Unternehmen

1998 griindeten Reinhard Simon, Bernd Markmiller und Alexander Rieger die Handelsagentur
SMV, kurz fiir Spielwaren. MarketingVertrieb'. 25 Jahre spiter blicken die drei Branchen-

Urgesteine zusammen mit ihrem Team auf Hohen und Tiefen zuartick. Astrid Speche war vor Ort

in Gersthofen und hat das Konzept hinter dem Erfolgsunternehmen kennengelernt.

Flexibel BLEIBEN

SMV -, Spielwaren.Marketing Vertrieb®. Der
Name ist seit 25 Jahren Programm bei einer der
dynamischsten Handelsagenturen der Branche.
Das Alleinstellungsmerkmal? Fin gut gemischees
Produkt- und Markensortiment, das aus klassischer
und exklusiver Spiclware sowic Outdoor-Artikeln
besteht, die Marge bringen. Dass dazu nicht unbe-
dingt alle Markengiganten gehoren, diirfre wenig
tiberraschen. "Trendartikel sind ebenfalls Teil des
Sortiments, stehen aber nicht im Vordergrund. Zu-
dem haben die drei Griinder von Anfang an Wert
darauf gelegt, ihren Kunden und Partnern auch ei-
ne kompetente Beratung in Sachen Produkeplatzie-
rungim Laden sowie bei der Erstellung von Werbe-
mitteln zu bieten. So sorgte beispielsweise der
SMYV Faschings-Prospeke jahrelang fiir Furore, der
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im Vorfeld eines regelmifig vor Ort in Augsburg
stattfindenden legendiren Orderevents erstelle
wurde. Heute gibt es Broschiire und Veranstaltung
leider nicht mehr, vielen Dank auch Corona; das
hat der Kundenfokussierung und der Kompetenz
des Unternchmens jedoch keinen Abbruch getan.
Im Gegenteil. Wihrend der Corona-Pandemie hat
SMYV den Kontakt zu allen Partnern und Kunden
aktiv aufrecht erhalten, weil dem Team schnell klar
wat, dass Business per Videokonferenz allein nicht
funktioniert. Es war der personliche Kontakt, un-
ter Einhaltung aller zu der Zeit giiltigen Auflagen,
der das Geschift auch in diesen schwierigen Mona-
ten vorantricb. Das war vor allem in Bezug auf
kleinere Firmen wichtig, die keinen eigenen Au-
Rendienst haben.
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Apropos Team: Das ist inzwischen auf fiinf
Personen angewachsen. Neben Renate Eibich,
seit 2001 Biiroleiterin par excellence und gute
Seele des Unternchmens, gehort seit 2011
Matthias Feistle dazu. Er betreut die Regionen
Hessen, Saarland, Pfalz, womit SMV als One-
Stop-Shop, also als Unternehmen, das umfassen-
de fur die Branche wichtige Services und Pro-
dukte anbietet, ganz Deutschland abdeckt.

Die Corona-Zeit hitten sie insgesamt ganz
gut iiberstanden, so Reinhard Simon, auch wenn
Fasching seit der Pandemie fiir kaum einen Lie-
feranten mehr eine Rolle spiele, und damit auch
nicht fiir SMV. Das sei aber nicht schlimm, fahrt
Simon fort. Sein Unternehmen sei produkeseitig
so breit aufgestellt, da kénne man auch mal einen
herben Verlust verkraften und trotzdem maximal
flexibel auf Widrigkeiten reagieren.

Und wie steht es um die Entwicklungen in-
nerhalb der Branche insgesame? Bei der Frage
lehnt sich Reinhard Simon zuriick und legt los:
»Die goldenen Jahre im Handel sind eindeutig
vorbei. Es reicht heute nicht mehr, Spielware in
die Regale zu stellen und daraufzu warten, dass
die Kunden in den Laden kommen. Ich nenne
keine Namen, aber wir wissen sogar von einem
Hindler, der im Laden noch nicht einmal das
Licht einschaltet, wenn niemand da ist. Das
muss man sich mal vorstellen!” Wie die Losun-
gen fiir die Herausforderungen im Handel aus-
sehen konnten, dafiir hat Simon jedoch kein
Patentrezept. Aber er weifl aus Erfahrung, wie
wichtig eine Standortanalyse ist, und dass man
die Generation Z mit attraktiven Preisen allein,
aber ohne Unterstiitzung durch Social Media
oder das eine oder andere Event im Laden
kaum noch durch die Tiir bekommt. Kurz, man
muss ein moderner Kaufmann sein und sich
immer wieder an die aktuellen Gegebenheiten
anpassen.

Das konnte auch das Credo von SMV sein:
flexibel bleiben! Verinderungen gehoren zum
Leben und damit zum Geschift. Zu jammern
oder sich gegen Veranderungen aufzulehnen sei
unsinnig, sind sich Reinhard Simon, Bernd
Markmiller, Alexander Rieger und Matthias
Feistle einig. Viel besser sei es doch, sich darauf
einzustellen und auf Kundenseite Vertrauen
durch Kontinuitit zu schaffen, auch in turbulen-
ten Zeiten. Es wiirde sich zum Beispiel bewih-
ren, auch mal auf8erhalb der iiblichen Biirozeiten
erreichbar zu sein. Natiirlich nicht immer, aber
immer dann, wenn es darauf ankommt. Dafiir
braucht es Gespiir fir die Kunden und Partner
und die Bereitschaft, jederzeit guten Service zu
bieten. Fin Business Coach wiirde das heute
Customer Centricy nennen und sich fiir diese
Erleuchtung viel Geld bezahlen lassen. Bei SMV
gehorte das schon immer zum Selbstverstandnis.
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Rechts:
Legendir! Schon auf
der ersten Broschiire
zur Griindung 1998

war klar, worauf es
SMV ankommt.

Wer hitte gedacht, dass
die alten Werte die neu-
en Werte sind ...2

Neben Fragen zur
Lage im Handel be-
schiftigt sich das
Quartett natiirlich
auch mit dem Dau-
erbrennerthema
Nachhalrtigkeit.
Davon hile SMV
grundsirtzlich
viel, so wie auch
deren Lieferan-
ten. Doch klaf-
fen Theorie
und  Praxis,
Wunsch und [
Wirklich- &
keit noch
weit auseinander. Zu kost-
spielig sind die Auswirkungen auf die Wert-
schopfungsketten und sowohl dort als auch auf
Verbraucherseite beobachtet das Team, dass der
Preis noch immer wichtiger ist als Nachhaltigkeit.

Wenn es um die Highlights in 25 Jahren Un-
ternehmensgeschichte geh, setzt jeder im Team
den Fokus anders. Fir Alexander Rieger war es
der erste Trendartikel mit Trudi Plisch, weil der
schon kurz nach dem Launch durch die Decke
ging. Matthias Feistle denkt mit Begeisterung
daran zurick, wie aufwindig das Geschift mit
Fasching aufgezogen wurde. Fiir Bernd Markmil-
ler war es die Anfangszeit als sich die Spreu vom
Weizen bei den Lieferanten trennte und fiir
Reinhard Simon als sich SMV vom Bittsteller
zum selbstbewussten Entscheider wandelte.

Und wie geht es weiter fiir SMV? Auf jeden
Fall nach vorn. Die goldene Mischung im Sorti-
ment, die auf Exklusivitit und Marge setzt, wird
beibehalten. Der Servicegedanke den eigenen
Partnern und Kunden gegeniiber und eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit mit ihnen wird
auch zukiinftig im Vordergrund stehen. Und fle-
xibel bleiben sie sowieso. Es gibt jedoch einen
Wunsch, den Simon, Markmiller, Rieger und
Feistle fiir und an die Branche haben: Redet mit-
einander! Gemeint sind die Spielwarenhersteller
und -hindler. In 25 Jahren haben die Branchen-
Urgesteine so manches erlebt und nicht selten
war es mangelnde Kommunikation zwischen den
beiden Lagern, die fir Unmut, Unruhe und
Missverstindnisse und damit auch fiir Umsatz-
verluste gesorgt hat. Doch gerade in Zeiten wie
diesen, in denen auch die Spielwarenbranche im
Dauerkrisenmodus agiert, ist Zusammenarbeit
wichtiger denn je. Das Team von SMV weif3,
wovon es spricht und vor allem: wie es geht!

smv-spielwaren.de
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