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Store-in-Store-Systeme 
... sind dadurch gekennzeichnet, dass sie zu­
meist räumlich vom eigentlichen Hauptge­
schäft getrennt sind beziehungsweise über 
einen separaten Zugang verfügen. Das Store 
Design wird zumeist in enger Abstimmung 
mit dem Produzenten erarbeitet, der eben­
falls Merchandiser zur konzeptgerechten 
Warenpräsentation bereitstellt. 

Franchising 
... hierbei übernimmt der selbstständige 
Händler (Franchise-Nehmer) vom Lieferan­
ten (Franchise-Geber) eine komplette Ge­
schäftsidee inkl. Ladengestaltung und Ver­
marktungskonzept gegen Entrichtung einer 
meist umsatzabhängigen Franchise-Gebühr. 
Der Händler arbeitet auf eigene Rechnung 
und auf eigenes Risiko, profitiert aber vom 
Know-how des Franchise-Gebers, der eben­
falls für das Marketing verantwortlich ist. 

Concessions 
... gegen Entrichtung einer meist umsatzab­
hängigen Miete überlässt der Einzelhändler 
dem Produzenten eine bestimmte Fläche se;­
nes Geschäfts. Der Produzent richtet diese 
Fläche seinen Vorstellungen gemäß ein, 
zeichnet für die Warenversorgung und -prä­
sentation verantwortlich und verkauft die 
Ware auf eigene Rechnung. Das Personal 
kann, muss aber nicht vom Hersteller gestellt 
werden. 

Quelle: KPMG 

IHK-Handelsausschusses und City-Marke­
ting-Spezialist aus Bad Reichenhall sieht 
die Vertikalisierung mit gemischten Ge­
fühlen. "Negativ ist die Uniformität des 
Einzelhandels in Deutschland, die dadurch 
vorangetrieben wird; in allen Städten gibt 
es die gleichen großen Läden, kleine, indi­
viduelle Geschäfte wie in Italien oder 
Frankreich werden immer mehr zur Man­
gelware." Dementsprechend sei auch das 
Angebot in den meisten Einkaufscentern 
beinahe identisch. Darüber hinaus erhöhe 
sich durch die Hersteller und vertikalisier­
ten Unternehmen, die in den Markt drän­
gen, die Verkaufsfläche: "Die Verkaufsflä­
chenproduktivität, das heißt der Umsatz je 
Quadratmeter Verkaufsfläche, nimmt je­
doch ab", so Klotz, "wir haben hier also ein 
deutliches Überangebot." Und nicht zu­
letzt trage die Vertikalisierung mit dazu 
bei, den ohnehin schon starken Preiswett­
bewerb weiter anzukurbeln. "Verlierer ist 
hier vor allem der mittelständische Einzel­
handel, der dabei nicht unbegrenzt mithal­
ten kann, wenn etwa schon im November 
der Winterschlussverkauf beginnt." 
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