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Ausgangslage

Die Schweizer Vorhangbranche ist in einer Phase des Um-
bruchs. Durch steigenden Konkurrenzdruck verzeichnen viele
Fachgeschafte ricklaufige Umsatze und sinkende Kundenfre-
guenzen. Diese Veranderungen sind von der ungewissen Frage
begleitet, ob sich das Fachgeschéft Uberhaupt gegeniber gins-
tigen Einrichtungshausern durchsetzen kann. Die vorliegende
Bachelor Thesis versucht diese Frage fir das Vorhanggeschift X
zu beantworten. Durch diese Arbeit wird das Bedurfnis nach Vor-
héangen und die Stellung des Unternehmen X in finf Gemeinden
ermittelt. Des Weiteren werden Trends der Vorhangbranche
identifiziert und diverse Werbemedien untersucht. Daraus resul-
tierend kénnen gezielte Kommunikationsmassnahmen ausgear-
beitet werden, welche fir einen optimalen Einsatz in Online- und
Offline- Massnahmen unterteilt werden.
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Die Schweizer Vorhangbranche ist gegenwartig in einer Phase der Veranderungen. Seit

einigen Jahren werden vermehrt sinkende Umsatze sowie ricklaufige Kundenfrequenzen

in vielen Ostschweizer Vorhang-Fachgeschaften verzeichnet. Die Frage nach dem ,wa-
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rum® kann jedoch niemand wirklich beantworten. Das Vorhang-Fachgeschéaft X vermutet,
dass dieser Wandel durch den Generationenwechsel und die damit verbundenen Bedurf-
nisveranderungen verursacht wurde. Ebenso befirchtet das Unternehmen X, dass die
Kundschaft ins nahegelegene Ausland abwandert. Generell herrscht in der Vorhangbran-
che ein zunehmender Konkurrenzkampf. Durch die gestiegene Preissensibilitat hat dieser
Konkurrenzkampf unter den Fachgeschéaften selbst, aber auch zwischen den Fachge-
schéaften und den Einrichtungshéusern, einen starken Preisdruck ausgelost.

Ziel

Die vorliegende Bachelor Thesis dient dazu herauszufinden, wie das Fachgeschéft X in
der Region wahrgenommen wird und ob bei der verfolgten Zielgruppe noch ein Bedirfnis
nach Vorhangen besteht. Zudem wird die Standortattraktivitdt des Unternehmen X be-
stimmt. Weiter werden Informationen Uber das Kauf- und Informationsverhalten potenziel-
ler Kundschaft im Nahgebiet ermittelt. Die durch Primar- und Sekundarforschung erhalte-
nen Ergebnisse werden in einem nachsten Schritt zu einem Kommunikationsmassnah-
menprogramm verarbeitet. Ziel dieses Massnahmenprogramms ist es, dem Fachgeschaft
X Kommunikationsmaoglichkeiten aufzuzeigen, mit welchen es die Kundenfrequenz und

damit verbunden die Umsatze wieder steigern kann.

Vorgehen
Fur die Erfullung der Projektziele fuhrt die Studierende Primar- sowie Sekundarforschung
durch. Nachfolgende Abbildung veranschaulicht die Vorgehensweise.

Priméarforschung Sekundarforschung

i

‘Analyse des Vorhang Markt Schweiz (inkl. Ubersicht in SWOT-Analyse)

Massnahmenprogramm (inkl. Bewertung durch Nutzwertanalyse)
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Erkenntnisse
Die Priméar- und Sekundarforschungen ermoglichen die Ermittlung diverser Erkenntnisse
tber den Vorhang Markt Schweiz.

Fachgeschaéfte sind die bevorzugte Einkaufsvariante

Anhand der Ergebnisse der Bedurfnisanalyse kann das Fachgeschéaft X zumindest kurz-
fristig aufatmen. Die durchgefiihrte Umfrage liefert ein eindeutiges Bild, wonach Men-
schen - wenn sie die Wahl haben - ein Fachgeschéft fur den Kauf von Vorhangen bevor-
zugen. Produktqualitdt und Langlebigkeit sind wichtige Kriterien beim Kauf von Vorhan-
gen. Ebenso werden das Einkaufserlebnis, die Kundenberatung und die zahlreichen Ser-
vices von Fachgeschéften sehr geschatzt. Der gegenwartige Konkurrenzkampf zwischen
den Fachgeschaften und den preisglnstigeren Einrichtungshauser wird zwar auch in Zu-

kunft eine Rolle spielen, jedoch werden innovative Fachgeschafte nach wie vor bevorzugt.
Zuversichtlich stimmende Chancen durch erneute Verdnderung der Branche

Die Recherchen liefern auch deutliche Informationen zu den Verdnderungen der Vor-
hangbranche. Die wohl wichtigste Erkenntnis dieser BATH ist, dass dem Vorhang Markt
ein zukinftiger Aufschwung bevorsteht. Diese Einschatzung stitzt sich auf zahlreiche
Expertenaussagen. So bieten bspw. neue Bauweisen eine grosse Chance fur die Vor-
hangbranche. Menschen wollen in modernen Hausern wohnen, welche oft Uber grosse
Fensterfronten und eine neutrale, kiihle Bauart verfigen. Da die Wohnatmosphare den
Schweizerinnen und Schweizern aber sehr wichtig ist, mochten sie auf keinen Fall auf
Privatsphare und Wohnlichkeit in ihren eigenen vier Wanden verzichten. Deshalb werden
Vorhénge auch in Zukunft eine zentrale Rolle spielen. Diese Gegebenheit wird gemass
den Expertenmeinungen eine Nachfragesteigerung nach Vorhangen und vor allem nach
Textilien auslésen. Die steigende Nachfrage wird ebenfalls dadurch beglnstigt, dass in
Schweizer Stadten viel enger gebaut wird. Auch dies ist ein Motiv dafir, dass man die

Privatsphare mittels Sichtschutz wahren mdchte.
Ein kurzfristig umsetzbares Massnahmenprogramm

Durch die vielseitigen Erkenntnisse kann ein umfangreiches und kurzfristig umsetzbares
Kommunikationsprogramm fir das Vorhanggeschaft X ausgearbeitet werden. Die Mass-
nahmen werden dazu in drei Bereiche gegliedert. Diese bestehen aus Online- und Offline-
Marketing Massnahmen sowie aus dem Aufbau eines Customer Relationship Manage-
ment, welches fir On- sowie Offline Marketing Aktivitdten vorteilhaft ist. Nachfolgende

Grafik zeigt das Massnahmenprogramm im Uberblick.
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Um herauszufinden, welche Massnahmen fir das Fachgeschaft X am effektivsten sind,
werden diese mittels einer Nutzwertanalyse bewertet. Dabei zeigt sich ein klares Ergeb-

nis.
Online-Massnahmen klar vor Offline-Massnahmen

Die durchgefiihrten Analysen zeigen, dass das Internet fur die Kundenbindung und Kun-
denakquise in Zukunft zentral sein wird. Der Einsatz sozialer Medien oder ein verstarkter
Internetauftritt (Unternehmenshomepage) bildet hierfur eine vielversprechende Grundla-
ge. Zudem sollten aber auch Offline-Massnahmen nicht vernachlassigt werden. Eine sol-
che Massnahme konnte beispielsweise mit innovativen Printmedien umgesetzt werden.
Dabei ist es wichtig, dass sich das Fachgeschéaft X durch Kreativitat von der Konkurrenz
abhebt, um in den Kopfen der Menschen zu bleiben. Die Studierende empfiehlt dem
Fachgeschaft X gleichzeitig Online- als auch Offline-Massnahmen zu kombinieren, dass
ein optimaler Nutzen erzielt werden kann. Unterstiitzt man diese Kombination durch den
Einsatz eines Customer Relationship Management System, kann dies zuséatzlich helfen,
Kundinnen und Kunden an sich zu binden und neue Kundschaft zu gewinnen.
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