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Fur Briindl ist
Intersport zu langsam

Intersport verliert sein grofites Mitglied in Oster-
reich. Kein Geringerer als Christoph Briindl, der
grofite Skiverleiher der Alpen, der kreative,
umtriebige Magier aus Kaprun, verldsst nach

49 Jahren seinen Verband, in dem er mal Auf-
sichtsrat war. Was ist passiert, dass es zu die-

sem Paukenschlag kam? Nun, die Zeiten haben

sich gedndert. Sie sind durch die Digitalisierung

des Einzelhandels schnelllebiger geworden, und
das hat auch Briindl erkannt, weil er sich gerade im

Erfolg nicht ausruht und sich immer hinterfragt,
ystandig innoviert”. (Mehr auf Seite 32.) Mathias Krenski
Chefredakteur

Die Rahmenbedingungen erschweren sich fiir

rein stationdre Handler radikal, wenn der Channel-Shift, also die Verlagerung der
Umsatze in den Online-Kanal, noch stdrkeren Schub bekommt, als es ohnehin bereits
der Fall ist. Intersport selbst geht davon aus, dass sich die Marktanteile im Netz bei
40 Prozent einpendeln werden, aktuell beziffert der Verband seine Online-Umsatzan-

teile international auf nicht mehr als 2 bis 3 Prozent.

Auseinander gehen die Meinungen und Wege von Intersport und Briindlin dem Punkt,
ob die Zukunft mit oder ohne Online funktionieren kann. Wahrend die Intersport meint,
es geht nicht ohne den Online-Kanal, warnt Briindl vor dem noch stérker eskalierenden
Preiskampf in diesem Haifischbecken. Fakt ist: Auf die Digitalisierung hat Intersport
trotz mehrerer Anldufe noch keine Antwort gefunden. Die Investitionen haben hier laut
Auskunft des Vorstands eine Gréfienordnung von 15 bis 20 Mio. Euro erreicht.

Markte verdandern sich dynamisch, doch wer macht Intersport zum ,langsamen Tan-
ker”, wie die Industrie sagt? Die Genossen mit ihren tausend Stimmen, aber keiner ein-
heitlichen? Oder die Zentrale, welche zum Beispiel durch veraltete Warenwirtschafts-
systeme ihre Handler ausbremst? Zeigen die Verluste von Sport Voswinkel nicht auf,
dass die Zentrale, selbst wenn sie Storeleiter unter sich hat, nicht erfolgreicher ist als
die selbststandigen Unternehmer im Verband? Wie wiirden die Aufsichtsrdte eines Un-
ternehmens wie zum Beispiel Dm reagieren mit Blick auf die Ergebnisse der Vorsténde
in den letzten flinf Jahren? Und wer reagiert iiberhaupt, wenn der Aufsichtsrat selbst
mit neuen Vorstédnden danach noch grofiere Verluste schreibt? Intersport ist eine Ge-
nossenschaft. Die Zentrale ist Dienstleister, und die Macht haben die Héndler. Man darf
gespannt sein auf ihre Entscheidungen auf der Generalversammlung am 11. Marz. e




»Brundl ist nicht Intersport”

Der gréfte Intersportler Osterreichs verldsst den Verband.

SAZsport sprach mit Christoph Briindl Gber die Hintergriinde seines Ausstiegs.

Spaf3: Riesenrutsche im Designer-Outlet
Salzburg iiber zwei Etagen

In Kaprun begann die
Geschichte von Sport
Briindl und hier wird sie
auch weitergeschrieben.

tir Christoph Briindl gibt es nichts
Schoneres als eine Mail von Kunden,
die sich flir eine gute Beratung beim

Verkauf bedanken. Briindl beantwortet
tibrigens jede dieser Mails personlich, ob-
wohl er als groiter Intersportler in Oster-
reich sicher genug zu tun hat. Er macht
sich tdglich Gedanken dariiber, wie er und
seine 510 Mitarbeiter ,Magic Moments”
beim Kunden, aber auch bei den Ange-
stellten entstehen lassen kénnen.

SAZsport: Herr Briindl, ist die aktuelle
Schneesituation im Salzburger Land fiir lhr
Geschdft gut oder aufgrund des Chaos eher
schlecht?

Christoph Briindl: Wir haben die hochste
Lawinenwarnstufe und noch mehr Schnee
als im Rekordvorjahr. So eine extreme Si-
tuation ist unmittelbar nicht gut fiirs Ge-
schéft. Die Wochen nach Weihnachten und
Silvester sind zwar immer ein wenig ruhi-
ger, aber dieser anhaltende Schnee ist
trotz des Chaos auf den Stra3en mittelfris-
tig ein Segen und er hilft uns ungemein fiir
die Saison. Da ganz oben in der Wettersta-
tion sitzt wieder ein Sporthdndler.

SAZsport: Wie gut geht es denn der Briind!-
Gruppe derzeit?

Briindl: Fiir uns ist das Wachstum auf Ba-
sis von Stdrke ganz wichtig. Punkt eins:
Wie hoch ist der Begeisterungs-Level der
Mitarbeiter? Punkt zwei: Wie hoch ist der
Begeisterungs-Level bei den Kunden?
Und erst dann interessiert uns der Cash-
flow/EGT (Anm. d. Red.: Ergebnis der ge-
wohnlichen Geschéftstatigkeit). Ich den-
ke, daistinden letzten Jahren bei uns sehr
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viel passiert, das zeigen auch unsere Be-
fragungen. Jedes Geschaft wird monatlich
liber Mystery-Checks getestet. Das ist fiir
uns mafigebend, nicht nur wie wirim Um-
satz wachsen. Im letzten Jahr lag unser Fo-
kus auf der Agilitdt. Wir wollen noch
schneller, einfacher und exzellenter wer-
den und ich habe ein sehr gutes Gefiihl
dabei, dass wir auf einem guten Weg sind.

SAZsport: Welchen Einfluss haben XXL und
Decathlon auf Ihr Business?

Briindl: In der Stadt wird der blutige
Preiskampf noch starker werden. Ich den-
ke, auch der Kunde wird noch verzweifel-
ter werden, weil erimmer noch auf der Su-
che nach einem Eybl-Erlebnis ist. Einige
mutige Intersport-Kollegen haben diese
Liicke sehr gut aufgefangen. Osterreich ist
sehr eindimensional geworden mit diesen
vier grofien Discount-Riesen (Hervis ein-
gerechnet). Deshalb meiden wir die Stdd-
te, der Briindl bleibt in den Bergen. Dazu
kommt das Thema Online. Da wird sich die
Situation im europdischen Haifischbecken
noch dramatischer gestalten, wenn Aliba-
ba kommt. Dann geht es dort mit dem
Preiskampf erst richtig los. Wir wollen sta-
tiondr einer der Besten in den Alpen sein.
In unseren Stationsgeschédften, die fir
mich Labore sind, ist der Kunde in einer
ganz anderen Emotionalitdt und Stim-
mung, die sich auch in einer anderen Zah-
lungsbereitschaft widerspiegelt.

[

Christoph Briindl
Geschaftsfiihrer Sport Briindl

{ 1956 erffnete Hans Briindl sein ers-
tes Sportgeschaft mit Skiverleih in Ka-
i prun. Seit 1989 sind auch seine Sohne
Christoph und Bernhard Briindlim Un-
¢ ternehmen. Sport Briindl hat im Au-
gust sein Geschdftsjahr 2017/18 mit
einem Rekord abgeschlossen und sei-
i nen Nettoumsatz um 24 Prozent auf :
69 Millionen Euro gesteigert. In die-
i sem Zeitraum werden auch drei neue :
Filialen er6ffnet. Aktuell fiihrt die
i Briind|l-Gruppe Geschaftean 26 Stand-
orten und beschaftigt rund 510 Mitar-
i beiter. Mit iiber 20.000 Paar Ski und '
Skischuhen ist Briindl auch der grofite
Skiverleiher in den Alpen. :

SAZsport: Sie sprechen gerne von ,Magic
Moments” fiir den Kunden, aber auch fiir Ih-
re Mitarbeiter. Wie schaffen Sie diese?
Briindl: Es gibt viele Moglichkeiten, aber
am einfachsten ist es zum Beispiel bei ei-
ner Kundenreklamation. Ein Reklamati-
onskunde ist bei uns ein Chancenkunde.
Fiir 90 Prozent aller Kunden ist es schon
ein ,Magic Moment”, wenn wir das Pro-
dukt ohne Wenn und Aber innerhalb von
zwei Minuten zurlicknehmen, auch wenn
der Artikel schon ein Jahraltist. Das haben
wir ins Marketingbudget eingerechnet.
Die vielen Mails, die wir von den Kunden
danach bekommen, bestétigen dieses du-
Rerst positive Feedback. Das erzeugt
Glaubwiirdigkeit und aktive Fans.
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SAZsport: Vor einigen Wochen gab es noch-
mal Verhandlungen mit Intersport Austria.
Worum ging es dabei?

Briindl: Wir haben mit Herrn von Preen
gute Gesprache gefiihrt im November. Ich
schatze ihn wirklich sehr aufgrund seiner
emotionalen Kompetenz und seiner Wer-
te. Ich finde, dass er wirklich ein neues
Denken, Handeln und eine neue, mensch-
lichere Kultur reinbringt. Er nimmt Hand-
lerkontakte sehr ernst. Er geht raus an die
Front — auf die Flachen - und lebt nicht in
der Heilbronner Zentrale. Er hat Herkules-
Projekte angekiindigt, um etwas zu verdn-
dern. Nur, die guten Vorschlage, die er uns
gemacht hat, kamen einfach zu spat. Da
hatten wir im Zuge unserer neuen Positio-
nierung zu viele Ziige und Projekte schon
auf die Reise geschickt. Hinzu kommt die
Tatsache, dass wir in Osterreich als Mit-
glied der Intersport fiir die Lizenz zahlen
missen, in Deutschland missen es die Ge-
nossen nicht. Da sind in Summe durch un-
sere Grofe auch Kosten entstanden, die
den ganzen Verwaltungsapparat sehr teu-
er machen.

SAZsport: Sie haben als grofiter Inter-
sportler Osterreichs die Absicht erkldrt, im
September 2019 aus der Intersport Austria
auszutreten. Was sind die Griinde fiir die-
sen Schritt nach fast 50 Jahren Mitglied-
schaft im Verband?

Briindl: Wir haben 2017 damit begon-
nen, dass wir trotz unseres Erfolgs alles
radikal hinterfragt haben. Wir haben von
Didi Mateschitz von Red Bull gelernt, dass
man gerade in der Erfolgsphase alles zer-
legen muss, sich alles griindlich anschau-
en und sich neu erfinden muss. Das ver-
gisst man gerade in diesem Moment und
das ist das Gefahrlichste, was man tun
kann. Wir haben uns zwei Beratungsun-
ternehmen ins Haus geholt, die uns zei-
gen, wo wir anpacken miissen. Im Zuge
dessen haben wir den Markenkern inten-
sivanalysiert. Daraus resultieren auch Er-
kenntnisse wie ,Briindl ist nicht Inter-
sport” und ,Intersport ist nicht Briindl".
Wir sind aufgrund unserer Grof3e einfach
herausgewachsen. Wir machen bereits
sehr viel selber. Was den Einkauf angeht,
beziehen wir zum Beispiel unsere 28.000
Paar Ski direkt bei der Industrie. Wir ha-
ben unser eigenes Marketing, unsere
Akademie, eine eigene Warenwirtschaft,
Merchandising, Rechnungswesen und
auch die Logistik. Intersport macht fiir
viele Handler einen wirklich guten Job.
Der klassische Handler kann in Wels ein
Wahnsinns-Dienstleistungspaket abru-
fen. Dabei méchte ich Osterreich beson-
ders herausstellen: Dieses Land diirfte
von der Markenprasenz und Handlerstar-
ke her das starkste Intersport-Land sein.
Ich kenne kein Land in Europa, das star-
ker wére. In Osterreich hat Intersport im-
mer schon einen verdammt guten Job ge-
macht. Aber fiir uns ist es entscheidend,
wie stark die Marke Intersport in England,

Deutschland, Holland, Skandinavien oder
in der Schweiz ist, weil unsere Kunden zu
Dreiviertel Gaste aus dem Ausland sind.
Und ich kann lhnen sagen, dass wir keine
Frequenz verlieren.

SAZsport: Intersport positioniert sich in
der Mitte der Preis-Range, Briindl bewegt
sich eher in gehobenen Preisgefilden. Wie
gut sind Ihr Anspruch im Premiumsegment
und der Verkauf von Luxusmarken unter
dem Dach von Intersport vereinbar?
Briindl: Auch das ist ein Grund fiir den
Schritt. Wir wollen aus dem Mainstream,
dieser gefdhrlichen Mitte, heraus. Unser
Zielist ein Trading-up in allen Sortiments-
bereichen, in denen wir die ndchsthdhere
durchschnittliche Verkaufspreislage errei-
chen wollen. Wir miissen rauf. Unten miis-
sen wir Einstiegspreislagen weglassen
oder nicht mehr so aggressiv spielen und
wir wollen uns verstdrkt mit edleren Mar-
ken umgeben. Das Preis-Dumping und
Value Destroying der Stadt wollen wir
nicht mitmachen.

SAZsport: Intersport will sich zu einer
Hdndlerorganisation entwickeln, in der ihre
Mitglieder einheitlicher auftreten und ein
Stiick ihrer Freiheit als Unternehmer aufge-
ben. Ist der Verlust der Kontrolle iiber Pro-
dukt, Fldiche und Geschdft fiir Sie als Inha-
ber ausschlaggebend fiir den Austritt?

Briindl: Wir hatten in der 49-jahrigen Ehe
mit Intersport immer schon einen sehr ho-
hen Freiheitsgrad, wie zum Beispiel einen
eigenen Ladenbau. Wir hatten gerade zur
Marke McKinley (Anm. d. Red.: Eigenmarke
von Intersport) eine sehr hohe Loyalitat.
McKinley ist wirklich eine Brand und keine
Eigenmarke mehr. Die Frage lautet: Wel-
cher Betriebstyp hat bei Intersport eine
Uberlebenschance? Ich habe schon Zwei-
fel an der Zukunftsféhigkeit des Betriebs-
typs Genossenschaft, wo jeder eine Stim-
me hat. In der heutigen Zeit geht es um
Agilitdt, operative Exzellenz und strategi-
sche Logik. Unter den wesentlich schwie-
riger werdenden Rahmenbedingungen da
drauen bewegt sich eine Genossen-
schaft meiner Meinung nach zu langsam.
Fir Briindl reicht kein Frachter, wir mis-
sen auf ein Schnellboot wechseln. Das ist
ja kein klassisches Franchise-System. In
der Genossenschaft muss man die Hand-
lerherzen gewinnen, aber nicht durch
Druck, sondern durch Leistung. Es geht in
Bezug auf den Verband fiir mich um die
Frage: Welche Mehrleistung kommt von
Intersport fiir eine bessere Kostenfiihrer-
schaft und Qualitatsfiihrerschaft in Oster-
reich? Entscheidend ist: Welche Leistung
kommt auf die Fldche? Freiheit und Unab-
hédngigkeit sind generell im Leben ein ho-
hes Gut und in Zukunft sind wir ganz frei.
Jeder muss seinen Platz finden. Eine Part-
nerschaft hat auch ihren Preis. Wir haben
jahrelang den Preis und natiirlich die Li-
zenz bezahlt. Wir haben uns auch Rosinen
geholt. Wir blicken auf eine Ehe zuriick, in

der auch Intersport unseren Erfolg getrie-
ben hat. Jetzt gehen wir in etlichen Berei-
chen einen anderen Weg.

SAZsport: Wie vermitteln Sie dem Kunden
den Wert einer Marke?

Briindl: Ein ganz wesentlicher Punkt ist
der Verkdufer. Eine Luxusautomarke wiir-
de es nie zulassen, einen Verkaufer auf der
Flache zu haben, der nicht eine gewisse
Zertifizierung hat, um einen Porsche,
Bentley oder Maserati zu verkaufen. Auf
dieser Ebene muss mehr passieren. Das
wird mit einer einmaligen Alibi-Schulung
eines Vertreters nicht funktionieren. Zu-
sétzlich wird es eine grofie Rolle spielen,
wie ich auf Social Media kommuniziere,
dass diese neue Marke im Talist. Das ist ei-
ner der Zige, in die wir viel investieren
werden. Dafiir braucht es in der Beziehung
zu einer Premiummarke auch einen ganz
anderen Kooperations-Level.

SAZsport: Sprich: limitierte Modelle, wie es
die Sneaker-Branche vormacht?

Briindl: Wir brauchen Partnerschaften, in
denen man sich Gber drei bis fiinf Jahre
verpflichtet. Nicht nach dem Motto: Kol-
lektion gut, Auftrag rauf, Kollektion
schlecht, Auftrag runter. Man muss auf
beiden Seiten Entwicklungsarbeit leisten.
Bei den Fragen ,Was passiert auf der Fl&-
che?” und ,Was passiert bei den Mitarbei-
tern?” und auch bei Social Media muss
man gemeinsam vorangehen. Es kann
nicht so sein wie im Moment. Die Order-
Prozesse im Sporthandel sind sehr veral-
tet und es fehlt jegliche Digitalisierung.
Die Premiummarke sieht ihren Auftrag
dann erfiillt, wenn sie die Ware dem Spe-
diteur Gbergibt.

SAZsport: Sie meinen: auch die Ware wie-
der zuriicknehmen?

Briindl: Da kénnen wir sicher vom Fa-
shion-Bereich noch sehr viel lernen. ,Die
Prozesse im Sporthandel sind von vorges-
tern”, sagen unsere Berater, wenn sie das
mit der Fashion-Industrie, dem Lebens-
mittelhandel oder der Luxusuhrenbran-
che vergleichen. Die Logistikketten sind
tiber EDI viel integrierter und auch die
Kommissionsanteile und die Risikoteilung
haben ein anderes Niveau. Es ist unglaub-
lich, was und in welchem Ausmaf? bei den
grofien Sporthandelsketten passiert. Das
ist eine andere Welt, aber man lernt ja und
entwickelt sich.

SAZsport: Welche Projekte stehen an?
Briindl: Wir haben aktuell noch weitere
Standorte in der Pipeline. Mit Blocher
Blocher Partners haben wirin der Vergan-
genheit tolle Hauser geschaffen und wir
haben jetzt ein ganzes Jahr lang viel
Herzblut in die Erweiterung unserer
Hauptfiliale in Kaprun investiert. Das
wird wieder ein sehr mutiges und ver-
riicktes Projekt. °
Interview: Mathias Krenski

Abkiihlung: Polarstation mit Warme-
bildkameras inklusive Kino in Salzburg

Entspannung: Café, Bar und Lounge im
Kapruner Flagship-Store

Komfort: Rent-Center in Maiskogel mit
600 Verleihski und beheizten Depots



