ARS
rundum

Beispiel Krokodil zeigt. Nur ist

ind sie nun erwachsen und eine ganz
Snormale Verbundgruppe innerhalb der
Spielwarenbranche? Oder sind sie nach
wie vor die Jazzer, die Individualisten mit Hang
zur Improvisation, dem Drang zu Solonummern
und der Leidenschaft zu basisdemokratischen
Grundsatzdiskussionen, wahrend die anderen
Verbundgruppen immer noch Volksmusik bie-
ten? Fest steht, dass der ARS seit zwei Jahren
eine Genossenschaft ist, die erstmals eine
Riickvergitung auszahlte und dass diese Ge-
nossenschaft durchaus Uber Zentralregulierung
nachdenkt, aber das Denken darlber auch
wiederum nicht so ernst nimmt, weil ZR auch
eine Frage der ,Bequemlichkeit" sei. Man will
es eben auch ,ohne" schaffen, wie man auch
.ohne" viel Marketing-Gedons eine exquisite
Eigenmarke im Markt etabliert hat. Das riecht
alles so sehr nach Romantik, dass man es
kaum glauben mag, dass dieser Verband 2007
sein wirtschaftlich erfolgreichstes Jahr auf-
weist, dass sich unter den Geschaften mit die
schénsten Spielwarenladen der Republik fin-
den und dass sie wunderbare Randsortimente
fliihren. Sie wissen also, was sie tun, nur sie tun
es oft anders, als es andere tun. Also doch
nicht ganz normal, doch der Hang zu
.blue notes”.

Arche Noah fiir den guten
Geschmack

.Tatsache ist," wie geschaftsfiih-
rende Vorstand Ralf Engelhardt
versichert, der seit sechs Jahren die
Geschafte des Vorstandes fluhrt, ,dass
das Gros dieser Individualisten Querein-
steiger ist." Was anderes zu behaupten,
ware auch tollkiihn, sieht man auf die ge-

gut aufgehoben

Die Spielzeugbranche flirtet mit

Grole. Konzentration
lautet das Mantra.
Auch der ARS
wachst — wie das

Wachstum fiir den ARS nicht Selbst-
zweck, sondern eine Frage der Inhalte.

lernten Berufe der Individualisten: Fernmelde-
techniker, Banker, Goldschmied, Drucker,
Tischler, Food-Redakteur, selbst Bergvermes-
sungstechniker, Agrarwissenschaftler und Kin-
derarzte finden sich darunter.

Mehr Artenvielfalt geht nicht. Eine Arche Noah
sozusagen flir den guten Spielzeugge-
schmack. Entsprechend sehen die Geschafte
aus. Engelhardt attestiert ihnen die gewisse,
die besondere Note. Davon gibt es derzeit 119
allein in Deutschland sowie etwa 20 in der
Schweiz, Holland, Belgien, Luxemburg und
Italien. Mit der Krokodil-Gruppe stoflen jetzt
weitere 14 Geschéafte dazu (s.a.Cortoos-Inter-
view). Fiir Engelhardt soll das aber noch nicht
das Ende der Fahnenstange sein. Bis zu 200
Standorte halt er in Deutschland flr méglich,
vorausgesetzt das Konzept und die Kaufkraft
am Standort stimmen. Dann wirden auch Ban-
ken mitspielen (was die Spielbar in Saarbriik-
ken belegt). Die anhaltende Diskussion lber
die Spielzeugsicherheit spiele dem ARS in die
Hande, glaubt Engelhardt. ,\Wir haben etliche
Anfragen aus Deutschland.” Allerdings zeigt
man sich durchaus wahlerisch, was die Auf-
nahme betrifft. ,Ein etwas schlechter VEDES-
Laden,” machte noch vor zwei Jahren Bettina
Ernst, Leiterin der Katalog-Gruppe deutlich,
.kann nicht morgen ein ARS-Laden sein." Den-
noch gab es unter der Agide Ursula Lindl
durchaus Bestrebungen, die Individualisten zu
vereinnahmen. Was daraus geworden ist, ist
Geschichte und der ARS immer noch selbst-
standig.

Interne Bindung besonders wichtig

Zum Selbstverstandnis des ARS zahlt, Ni-
schenanbieter fur das gehobene Segment zu
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sein und zu bleiben, wie Geschaftsfiihrer En-
gelhardt versichert. Gedanken, wo man aller-
dings mittelfristig stehen will, macht man sich
dennoch: Wie grol darf man werden? Wie wird
der ARS bei Lieferanten gesehen? Wer darf
rein? Woflr stehen wir? Fragen, an denen man
seit 2007 gemeinsam mit dem Institut fir Ge-
nossenschaftswesen in Minster zusammenar-
beitet, um eine Strategie und ein Marketing-
konzept fir die kommenden Jahre zu entwik-
keln. Denn trotz der Tatsache, dass der ARS
mittlerweile weltweit Anfragen zu seiner Eigen-
marke erhalt und die rundum-Produkte erfolg-
reich vermarktet, insgeheim war und ist der
Verband nach wie vor eher ein Geheimtipp. Ty-
pisch flr den ARS ist deshalb, dass die Indivi-
dualisten das interne Marketing, die Bindung
untereinander als wichtiger erachten als eine
Penetration der Marke selbst: Man bleibt lieber
der local hero. Uberraschend kommt das fiir
einen Verband der Quereinsteiger wiederum
nicht, der die Beteiligung der Mitglieder, das
Netzwerk unter ihnen, als den Unterschied zu
anderen Verbanden bezeichnet.

Dass sie aber dennoch normal kénnen, zeigen
die ERFA-Gruppen mit einem externen Wirt-
schaftsberater und das Marketing mit rundum-
Sorglospaketen, die aus Tragetaschen, Papier,
Sammelpunktheften usw. bestehen.

Mehr als Verpackungstexte

Zweites Alleinstellungsmerkmal ist fir Ralf En-
gelhardt die Beratungskompetenz. In den Ge-
schaften finden Kunden tatsachlich noch gute
Beratung, die mehr kann als Verpackungs-
texte flieend vorzulesen. Gesellschaftsspiele
werden noch selbst gespielt, um Kunden aus
der Flut der Neuerscheinungen auch das Rich-
tige anbieten zu konnen. Auch wenn der Fokus

nach wie vor aus Spielzeug mit padagogisch-
kulturellem und hohem funktionalen Wert liegt,
das vorwiegend aus natlrlichen oder einfachen
Materialien hergestellt wird, stehen geblieben
sind die ARS-Aktivisten keinesfalls. Viele set-
zen seit Jahren auf Randsortimente. Geschafte
wie ,Wupatki®, die ,Villa Kunterbunt® oder in
Klrze der neue ,Kinderreigen" in Hamburg
haben deshalb kraftig in die Flachenerweite-
rung investiert. Treu bleibt man sich auch hier.
Nur Spitzenqualitat kdme in die Regale, wie der
Leiter der Produktentwicklung, Dieter Selmair,
betont.

Die ,Manufactumisierung* der
Spielware

Zum Schonsten und Besten, was der Spielwa-
renhandel zu bieten hat, zahlt ebenfalls der Ka-
talog ,rundum”, den der ARS zweimal im Jahr
herausgibt. Das liegt nicht nur an den ausge-
suchten Produkten, sondern auch maRgeblich
an der grafischen und inhaltlichen Prasenta-
tion. Eltern entdecken hier neben einer Fiille
von Anregungen zum Spielen auch produkt-
neutrale Informationen, z.B. wie fantasievoll
Forschen sein kann.

Mit dem neuen Herbst/Winter-Katalog setzen
die Macher einmal mehr darauf, dass der des-
orientierte und oft Uberforderte Verbraucher
mehr will als ,Preisknller”. Das kann nicht wei-
ter verwundern in einem Land, das zunehmend
die Erziehung outsourct.

Mit der klaren Ausrichtung auf anspruchsvolles,
fantasievolles wie qualitativ hochwertiges
Spielzeug und persdnlich gefiihrten Geschéaf-
ten ist es dem ARS gelungen, zu einer festen
GroRe im Markt der Spielwarenhandler aufzu-
steigen, die modischen Trends weniger unter-
worfen ist als andere Zusammenschliisse.
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Interview

Ausgepragte Individualisten

Sie sind anders und nicht normal, aber durchaus geerdet. Sie
sind Quereinsteiger, aber keine Querkdpfe. Sie neigen zur
Debatte, aber stehen auch fur Verbindlichkeit. Sie sind
gesprachbereit, verbitten sich aber Einmischungen in die
Jnneren Angelegenheiten.” Gemeint ist der ARS, ein Becken
von Uberzeugungstatern, die sogar noch Lust aus ihrer Arbeit
gewinnen. planet toys sprach mit dem Vorstand.

planet toys: Herr Engelhardt, die Generalver-
sammlung in Leipzig liegt noch nicht lange zu-

Auch wenn man inzwischen

eine Genossenschatft ist, eine
.normale“ Verbundgruppe will
der ARS auch zukdinftig nicht

rick. Was haben die Delegierten an
zukunftsweisenden Entscheidungen ge-
troffen?

Ralf Engelhardt: Zunachst einmal
wurde positiv festgehalten, dass die Um-
wandlung in eine Genossenschaft nicht
nur wichtig, sondern auch der richtige
Weg war, um auch in Zukunft eine ge-
wichtige Rolle am Markt zu spielen. Mit
der Bestatigung bzw. Entlastung des
Vorstandes und des Aufsichtrates haben
die Mitglieder den Kurs bestatigt und
auch damit eine zukunftsweisende Ent-
scheidung getroffen. Es wurde sehr in-
tensiv ber die Strategie des ARS flr die
Zukunft diskutiert, auch in Hinsicht auf
Mitgliederstrukturen und eines zukinfti-

beim Endverbraucher als
Marke bekannter, zu einer

Art Giitesiegel werden. Bei .

_

den Lieferanten geht es uns
um partnerschaftliche Zu-

X £ N s
Zentrifugalkréfte gibt es aber
auch im ARS und Sepp Fleck
betont wohlweislich, dass der

sein, sagt der Geschéftsfiih-
rende Vorstand Ralf Engel-
hardt.

22

gen Marketingkonzeptes.

pt: Und wie sieht die Strategie konkret

aus?
Rita Denk: Der ARS wird auch in Zukunft der
Verband fiir das gut sortierte Spielwarenfach-
geschaft sein. Wir sehen uns nach wie vor in
der Nische des qualitativ und
padagogisch ausgesuchten
Sortimentes, ohne dass die-
ses jedoch zum Dogma erho-
ben wird, das hei}t man
findet je nach Standort und
Inhaber durchaus trendige
Sortimentsbereiche. Vom so-
genannten Vollsortimenter
sind wir jedoch nach wie vor
weit entfernt. Aullerdem fin-
den sich in jeder Altersgruppe
Produkte, die zu uns passen,
ohne dass man in andere Be-
reiche ausweichen muss.
Petra Muschik: Der ARS will

Der ARS ist auch ein Spallunternehmen,
denn seine Mitglieder engagieren sich, weil
sie Spal aus ihrer Arbeit beziehen und sie
haben SpaR3, weil sie sich engagieren.
Davon zeigt sich Dirk Grieger (iberzeugt.

sammenarbeit, die auch
zukunftsorientierte kritische
Fragen zulasst. Wir sind der
Nischenspezialist, der lber
den Tellerrand schaut und
seine Kunden immer wieder mit ungewdhnli-
chem Uberrascht. Das Spielen hort nicht bei 10
Jahren auf und ich empfinde es als Herausfor-
derung, auch Jugendliche flir unser Sortiment
Zu begeistern.

muss.

pt: Verbundgruppen neigen mehr denn je zu
franchiseahnlichen-Modellen. Nur beim ARS
spurt man davon noch nichts. Warum eigent-
lich?

Sepp Fleck: Franchise-Systeme bergen immer
ein hohes Mall an Abhangigkeit. Die Leben-
digkeit und Fortschrittlichkeit des ARS ist aber
nicht zuletzt auf der Individualitat der einzelnen
Mitglieder begrlindet. Eigene Ideen entwickeln
und diese dann zusammenflihren, ist besser
als ein von oben verord-
netes Geschaftskonzept.

Dirk Grieger: Die Mitglie-
der des ARS sind ausge-
pragte  Individualisten,
groitenteils Querein-
steiger und ({berhaupt
nicht Gber einen Kamm
zu scheren. Jede Ein-
mischung in  innere
Angelegenheiten” ist un-
erwlinscht. Es ist daher
auf absehbare Zeit kein
franchiseahnliches  Er-
scheinungsbild zu erwar-
ten.
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Anspruch auf Mitgliedschaft
im ARS auch an bestimmte
Bedingungen geknlipft sein



pt: Seit 2007 ist der ARS eine Genossenschaft,
in diesem Jahr gab es erstmals eine Rickver-
glitung. Wird der ARS jetzt erwachsen und eine
ganz normale Verbundgruppe?

RE: Erwachsen ist der ARS schon lange und
eine ,normale” Verbundgruppe sind wir sicher-
lich nicht, wollen es auch nicht im herkdmmli-
chen Sinne sein. Wir verstehen uns als eine
besondere Verbundgruppe, die sich durch viele
kleine Dinge abhebt. Und die Riickvergtlitung
an unsere Mitglieder zeigt, dass es sich durch-
aus lohnt, bei uns ,mitzuspielen®“. Aullerdem
lernt man ja noch, auch wenn man schon er-
wachsen ist!

pt: Was unterscheidet den ARS und vor allem,
was machen seine Gesellschafter anders?
DG: Wie schon ausgefiihrt, sind die Mitglieder
im ARS Individualisten. Im Ergebnis bleibt der
Verband daher hochst individuell. Der Verband
biindelt die Summe der Moglichkeiten seiner
Mitglieder und stellt die Ergebnisse den ande-
ren Mitgliedern zur Verfigung — z. B. zur gele-
gentlichen Nachahmung. Ein wesentlicher
Unterschied zu anderen Geschaftsinhabern im
Einzelhandel mag sein, dass unsere Mitglieder
ihr hohes Engagement aus dem Spaft an ihrer
Arbeit beziehen.

pt: Sind im ARS also vorwiegend
Einzelkampfer mit Hang zur Ko-
operation oder Teamspieler mit
Neigung zur Individualitat anzutref-
fen?

RD: Der alte Witz ,Warum heil3t der
Einzelhandler Einzelhandler? Weil
er einzeln handelt!" hat sicherlich
einen wahren Kern, der auch fiir
unsere Mitglieder gilt. Gleichzeitig
sind wir fast alle sogenannte
.Quereinsteiger* mit unterschied-
lichen beruflichen Vorgeschich-
ten, zum Teil aus sozialen oder
padagogischen Berufsfeldern, was
wiederum eine hohe Bereitschaft zu
Kooperation und zu demokrati-
schen Gruppenstrukturen
erzeugt. Unsere Starke
besteht in der Vielfalt,
die zu gemeinsa-
men Aktivitaten zu-
sammengefasst wird,
so dass wir zugleich
individuell  bleiben
konnen und trotzdem die Syn-
ergieeffekte des gemeinsamen
Auftritts nutzen.
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pt: Wie es aussieht, stoft
bald die belgische Kroko-
dil-Gruppe zum ARS. Was
hat den Ausschlag dafir
gegeben?

RE: Ich denke, dass das
Konzept der ARS eG liberzeu-
gend ist, weil wir uns damit und
insbesondere mit unseren eigenen
rundum-Produkten vom Markt abhe-

ben. Dass die Handlerspannen bei unseren
schonen rundum-Produkten zudem noch, ich
sage mal, hochst erfreulich sind, tragt sicher-
lich auch dazu bei.

pt: Der ARS ging 1993, zur Blitezeit des Holz-
spielzeugs, an den Start. Wofir steht er denn
heute, denn das Segment hat es heute doch
nicht mehr so leicht?

RD: Unsere Geschafte setzen auf Einkaufser-
lebnis statt Preisverhau. Ambiente, kompeten-
tes und freundliches Personal stehen neben
der Sortimentsgestaltung im Focus.

PM: Ein Verband mit innovativen Mitgliedern,
die an der Basis mitarbeiten und genau wissen,
was dem einzelnen ARS-Mitglied nitzt. Der
ARS verfolgt heute verstarkt betriebswirt-
schaftliche Ziele, Marketingmaflnahmen und
die Entwicklung der Eigenprodukte, die in den
Griindungsjahren nicht moglich gewesen
waren. Eine starke Gemeinschaft, in der aber

jeder individuell sein darf.

pt: Besteht derzeit nicht ein grofRer Be-
darf an guten Spielzeugladen, ange-
heizt auch durch die Sicherheits-
und Qualitatsdiskussionen der
letzten Monate? Die Expansion
einiger ARS-Mitglieder wie Wu-
patki in Rostock, Schonfelder
/\J in Kiel oder Schaukelpferd-
- chen in Hagen deuten doch
darauf hin!
PM: Qualitat und
Sicherheit ist in un-
seren Geschaften
ein wichtiges Krite-
rium. Die Randsortimente im
Spielwarenhandel wer-
den immer grofer
/ und wichtiger. Deshalb
haben viele Kollegen in
den letzten Jahren ihre Fla-
che vergroflert, um den kom-
menden wirtschaftlichen
Herausforderungen
gewachsen zu
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rund

sein. Neue Mitglieder
kommen meist aus der
Branche und weniger
als Existenzgrinder
ZU uns.
SF: Die Expansion
und qualitative Verbes-
serung vieler unserer
bereits bestehenden
Mitgliedsfirmen weisen sicher in die rich-
tige Richtung. Ein allgemeiner Existenz-
grindungsboom von hochwertigen Laden in
der Spielzeugbranche ist allerdings nicht aus-
zumachen. Wir bekommen jedoch immer wie-
der Anfragen, teils auch groRerer Geschafte,
die wir sehr wohlwollend priifen. Wachstum ist
fur uns nicht ausgeschlossen.

pt: Die Geschaftsstelle finanziert sich tber die
Eigenmarke rundum. Eine ZR mit bankver-
blrgtem Delkredere wiirde lhnen zusatzliches
Geld bringen. Wird es nicht Zeit fur diesen
Schritt oder befiirchten Sie, einige Mitglieder
kamen nicht tber die Rating-Hlrden?

RE: Das Thema Zentralregulierung hat ja nicht
nur Vorteile, sondern auch etliche Tlcken und
ggf. Nachteile. Man muss also genauestens
prifen und abwagen, wer wie profitiert. Der
ARS hat sich diese Thema auf seine Agenda
geschrieben, allerdings ohne an das vermeint-
lich schnelle Geld zu denken. Alles, was den
Mitgliedern in irgendeiner Weise schaden
wirde, kommt aus meiner Sicht nicht in Be-
tracht. AuBerdem wurde bei den Banken schon
immer jeder Fachhandler einem Rating unter-
zogen. Durch Basel Il haben sich lediglich die
Bedingungen geandert.

DG: Delkredere-Systeme stehen bei der gro-
Ren Mehrheit unserer Mitglieder ganz hinten auf
der Tagesordnung. Die Vorteile daraus sind
eher marginal und bedienen eher die Bequem-
lichkeit des Einzelnen. Auch auf Seite der Indu-
strie gibt es hier kein groles Interesse an neuen
Delkredere-Partnern. Sollte sich einmal — quasi
nebenher — ein zentral reguliertes Verfahren er-
geben, das den Mitgliedern nitzlich ware, gabe
es sicher keinen groflen Widerspruch.

pt: In Verbundgruppen stehen sich oft Fort-
schrittsanhanger Bedenkentragern ge-
geniber. Auch im ARS verpflichten
sich nicht alle zur Abnahme des
rundum-Katalogs. Wie l6sen Sie
diesen Konflikt?
SF: Der Katalog ist ein zentraler Be-
standteil unseres Marketingkonzepts
und daher unerlasslich fir eine gemeinsame

Auflendarstellung. Andererseits gibt es aber
keine schriftliche Verpflichtungserklarung fur
dessen Abnahme. Wer jedoch dieses Medium
auf Dauer bewusst nicht einsetzen will, wird
den Anspruch auf eine Mitgliedschaft wohl
nach und nach verlieren.

pt: Verbundgruppen haben sich zu modernen
Dienstleistern gewandelt. Wo besteht aus lhrer
Sicht in den kommenden Jahren Handlungs-
bedarf?

PM: Fur die ARS Mitglieder ware mittelfristig
eine zentrale Auslieferung von groflem Vorteil,
da unser Angebot aus einer Vielzahl von Liefe-
ranten besteht und wir immer schneller auf
Kundenwiinsche reagieren mussen. Eine wich-
tige Aufgabe sehe ich auch im internen Marke-
ting des ARS, um die einzelnen Mitglieder
optimal zu betreuen und zu starken. Hierliber
findet zurzeit eine Studie mit Diplomarbeit an
der Uni Minster satt. Da es bereits ein sehr
gutes Dienstleistungsangebot in unserem Ver-
band gibt, sehe ich es als Chance und Heraus-
forderung diese zeitgemaf weiterzuentwickeln.

pt: Das Scheitern der Toy Alliance kam fir den
ARS nicht Uberraschend. Der Verband wollte
auf Beobachtungsposten bleiben. Was haben
Sie denn zwischenzeitlich gescannt?

RE: Mit dem Scheitern haben ja auch andere
gerechnet. Schadenfreude ist hier aber fehl am
Platz. Wir scannen die Entwicklung in der Spie-
lelandschaft weiter, seien es die neuen Koope-
rationen zwischen Verbundgruppen oder die
Verkaufe groRerer Spielwarenketten wie z.B.
die Salzmann Gruppe. Wir sind aber weit ent-
fernt davon, beunruhigt zu sein, denn wir wis-
sen, wie gut wir sind. Dass der ARS ein
interessanter Partner flir andere Verbundgrup-
pen zu sein scheint, bestatigt unser gutes Kon-
zept und unseren Kurs.

pt: Vielen Dank fir
das Gesprach!
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