Garten

Industrie Royal Canin

Jeder dritte Kunde hat einen

Hund oder eine Katze”

Im Markt hochqualitativer Futtermit-
tel rangiert Royal Canin ganz weit
oben. Aktuell intensiviert das Unter-
nehmen die Prasenz in Baumarkten
mit angeschlossenen Gartencentern.
Kay Schonfelder, Key Account Mana-
ger bei der Royal Canin Tiernahrung
GmbH & Co. KG in KOIn, erldutert die
Ziele des Unternehmens

diy: Welche Zielsetzung
verfolgt das Unternehmen
damit, die hochqualitative
Tiernahrung tber die ver-
meintliche Billigschiene
Baumarkt anzubieten?

Kay Schénfelder: Lassen
Sie uns an dieser Stelle erst
einmal zwischen den klassi-
schen Baumérkten und Bau-
markten mit angeschlosse-
nem Gartencenter unterschei-
den. Ersteres kann logischer-
weise fur uns nicht im Fokus
stehen, denn die Sortimente
sollten unbedingt aufeinan-
der abgestimmt sein. Die Er-
lebniswelt Zoo kann sich auch
viel effektiver im Gartencen-
ter etablieren als neben dem
typischen Baumarktsortiment.
Seit mehr als zehn [ahren
beschéftigen wir uns intensiv
mit diesem Vertriebskanal,
beobachten die Szene, ent-
wickeln spezifische Module
und schauen nicht zuletzt in
andere Lander, wo beispiels-
weise in Frankreich fast alle
groBen Baumdrkte mit an-
geschlossenem Gartencenter
iiber entsprechende Heim-
tierabteilungen verfiigen und
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dings deckt er bis zu 70 Pro-
zent im LEH ab. Und genau
dort ist Royal Canin nicht pra-
sent und will es auch nicht
sein. Somit bildet das Garten-
center eine hervorragende
Kontaktstelle zu diesem
Kunden.

diy: Welche Anforde-
rungen miissen Outlets er-
bringen, um Royal Canin
in ihrem Sortiment anbie-
ten zu kénnen?

Royal Canin unternimmt zahlreiche Aktivititen, um die Premiumlinien zu stirken. Hier

der Messestand auf der Zooevent 2002 in Kassel.

damit hervorragende Umsat-
ze generieren. In Deutschland
dagegen integrierten gerade
mal 20 Prozent der Baumérk-
te mit Gartencenter eine
Heimtier-Fachabteilung. Die
Zielsetzung fiir uns ist ein-
deutig: Mehr als jeder dritte
Gartencenterkunde hat einen
Hund oder eine Katze. Den
Bedarf an Tiernahrung aller-

Schonfelder: Royal
Canin hat vor vier Jahren ei-
nen Kriterienkatalog zur Plat-
zierung der Premiummarken
in Baumaérkten erstellt, wel-
cher bis heute Giiltigkeit hat.
Dieser Schritt war notwendig
geworden, als Baumaérkte das
Sortiment unter ausschlieB-
lich quantitativen Aspekten
prasentierten und somit eine

langfristig qualitative Zusam-
menarbeit nicht erkennbar
war. Gerade ,High Interest*-
Sortimente, und dazu zahlt
die Heimtiernahrung, erfor-
dern eine besondere Auf-
merksamkeit aller Beteiligten.
Vor diesem Hintergrund ist es
beispielsweise unabdingbar,
dass der Fachabteilung eine
entsprechende Fldche im
Gartencenter zur Verfiigung
steht, Fachpersonal vorhan-
den ist und nicht zuletzt dem

Verbraucher ein breites kom-
petentes Sortiment zur Verfi-
gung steht. Dariber hinaus
muss Royal Canin auf die kon-
zeptionelle Darstellung seiner
Produktlinien am POS beste-
hen, denn nur so kann der
differenzierende Grundge-
danke der High Nutrition Li-
nie vermittelt werden.

>
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diy: Gibt es Reaktionen
des klassischen Zoofach-
handels auf das Baumarkt-
Engagement von Royal
Canin?

Schonfelder: Wenn Sie
sich heute mal den Zoo-
bereich in Baumaérkten mit
angeschlossenem Gartencen-
ter anschauen, so finden Sie
mittlerweile hochattraktive,
kompetente und zu 100 Pro-
zent fachhandelsadédquate Ab-
teilungen vor, bei denen kei-
ne Unterschiede zum tradi-
tionellen Zoofachhandel zu
erkennen sind. Nicht uner-
wahnt sollte an dieser Stelle
sein, dass die Fachwelt ja be-
reits Zooabteilungen in Bau-
markten mit Gartencenter ak-
zeptiert hat. Aktuell nimmt
der Zentralverband der zoolo-
gischen Fachbetriebe einige
Unternehmen der Baumarkt-
branche auf und zertifiziert
sie entsprechend. Somit hat
eine offizielle Anerkennung
bereits stattgefunden.

diy: Wird es eventuell
sogar eine spezielle Pro-
duktlinie geben, die dann
exklusiv in den Baumaérk-
ten vertrieben wird?

Schonfelder: Unsere Stra-
tegie ist auf die beiden
Premiumlinien Size- und Fe-
line Nutrition fokussiert. All
unsere Handelspartner par-
tizipieren an den enormen
Aktivitaten, die Royal Canin
unternimmt, um neue Ver-
wender fiir den Fachhandel
und damit auch for die Gar-
tencenter zu gewinnen. Allei-
ne im vergangenen [ahr er-
reichten wir mit unseren An-
zeigenschaltungen - in 40
Titeln — iber 123 Mio. Kontak-
te. Dariiber hinaus fithrten
wir zwdlf hochinteressante
Verkaufsaktionen im Fachhan-
del durch und veranstalten
praktisch jeden Tag irgend-
wo in Deutschland eine Er-
ndhrungsberatung. All diese
MaBnahmen wiirden somit
an der Baumarktlandschaft
vorbei gehen.
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diy: Was sind Ihre lang-
fristigen Erwartungen an
die Baumarktbetreiber?

Schonfelder: Ich habe es
schon mehrmals angedeu-
tet: Heimtiernahrung ist ein
sehr emotionales Segment,
welches letztendlich nur mit
groBem Engagement und kla-
rer Konzeption funktioniert.
Es muss in ausreichend Fla-
che, Personal und Sortiment
investiert werden. Wer dazu
nicht bereit ist, sollte die Fin-
ger von dem Bereich Zoo lasser.

fiir andauerndes Umsatzplus.

» Vorteil fiir lhre Kunden: nur einmal diingen -
6 Monate Traumrasen ohne Moos und Unkraut

o Vorteil fiir Sie: Zusétzliches Umsatzpotential
durch Ansprache einer neuen Zielgruppe

* Innovative PREMIUM-ISODUR-Technik

» 6 Monate Langzeitwirkung

e Einfiihrungskampagne mit attraktiven
VerkaufsforderungsmaBnahmen am POS

Mit der Ausdauer eines Marathonldufers sorgt
COMPO FLORANID® PREMIUM RASENDUNGER

Aber noch mal: Gerade
die Gartencenter sind zum
Erfolg verurteilt. Beide Sorti-
mente erganzen sich hervor-
ragend und die saisonale Un-
abhangigkeit der Tiernah-
rung sorgt das ganze Jahr
tiber fiir Frequenz auf der Fla-
che. Was viele ja bereits er-
mittelt haben: Die Flichen-
produktivitdt unserer Feline
Nutrition Linie beispielsweise
ist in groBen Gartencenter-Ab-
teilungen bis zu zehn Mal
hoher als der Durchschnitts-
wert des Baumarktsortimen-
tes. Unsere Erwartungen an

Der

die Baumarktbetreiber kon-
zentrieren sich also im We-
sentlichen auf ein qualitati-
ves Engagement, Ausschop-
fen des bereits vorhandenen
Kundenpotenzials und einer
langfristig  ausgerichteten
Zusammenarbeit,  welche
sich letztendlich auch mit
respektablen Margen aus-
bezahlt. Und abschlieBend
sei noch erwdhnt: Zur
Rentabilitat und Qualitédt
gehort auch die Preispflege.

1

- Langzeit-

GOMPO FLORANID

RASENDUNGER

Kung

5 kg fiir ca. 100 m

Kennen Sie einen, der langer diingt?

49



