kern bleibt der menschliche Kontakt. Der
Handel lebt von Erfahrung, Persénlichkeit
und Leidenschaft. Technologie ist ein Ins-
trument, kein Selbstzweck.

Bei dem Format Handelsforum
kooperiert die Rid Stiftung und ist
damit auch im Veranstaltungsbereich
aktiv. Was passiert dort genau?

Das ist ein Kongressformat, das es schon
viele Jahre gibt, und dieses Jahr zum
zweiten Mal direkt auf der Verkaufsfliche
des bekannten Minchner Warenhauses
Oberpollinger stattfindet — also mitten
im Handel, nicht im Tagungshotel. Hind-
ler:innen, Verbinde, Wissenschaft und
Stadtvertreter:innen tauschen sich tber
Trends, Kundenbindung, Digitalisierung
und Stadtentwicklung aus. Dieser koope-
rative Geist ist auBBergewohnlich. Hier
Offnen auch Wettbewerber ihre Ttren
und reden miteinander. Man lernt von-
einander — das ist gelebte Konkurrenz im
urspriinglichen Sinn des Wortes nimlich
,zusammenlaufen’.

Das passt gut zu einem Zitat lhres
Stifters: ,,Es genligt nicht, gut zu sein -
man muss zu den Besten geh6ren.”

Ja, und zwar im pluralen Sinne ,zu den
Besten‘. Niemand allein ist der Beste. Die
Starke liegt im Miteinander —im Lernen
voneinander, im kollegialen Austausch.
Kooperation ist keine Selbstverstindlich-
keit, sondern eine Kunst, die Vertrauen
braucht und auch gelernt sein will.

Zum Schluss eine personliche Frage:
Wann hatten Sie zuletzt ein beson-
ders schénes Einkaufserlebnis?

Erst vor kurzem — zum Beispiel beim
Delilkatessenhaus Dallmayr und bei Bet-
tenrid. Ich bin nicht nur Vorstindin der
Stiftung, sondern auch treue Kundin. Ich
habe eine neue Badematte, Bettwasche
und eine Wirmflasche gekauft. Das war
kein geplanter Einkauf, sondern ent-
standen aus Beratung, Atmosphire und
Haptik. Dieses Gefiihl, verstanden und
wertgeschitzt zu werden — das kann kein
Online-Shop ersetzen.

Das klingt ganz so, als sei der statio-
nadre Handel ein Ort gesellschaftli-
cher Begegnung.

Unbedingt. Ich habe nicht nur BWL
sondern auch Soziologie studiert und
denke, dass im Handel ein fundamen-
taler sozialer Austausch stattfindet: Men-
schen begegnen sich, agieren respektvoll,
nehmen einander wahr — und das alles
in einem strukturierten, aber zugleich
menschlich nahen Rahmen. Der Han-
del ist ein Teil unserer gesellschaftlichen
Kultur. MICHAEL SCHLENKE

www.rid-stiftung.de
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