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Kampizone Supermarkt

Die Lebensmittelliden riisten gegen Online-Hiandler und Discounter auf.
Rewe-Chef Caparros will es mit Bistros, Cafés und Sushi-Bars versuchen.
Den Managern geht es um ein ganz neues Einkaufserlebnis.

K. Ludowig, C. Kapalschinski
Dusseldorf

in Supermarkt ist einevon
Psychologen konstruierte
Versuchsanordnung mit
dem Ziel, Verbraucher
zum Kauf anzuregen. Oft
ist er aber auch nur eine freudlose
Aneinanderreihung von Regalen.

Von ,echten Marktplitzen
traumt nun Alain Caparros, Chef des
Handelsriesen Rewe. Seine Liden
will er mit Bistros oder Sushi-Bars
aufpeppen und 1,6 Milliarden Euro
investieren. Nur so glaubt Caparros,
auf dem Schlachtfeld des Lebensmit-
teleinzelhandels {iberleben zu kon-
nen. ,Wenn wir nicht aufpassen,
wird der Supermarkt iiberfliissig“,
warnt er im Handelsblatt-Interview.

Denn Edeka, Rewe, Metro, Aldi
und Lidl, die den Markt weitgehend
unter sich aufgeteilt haben, befeh-
den sich mit immer neuen Marke-
tingaktionen oder Kampfpreisen. Ei-
er sind so billig, dass Bauern protes-
tieren. Und Coca-Colawill Tiefpreise
nicht akzeptieren und droht aus den
Lidl-Regalen zu fliegen.

Rewe-Chef Caparros sieht sein Un-
ternehmen gleich von zwei Seiten at-
tackiert: von Discountern und On-
linehidndlern. Doch der Kélner Kon-
zern (327600 Mitarbeiter, 15500
Markte und knapp 50 Milliarden Eu-
ro Umsatz in Europa) ist wild ent-
schlossen, die Attacken abzuwehren.

Und Caparros weif}, dass giinstige
Preise und ein grof3es Sortiment im
Brutalo-Wettbewerb vor den Kassen
nicht mehr ausreichen. Im Lebens-

Einkaufstiite von
»Rewe to go*: Neue
Konzepte fiir den Handel.

Marktanteile

im deutschen Lebensmittel-

einzelhandel 2012, in Prozent

43,5% 25,5 %

Discounter Super-
markte

8,3% 22,7 %
Drogerien SB-Warenhauser
Handelsblatt Quelle: GfK

mittel-Einzelhandel, der 2013 ge-
schitzt mehr als 165 Milliarden Euro
umgesetzt hat, wird das Einkaufs-
erlebnis immer wichtiger - deshalb
die Idee mit den Bistros und Sushi-
Bars.

Denn selbst Discounter wie Aldi
oder Lidl haben ihre Filialen aufge-
mobelt. Statt Grundversorgung auf
Paletten gibt es frische Brotchen, De-
likatessen oder Bio-Produkte. Den
Billigketten verdankt die Branche ei-
nen grof3en Teil ihres Umsatzwachs-
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tums von zuletzt drei Pro-
zent.

Die zweite Front sieht der Rewe-
Chef im Online-Handel, seit Amazon
2010 begann, Miisli oder Kaffee auch
in Deutschland zu verschicken. 0,5
Prozent Marktanteil erreicht das Ge-
schift mit Nahrungsmitteln per
Mausklick derzeit, 2020 konnten es
laut den Beratern von A.T. Kearney
bis zu 2,5 Prozent sein.

Caparros will das Feld nicht den
Wettbewerbern tiberlassen: In sie-
ben Stidten liefert Rewe Online-Be-
stellern seit zwei Jahren Waren aus
den Filialen; dieses Geschiift soll aus-
geweitet werden. Und er beteiligt
sich - wie Tengelmann-Chef Karl-Eri-

van Haub - an Internetfir-
men, um von den ,verriickten“
Nerds zu lernen: ,,Uns gibt das Inter-
net die Chance, Marktfiihrer zu wer-
den” - und Edeka zu schlagen.
Caparros kennt allerdings das Be-
harrungsvermégen vieler selbststin-
diger Rewe-Kaufleute. Die begreifen
den digitalen Vertriebskanal heute
noch oft als Feind. Der Chef fordert
Verdanderung: ,,Die alte Garde, die
den Rewe-Erfolg lange gesichert hat,
miissen wir iiberzeugen, dass wir sie
brauchen. Sie muss die Verriickten fi-
nanzieren, die unsere Zukunft sind.“

Lebensmittelhandel im Umbruch,
Caparros-Interview Seiten 4 bis 7
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Markus Mosa: Auch der
Edeka-Chef setzt auf
das Einkaufserlebnis.
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Internet, auch bei Le-
bensmitteln.
Kirsten Ludowig
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1) alle Artikel des tagl. Bedarfs, z.B. auch Waschmittel, Tiernahrung, Kosmetik; 2) Bruttoumsatze (inkl. MwSt.]
aus Grinden der Vergleichbarkeit werden im Ranking ausschlieBlich Geschaftsjahresumsatze genannt; 3) ink
weitere Unternehmenssparten; 4) inkl. Rewe-Dortmund; 5) Schatzung von Trade Dimensions; 6) engere Definitiol
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PRODUZENTEN

Der Preis ist heifd

Teuerung bei Lebensmitteln: Auffallende Lockangebote fiir Eier.

Christoph Kapalschinski
Dusseldorf

haltung fiir 99 Cent? Unter Land-

wirten ist die EmpoOrung iiber das
Angebotvon Aldi grof. ,,Nahrungsmit-
tel darf man nicht fiir Lockangebote
missbrauchen®, sagt der Prasident des
Bayerischen Bauernverbands, Walter
Heidl, dem Handelsblatt.

Kampfpreise drohten Ziichter in
den Ruin zu treiben, denn nach dem
Verbot von Legebatterien hitten viele
gerade in neue, bessere Haltungsfor-
men investiert, erklirt Heidl: ,Es
miisste eine negative Reaktion aus der
Gesellschaft geben. Wir brauchen ei-
nen Kodex, mit dem sich der Handel in
die Pflicht nehmen ldsst.“

Die Klage iiber zu niedrige Preise ge-
hort in der Lebensmittelbranche zum
Tagesgeschift. Der Vorwurf: 6 000
meist mittelstindischen Herstellern
stiinden nur fiinf grofde Hindler ge-
geniiber. Die vereinten 75 Prozent des
Umsatzes auf sich und driickten mit ih-
rer Marktmacht die Einkaufspreise.

Dabei ist die Lage durchaus unter-
schiedlich. Hersteller von beliebten

Z ehn Eier von Hithnern aus Boden-

und damit fiir den Handel unverzicht-
baren Marken wie Nestlé und Unilever
erzielen in Deutschland gute Gewinne.
Bei Mittelstidndlern, die ihre Zahlen oft
nicht publik machen, kommt es auf
den Einzelfall an: Der Kekshersteller
Bahlsen erreicht eine operative Marge
von rund drei Prozent, der Bio-Herstel-
ler Rapunzel zehn Prozent.

Die Kdmpfe zwischen klassischem
Supermarkt und Discount haben sich
weg von der Preisfront verlagert. Die

Inflationsrate fiir Nahrungsmittel
und allgemeine Inflationsrate in Prozent

allgemeine
Inflationsrate 3,9%
1,5%
Nahrungsmittel v
I T T T N MO N B
2000 2013

Handelsblatt Quelle: Destatis
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Supermirkte haben Eigenmarken wie
»Jal“ (Rewe) und ,,Gut & Giinstig* (Ede-
ka) etabliert, die mit den Discountern
mithalten sollen. Aldi und Lidl wieder-
um verlegen den Wettstreit momentan
mehr auf hochwertigere Produkte. Ein
Blick auf die Inflationsdaten zeigt denn
auch: Seit 2010 steigen die Preise fiir
Lebensmittel stirker als der Preisin-
dex insgesamt.

»Einerseits haben die Lebensmittel-
hersteller mit steigenden Herstellungs-
kosten, also Energie- und Rohstoffkos-
ten und Kosten aus politischer Regulie-
rung, zu kimpfen“, sagt Wolfgang
Ingold, Vorsitzender des Verbands der
Lebensmittelindustrie (BVE). ,,Auf der
anderen Seite steht der scharfe Wett-
bewerb im Handel, die Unternehmen
miissen damit leben.“ Sein Verband
rechne aber eher mit steigenden als
mit sinkenden Preisen.

Der Niedrigpreis fiir Eier spiegelt so-
mit ein momentanes Uberangebot auf
dem Markt wider. Vor rund zwei Jah-
ren gab es eine dhnliche Diskussion
um den Milchpreis. Der hat inzwi-
schen wieder deutlich zugelegt, weil
die Nachfrage - auch aus China - deut-
lich gestiegen ist.
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ONLINEHANDEL

Essen per Mausklick

Handler eifern Amazon nach - und bieten Lebensmittel auch im Netz.

Kirsten Ludowig
Dusseldorf

alf Kleber redet im Superlativ:
R ,Wir bauen gerade Deutschlands

langstes Nudelregal“, sagt er:
,»Mit allem, was geht: Hartweizen, glu-
tenfrei, bio, handgemacht - ob italieni-
sche Fettuccine oder deutsche Spitz-
le.“ Seit 2010 ldsst der Deutschland-
Chef von Amazon, dem weltgroften
Online-Kaufhaus aus den USA, bundes-
weit Lebensmittel versenden. Zum
Start waren es rund 35000 Produkte,
inzwischen sind es 280 000: nicht nur
Nudeln, auch Saucen und Dips, Miisli,
SiiRigkeiten, Knabbereien, Gewiirze,
Kaffee, Bier, Wein und Spirituosen.

Kleber will das Angebot weiter aus-
bauen. ,,In den USA haben wir in die-
sem Segment derzeit iiber 590 000
Produkte.“ Dabei liegt der Onlineanteil
am Lebensmittelmarkt in Deutschland
gerade mal bei 0,5 Prozent, schitzt die
Unternehmensberatung A. T. Kearney.
Er steigt zwar, wenn man sdmtliche
Giiter des téglichen Bedarfs wie Le-
bensmittel, Kérperpflege, Kosmetik,
Tierbedarf, Wasch- und Putzmittel be-
trachtet, bleibt aber unter der Ein-Pro-
zent-Marke. Noch werden vor allem
Mode, Elektronik und Biicher im Inter-
net bestellt. Bei Lebensmitteln ist die
Unsicherheit noch grof}, gerade mit
Blick auf die Qualitét.

Dennoch dridngen Onlineshops wie
Amazon und Start-ups wie All you
need, Emmas Enkel oder food.de in
das Geschift der Supermérkte. Der
Grund: In Deutschland bietet der
Markt der ,,schnell drehenden Kon-
sumgiiter mit einem jahrlichen
Umsatz von rund 210 Milliarden Euro
groes Potenzial. 2020, erwartet
A.T. Kearney, konnte der Onlineanteil
bei sechs Prozent liegen - das entspré-
che gut zwolf Milliarden Euro.

Auf dem Markt gibt es bislang vor al-
lem spezialisierte Onlineshops fiir
Weine (Hawesko), Feinkost (Gourmon-
do), hochwertige Fleischsorten (Otto
Gourmet) oder selbstgeschaffene Miis-
li-Mischungen (Mymuesli). Mit diesen
Produkten lassen sich in der Regel ho-
here Preise erzielen. Das macht den
Transport bezahlbar. Das Verpacken
und Zustellen von Lebensmitteln ist auf-
wendig und teuer, die Margen von ge-
wohnlichen Produkten wie Milch oder
Butter sind gering. Hinzu kommt: Viele
Deutsche sind nicht bereit, fiir die Lie-
ferung zu bezahlen.

%

Essen zu versenden ist
deshalb so interessant,
weil es das Einzige ist,
was unser Kunde jeden
Tag braucht.”

Ralf Kleber
Deutschland-Chef Amazon

Auch traditionelle Lebensmittelhdndler
wie Edeka, Rewe, Tengelmann (Bring-
meister) oder Biinting (Mytime.de) po-
sitionieren sich online. Allerdings sind
die meisten Lieferdienste noch auf
Grof3stddte und Ballungszentren be-
schrinkt. Auch gibt es bei einigen Hind-
lern wie bei der Metro-Tochter Real die
Moglichkeit, im Internet zu bestellen
und die Waren im Laden abzuholen
(Pick-up-Service). Die Hersteller dage-
gen halten sich in Sachen Direktversand
im Netz noch zuriick. Eine Ausnahme
ist das vom Schweizer Lebensmittelkon-
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zern Nestlé ins Leben gerufene Kaffee-
kapselsystem Nespresso.

Das Beispiel All you need zeigt, dass
in Deutschland keiner mehr vor die Tiir
muss, um die Vorratskammer zu fiillen.
Der 2011 gegriindete Onlineshop, der
mehrheitlich der Post-Tochter DHL ge-
hort, bietet das komplette Sortiment ei-
nes Supermarkts inklusive frischer Wa-
re wie Obst und Gemiise. Letzteres er-
fordert eine liickenlose Kiihlkette - und
ist besonders aufwendig.

Auch DHL-Konkurrent Nagel testet
die Lieferung von Lebensmitteln. Der
Spediteur vermarktet die Ware aber
nicht selbst, sondern lisst sich von On-
lineshops beauftragen. Dazu gehort das
Start-up Kommtessen, das seinen
Kunden - dhnlich wie Hello Fresh und
Kochzauber - sogar die Planung fiir die
Mahlzeiten abnimmt. So werden die
Zutaten anhand ausgewdhlter Rezepte
zusammengestellt.

Amazon lockt aber nicht nur die Gro-
e des deutschen Markts. ,,Essen zu ver-
senden ist deshalb so interessant, weil
es das Einzige ist, was unser Kunde
jeden Tag braucht“, erkldrt Deutsch-
land-Chef Kleber. Also ein Grund, alle
24 Stunden mit Amazon in Kontakt zu
kommen. Und wenn ein Kunde erst ein-
mal auf der Plattform ist, ist es wie im
Laden: Er schaut sich um und findet fast
immer etwas, was er eigentlich gar nicht
kaufen wollte.

Obst, Gemiise, Fleisch oder Kise gibt
es bei Amazon allerdings nur iiber die
angeschlossenen Hindler auf der Platt-
form. ,,Frische Ware ist noch mal eine
andere Liga - von der Lagerung {iber die
Logistik bis hin zur Frage der Riicknah-
me*, sagt Kleber. In den USA - in Seattle
seit 2007, in San Francisco und Los An-
geles seit 2013 - laufen allerdings schon
Tests mit ,,Amazon Fresh“.

Manager Kleber: ,,Natiirlich ist auch
das ein wichtiges Thema fiir uns.“
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Wir miuissen in
moglichst vielen
Markten ein
Erlebnis-Angebot
haben - ein Bistro,
Café oder auch
eine Sushi-Bar.
Wenn wir nicht
aufpassen, wird
der Supermarkt
tiberfliissig.

ALAIN CAPARROS

Jch flirte mit
der Gefahr*

Der Rewe-Chefwill seine Filialen in trendige
Treffpunkte verwandeln. Ein Gesprach
tiber Lebensmittel, die Konkurrenz

von Discountern und Onlinehandel sowie

einen Kulturschock.

r hat diesen leichten, franzosi-
schen Akzent, den die Deutschen
so sehr lieben. Das gibt Alain Ca-
parros Charme. Der Mann ist Chef
von Rewe, des nach Edeka zweit-

grofiten Lebensmittelhdndlers in Deutsch-
land. Wenn er spricht, merkt die gesamte
Branche auf. Und wenn er handelt, bricht
hektische Betriebsamkeit aus.

Herr Caparros, gehen Sie eigentlich gern
einkaufen?

Der Wochenend-Einkauf gehort nicht zu
meinen Lieblingsbeschéftigungen. Warum
soll eine Familie an einem Samstag in der
Innenstadt, wo das Parkhaus 2,50 Euro die
Stunde kostet, im Supermarkt Schlange
stehen und Tiiten schleppen, wenn sie
Waschmittel oder Windeln in Ruhe zu Hau-
se bestellen kann und geliefert bekommt?

Warum dann iiberhaupt noch einkaufen
gehen?

Die Einsamkeit in den urbanen Zentren
nimmt zu. Es muss Orte der Begegnung ge-
ben, an denen die Menschen essen, trin-
ken, reden, Kochen lernen kénnen — sich
wohlfiihlen. Unsere Rewe-Ldden miissen
echte Marktpldtze werden. Aber dazu
miissen wir uns radikal dndern.

Radikal, das ist ein starkes Wort. Wie sieht
ein solcher Wandel aus?

Ichwar vor kurzem bei Rewe auf der Diis-
seldorfer K6. Hinten im Markt gab es eine
Austern- und Kaviar-Verkostung. Der
Laden war voll. Wir miissen in moglichst
vielen Méarkten ein Erlebnis-Angebot ha-
ben - ein Bistro, Café oder eine Sushi-Bar.
Wenn wir nicht aufpassen, wird der Super-
markt {iberfliissig. Schlieflich werden wir
gleich von zwei Seiten attackiert: von den
Onlinehédndlern und den Discountern.

Das ist doch bestimmt nicht billig?

Wir haben 2013 rund 1,5 Milliarden Euro
investiert, die Halfte in Deutschland. Hohe
Investitionen stehen auch 2014 auf dem
Programm, mehr noch als im vergangenen
Jahr. Insgesamt planen wir 1,6 Milliarden
Euro fiir die Expansion und Modernisie-
rung unserer Ladennetze im In- und Aus-
land. Eventuelle Akquisitionen wiirden on
top kommen. Das geht, weil wir 2013 unse-
re Umsatzziele erreicht haben.

Das reicht aber nicht, oder?

Wir miissen auch beim Kostenmanage-
ment noch besser werden, denn parallel
steigen die Ausgaben. Die Energiewende
kostet uns Millionen. Der Mindestlohn be-
lastet - auch wenn ich ihn generell befiir-
worte.

Aber das gilt fiir alle Hindler, auch die Dis-
counter. Trotzdem waren Aldi und Lidl
2013 die Gewinner, da konnten Edeka und
Rewe gerade mithalten. Woran liegt das?
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Ich sage oft, und ich darf das als Franzose:
Jeder von euch Deutschen ist im Schatten
einer Aldi-Tiite grof geworden. Friither
gingen die Menschen zum Discounter,
wenn sie schnell wieder raus und sich
nicht verfiihren lassen wollten. Das hat
sich gedndert. Die Discounter werden zu
Vollversorgern mit breitem Sortiment,
auch an Markenartikeln. Die Formate ver-
schwimmen.

Wire es dann nicht schlau, wenigstens
Thren Discounter Penny zuriick zu den
Wurzeln zu fiithren?

Die Idee kommt ab und zu, gerne nach
drei Bier in der Kneipe. Die Sache ist kom-
plexer. Heute bekommen Sie in jedem Su-
permarkt giinstige Grundnahrungsmittel.
Mit unserer Eigenmarke ,,Ja!“ halten wir
bei Rewe preislich mit den Discountern
mit. Deshalb brauchen auch Aldi und Pen-
ny ein breites Angebot: Der Kunde will
Nachhaltigkeit, er will Bio, er will beste
Qualitit - und trotzdem giinstig einkaufen.

Wire da noch der Handel im Netz. Bei Le-
bensmitteln liegt der Onlineanteil unter ei-
nem Prozent, wichst aber stark. Bei Elek-
tronik sind es schon 30 Prozent. In Sachen
Internet haben auch Sie -wieviele andere
Hiéndler - lange tatenlos zugesehen.

Ja, und das hat sich bei unserer Elektronik-
kette Pro-Markt bitter gerdcht. Wir waren
zu langsam und steigen deshalb aus.
32 der zuletzt 54 Pro-Markte konnten wir
verkaufen.

Amazonversendet seit 2010 Lebensmittel
in Deutschland. Zwar keine frischen, aber
in den USA gibt es bereits Testldufe dafiir.
Macht Thnen das Sorgen?

Ich habe grofien Respekt vor Amazon. Vor
allem in der Logistik, der Herz-Lungen-
Maschine unseres Geschifts, ist Amazon
besser als wir. Wir miissen uns warm
anziehen.

Liuft Thr Onlinegeschift mit Lebens-
mitteln denn nicht?

Die Geschaftsfelder von Rewe

Vollsortiment
24,96 Mrd. €
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gen franzosischen Departement Al-
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Doch, gut sogar. Wir gewinnen viele Er-
kenntnisse. Mich hat tiberrascht, dass an-
ders als in Frankreich die deutschen Kun-
den kaum daran interessiert sind, ihre Ein-
kaufe im Internet zu bestellen und in der
Filiale abzuholen. Viel besser dagegen lauft
unser Lieferservice in Stidten wie Ham-
burg, Berlin oder Koln. Allerdings ist die
Kunst beim Lieferdienst aus der Filiale
nicht, den Umsatz zu steigern, sondern
ihn gewinnbringend zu betreiben.

Warum sollte Rewe es schaffen, der Inter-
netkonkurrenz zu trotzen?

Wir sind dynamischer als bérsennotierte
Unternehmen. Uns gibt das Internet die
Chance, Marktfiihrer zu werden: Wir kon-
nen mit Hilfe der Technik von der Num-
mer zwei im Lebensmittelhandel zur
Nummer eins werden. Deshalb miissen
und werden wir im Onlinegeschift mit Le-
bensmitteln der Pionier sein.

Warum ist es so wichtig, Schnellster zu
sein?
Wenn Sie bei Google einen Suchbegriff ein-
geben, klicken Sie auf einen der ersten
Treffer. Sie bldttern nicht auf die zweite
Seite.

Lernen Sie dafiir von den etablierten
Onlinehéndlern?

Ja, aber nicht nur von ihnen, sondern von
der gesamten Internetszene. Wenn wir uns
mit den Start-ups vergleichen, merken wir:
Wir sind ein bisschen bequem geworden,
uns fehlt manchmal der Biss. Wir haben ei-
nen Dienstwagen, geregelte Arbeitszeiten,
ein gutes Gehalt - wir wiirden mit den jun-

gen Griindern nicht tauschen. Aber ehrlich
gesagt: Vor 30 Jahren war ich genauso ehr-
geizig und angriffslustig.

Wiewollen Sie etwasvon diesem Geist zu-
riickholen?

Indem wir die zwei vollig unterschiedli-
chen Kulturen zusammenbringen: die
hemdsadrmeligen Hiandler und die Inter-
net-Jungs, die Tag und Nacht arbeiten, kei-
ne Stempelkarte brauchen, keinen Anzug
tragen, nicht mal ein Biiro wollen - aber
Geld verbrennen, um der Konkurrenz
Marktanteile abzujagen. Die alte Garde,
die den Rewe-Erfolg lange gesichert hat,
miissen wir iiberzeugen, dass wir sie brau-
chen. Sie muss die Verriickten finanzieren,
die unsere Zukunft sind.

Und da machen die selbststindigen Rewe-
Kaufleute mit?

Einige haben vielleicht Angst, dass ihnen
das Online-Geschift Umsatz wegnimmt.
Darauf konnen wir aber keine Riicksicht
nehmen. Unser Beruf ist im Wandel. Wer
nicht Schritt hilt, wird seinen Namen auf
dem Grabstein finden.

Das klingt, als suchten Sie Arger mit Ihren
Genossen.

Die Genossen sind dankbar, wenn wir Er-
folg haben. Sie suchen keinen Arger, ich
auch nicht. Die Kaufleute sind unsere
wertvollsten Berater, weil sie jeden Tag im
Geschift sind. Deshalb brauchen wir keine
teuren externen Berater. Aber natiirlich:
Bei 350 000 Mitarbeitern gibt es immer
Bedenkentrédger. Man darf den Optimis-
mus nicht verlieren: Wenn ich jeden Tag ei-

Alain Caparros:
Jeder Rewe-Vorstand
sollte seinen eigenen

Supermarkt flhren.
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Die alte Garde, die den
Rewe-Erfolg lange
gesichert hat, miissen
wir tiberzeugen,

dass wir sie brauchen.
Sie muss die Verrtickten
finanzieren, die

unsere Zukunft sind.

nen Mitarbeiter mehr {iberzeuge und ihn
nicht mehr mitschleppen muss, bin ich zu-
frieden.

Aberwo genau schauen Sie sich ab, wie die
Onlinewelt tickt?

Wir wollen von Internet-Jungs wie den
Samwer-Briidern, die auch den Online-
shop Zalando grofd gemacht haben, ler-
nen. Deshalb haben wir uns an deren Mo-
belhéndler Home24 beteiligt - aber nicht,
um das grofRe Geld zu machen, sondern
um Einblicke zu bekommen.

Diese Wertschitzung scheint nicht auf Ge-
genseitigkeit zu beruhen. Oliver Samwer
l4sst selbst vor Publikum klar durchbli-
cken,was ervom althergebrachten Handel
hilt: nichtviel.

Dieser Druck, diese Aggressivitit ist genau
das, was wir brauchen. Ich flirte lieber mit
der Gefahr, als sie zu verdrangen.

Was unterscheidet die neuen Onlinehiind-
ler von den alten Kaufleuten?

Wenn wir Hiandler von Kundenfokussie-
rung sprechen, meinen wir unser Bauch-
gefiihl und unsere Intuition. Die Internet-
Jungs dagegen sind besessen von einer ra-
tionalen Logik. Ihre Firmen sind wie eine
riesige Fabrik mit Flief3band, in der jeder
Prozess durchdacht ist. Sie kennen ihre
Kunden zwar nicht personlich, haben aber
alle Daten auf Knopfdruck parat.

Braucht auch der stationire Handel mehr
Infos iiber seine Kunden?

Aufjeden Fall. Deshalb fithren wir bei Re-
we bald die Payback-Karte ein. So bekom-
men wir detaillierte Daten, um zu erfah-
ren, welche Zielgruppen was und wie ein-
kaufen.

Angeblich kann eine Supermarktkette in
den USA anhand des Einkaufsverhaltens
feststellen, wann eine Frau schwanger ist:
weil sie dann plotzlich Spurenelemente
wie Kalzium oder Magnesium kauft.

Das ist doch genial.

Oder bedngstigend.

Wer eine Payback-Karte hat, der weif3,
dass sein Einkauf ausgewertet wird und er
hinterher gezielt Angebote bekommt.

Die Kunden machen sich also nur so lange
Sorgen um ihre Daten, bis ihnen Payback
eine Salatschleuder schenkt?

Ja, so funktioniert das. Nehmen Sie unsere
Treueaktionen mit Sammelbildern: Wenn
ich meinen Sohn ab und zu in die Schule
fahre, was meinen Sie, was da los ist? Dann
klopfen seine Mitschiiler alle an die Scheibe,
weil sie den Podolski-Sticker haben wollen.

Bei soviel Verdnderung und Unsicherheit
-istes daiiberhaupt noch attraktiv, selbst-
stindiger Rewe-Kaufmann zu werden?
Ein guter Kaufmann bei uns verdient mehr
als mancher Arzt heute. Klar ist das attrak-
tiv. Wir haben sogar Topmanager, die vom
Biiro die Nase voll haben und sich als Kauf-
mann selbststdndig machen. Das finde ich
sehr gut.

Kéame das fiir Sie auch infrage?
Ichversuche seit Jahren, den Aufsichtsrat
zu iiberzeugen, dass jeder von uns im Vor-
stand einen eigenen Rewe-Markt be-
kommt. Wir wiirden in einer Stunde im La-
den mehr iiber den Kunden lernen als in
einer ganztigigen Vorstandssitzung.

Sie wiirden dann also auch am Samstag
den Storno-Schliissel zur Kasse bringen
und den Pfand-Automaten leeren?
Absolut.

Herr Caparros, vielen Dank fiir das
Interview.

Das Gesprach fihrten Kirsten
Ludowig und Christoph
Kapalschinski in KoIn.



