BUSINESS

Robust im Discount

NKD hat 2017 das vierte
Jahr in Folge den Umsatz
flachenbereinigt sowie den
Ertrag gesteigert.

Das Geschaftsmodell hat
sich bewahrt.

haufig verwendet, wenn er iiber den Ge-

schaftsverlauf des vergangenen Jahres
redet. Hanfeld ist CEO beim Discounter NKD
mit Sitz im frénkischen Bindlach. Als robust
habe sich das Geschiaftsmodell von NKD vor
allem in der schwierigen zweiten Jahreshalfte
herausgestellt. Und als robust habe sich das
Erlésmodell vor allem im ungewdhnlich war-
men Oktober erwiesen. Die Freude dartiber ist
ihm anzumerken. ,Unser Jahresabschluss ist
noch nicht testiert. Aber wir kénnen sagen,
dass NKD 2017 das vierte Jahr in Folge gewach-
sen ist. Und zwar auf vorhandener Flache®,
sagt der Chef des Discounters. Auf Basis der
vorlaufigen Zahlen nennt er ein Plus von 2,5 %.
Finanzgeschaftsfiihrer Rlidiger Hartmann er-
ginzt: ,Den Umsatzzuwachs haben wir nicht
erkauft, sondern wir sind profitabel gewach-
sen.“ Nach einem Ergebnis vor Zinsen, Steu-
ern und Abschreibungen (Ebitda) von
20,4 Mio. Euro im Jahr 2016 nennt Hartmann
als Groflenordnung fiir 2017 einen ,mittleren
zweistelligen Millionenbetrag". Die endgiilti-
gen Zahlen werden voraussichtlich im April
bekannt gegeben.
Beide sprechen von einem sehr erfolgreichen
Jahr 2017, das jedoch anders verlaufen sei als
geplant. Das Management, dazu gehoéren

R obust ist ein Attribut, das Ulrich Hanfeld
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In der Zentrale in Bindlach arbeiten etwa 230 der 8000 NKD-Mitarbeiter. Weitere

270 in der Logistik.

auch Alexander Schmokel (Einkauf) und
Christian Welles (Vertrieb), wollte den Fokus
auf die Vergroflerung des rund 1800 Liden
umfassenden Filialnetzes legen. Zwar wur-
den 70 Laden eréffnet und die gleiche Zahl
geschlossen, doch vorgesehen war eine Net-
to-Expansion. ,Aber nach dem warmen Marz
und dem kalten April mit jeweils hoch volati-
len Textilumsdtzen haben wir uns anders
entschieden”, sagt Hanfeld. Es sei absehbar
gewesen, dass die zweite Jahreshalfte heraus-
fordernd werden wlirde.

Die Investitionen wurden deshalb in die
Modernisierung der Liden umgeleitet. Statt
wie vorgesehen 46 Filialen zu modernisieren,
wurden 146 Laiden umgebaut. Hanfeld: ,Eine
sichere Investition. Das hat mit dazu beigetra-
gen, die Flachenleistung der Filialen zu erho-
hen.” 90% der Laden seien profitabel, bei ei-
nem so groRRen Filialnetz sei das ein sehr gu-
ter Wert. Hartmann ergéinzt, dass parallel zu
der Modernisierung wie geplant alle Liden
mit neuen Kassen (4POS, Schweiz) ausgerts-
tetwurden. ,Unsere IT-Infrastrukturist damit
zukunftsfahig. Alle Umbauten und auch die
Investition in die Kassen haben wir aus dem
Cash flow gestemmt*, freut sich der Finanz-
geschaftsfiihrer.

Bewdhrt habe sich 2017 der Sortimentsmix
von NKD. Das Unternehmen verstehe sich als
Discounter mit textilem Vollsortiment sowie
als Nahversorger. Das Bekleidungsangebot
(DOB, HAKA, KOB) mit einem Umsatzanteil
von rund 80% wird erginzt mit Haus- und
Heimtextilien, Hartwaren und Textilien aus
dem Bereich Sport sowie Haushaltsartikeln.
Dadurch sei in schwachen Monaten wie dem
Oktober der riickliufige Textilumsatz zum
Teil ausgeglichen wordern.

Ebenfalls als richtig erwiesen habe sich im
vergangenen Jahr bei Textilien die Konzen-
tration auf zehn strategische Lieferanten. Die
sind zum Teil tief in der Produktentwicklung
integriert und arbeiten temporar auch vor Ort
in Bindlich mit den Teams zusamamen. Han-
feld sagt, dadurch seien nicht zuletzt die Qua-
litatssicherung und die Transparenz in der
Lieferkette verbessert worden. ,Und wir ha-
ben eine hohere Marge erzielt.”

NKD ist stark aktionsgetrieben, der NOS-An-
teil betrégt iiber alle Sortimente gerechnet
nur etwa 10 %. Jede Woche kommt neue Ware
in die Ladden und den Online-Shop. Wichtigs-
tes Werbemittel sind nach wie vor die Pro-
spekte. Sie erscheinen alle zwei Wochen in
einer Auflage von 12 Millionen Stiick und ent-
halten zwei Werbeanstofle. Verteilt werden

Ulrich Hanfeld (CED), Riidiger Hartmann [Finanzen), Alexander Schmdkel (Einkauf) und

Christian Welles (Vertrieb) leiten den Discounter.

sie in den Filialen und als Beileger in Tages-
zeitungen.

Der Umsatzanteil des Online-Shops liegt
laut CEO ,irgendwo zwischen 3% und 5%".
Das Online-Geschéft wachse jedoch prozen-
tual zweistellig. ,Wir bleiben Filialist und ha-
bennicht den Anspruch, das Geschift auf gro-
Re Online-Anteile umzuleiten.” Wenn mittel-
fristig ein profitabler Online-Anteil von 5%
bis 7% erreicht werde, sei das eine gute Ent-
wicklung, meint der CEO.

Wichtig sei das Geschaft im Netz aber nicht
zuletzt fiir die Gewinnung von Neukunden.
Hanfeld: ,Unsere Online-Kunden sind deut-
lich jinger als die durchschnittlichen Laden-
kunden. Und die Bons sind im Schnitt doppelt
so hoch wie in den Filialen.” Deshalb will
NKD in diesem Jahr in die stdrkere Verzah-
nung der Liden mit dem Online-Shop inves-
tieren. Der Webshop soll erneuert und mit der
Warenwirtschaft der Liden verkniipft wer-
den. Dadurch werde Click & Reserve moglich.
Artikel in den Filialen lassen sich also via
Webshop reservieren. Das zahle auf beide Ver-
triebskanéle ein.

Durch Click & Collect, also die Lieferung be-
stellter Ware in die Filialen, ist der Online-
Shop bereits mit dem Filialgeschaft verbun-

2017 wurden alle
knapp 1800 Filialen
mit neuen Kassen
ausgeriistet, 146
Ldden umgebaut.

den. Etwa drei Viertel der Online-Bestellun-
gen entfallen auf diesen Lieferweg. Der Ver-
sand in die Filialen ist fiir die Kunden kosten-
frei, bei Zustellung mit Paketdienstleister an
andere Lieferadressen werden 4,95 Euro Ver-
sandkosten erhoben.

Zusammengestellt und verpackt werden die
Bestellungen von den Mitarbeitern in der
Filiallogistik in Bindlach. NKD hat den Vorteil,
die Logistikmitarbeiter flexibel im Filial- und
Online-Bereich einsetzen zu kénnen. Han-
feld: ,Bewihrt hat sich das am Black Friday.
Trotz verdreifachtem Bestellvolumen haben
wir alle Auftrige plinktlich ausgeliefert.” Die
Lieferzeit der Bestellungen betrégt tiblicher-
weise drei Werktage.

Vor allem aber will NKD in diesem Jahr mit
dem wichtigsten Vertriebsweg wachsen, den
Laden.Wiein den vergangenen Jahrensoll die
Flachenproduktivitit steigen, CEO und Fi-
nanzchef sagen unisono, dass Umsatz und
Profitabilitdt deutlich ausgebaut werden sol-
len. Fir das Management steht dabei
Deutschland (etwa 1300 Filialen) im Vorder-
grund, sie sehen hier noch Potenzial fiir etwa
300 weitere Filialen.

Aufgrund der guten Entwicklung in den ver-
gangenen Jahren wird in der Branche bereits
dariiber spekuliert, dass Finanzinvestor Op-
Capita aus London in diesem Jahr aussteigen
konnte. Die Briten iibernahmen NKD Ende
2013 als Sanierungsfall. Hanfeld: ,Das ist Sa-
che des Gesellschafters. Klar ist, dass ein Fi-
nanzinvestor nicht ewig investiert bleibt.“ m
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