E-Mail von Altmann: Lieber Herbert
Hainer von Adidas...

[%]seit 2001 sind Sie Chef von einem der weltgrofSten Sportartikel-hersteller: Adidas. Und in der Tat,
einen Erfolg kann Thnen sicherlich auch keiner streitig machen, denn Ihr Laden rennt. Jetzt haben
Sie den grofSen Internetstecker gezogen und wir sind zwar nicht uberrascht...

...aber trotzdem etwas erschrocken.

Auf Handelsplattformen wie Amazon und ebay wollen Sie kunftig nicht mehr prasent sein, weil die
Produktprasentation nicht stimmt. 211.000 Adidas-Produkte gibt es aktuell bei ebay, knapp 40.000
bei Amazon. Nehmen wir ahnliche Modelle liegen noch 5.000 Produkte bei Hitmeister, 10.000 bei
Rakuten und 8.000 bei meinpaket.de und dann noch einige bei den Marktplatzen von Otto,
Neckermann & Co. Wie soll das jetzt funktionieren und wie geht’s weiter?

Lange haben wir es ja kommen sehen, dass Marken irgendwann aufwachen und feststellen, dass der
Vertriebskanal “Internet” aus allen Fugen geflogen ist. Dass hier jeder verkauft, der irgendwie an
Ware gekommen ist. Lange hat es mich personlich gewundert, dass die Markenstrategen das
Intern};at sc;1 ubersehen haben. Von Adidas ist man Professionalitat gewohnt - jetzt scheint Panik
auszubrechen.

Warum fangen Sie nicht an den Vertriebskanal zu optimieren. Im stationaren Fachhandel wiirden
Sie jetzt Ihren Aullendienstmitarbeiter, Regalpfleger und den Innenarchitekten losschicken und den
Laden nach Thren Bedurfnissen anpassen. Sie wurden eine Erlebniswelt aufbauen, Produkte richtig
platzieren, Emotionen der Marke spielen lassen. Warum machen Sie nach vorerst komplettem
Desinteresse jetzt den zweiten Fehler? Internet ist doch nicht anders als das reale Leben. Als Marke
bist du wo deinen Kunden sind. Ob Ihnen dann die KaufingerstrafSe in Munchen oder die
Monckebergstralie in Hamburg gefallt oder nicht - der Kunde ist da und der Kunde erwartet hier
seine Lieblingsmarke.

Geht es Thnen nur um den Preis? Klar, dann haben wir ein anderes Thema. Hat allerdings nichts mit
Marktplatzen zu tun. Keine Marke will verramscht werden. 135.000 Adidas-Produkte sind derzeit bei
Idealo auffindbar. Hier wurde ich anfangen. Handler aussortieren, die Produkte verramschen.
Warum konnen die uberhaupt verramschen? Weil sie kein Risiko und keine Kosten haben. Und damit
sind wir beim eigentlichen Problem - Ihr Deal stimmt nicht mehr. Fruher musste man einen schonen
Laden haben, Produkte und Personal, um zu verkaufen. Heute sehen Sie sich nicht mal die Shops an
und haben zehn Jahre lang keine Wiinsche und Anforderungen formuliert. Fangen Sie doch endlich
an professionelle Shops zu autorisieren “genehmigt fur online”. Unterstutzen Sie die weilsen Schafe,
bringen Sie Thre Leistungen und hauen Sie schwarze Schafe raus. Zwingen Sie ausgewahlte
Marktplatze mehr auf Ihr Branding zu achten - zertifizieren Sie auch Marktplatze.

Handeln Sie wieder wie eine Marke. Professionell, durchdacht und mit Weitblick. Herr Hainer - Sie
haben so viel schon richtig gemacht und sind ein Vorbild fur Markenartikelhersteller!

Viele GrulSe Ihr

Johannes Altmann

Uber den Autor
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