INTERVIEW

MAINZ-KASTEL (DTZ/ws). Mit den An-
geboten der ilo-proFit Services GmbH
bietet sich fiir die Lotto-Annahmestel-
len eine interessante Maglichkeit,
ilber giinstigen Einkauf, iiber neue
Produkte und Dienstleistungen ihre
Existenz zu sichern. DTZ sprach mit
dem Geschiéftsfiilhrer Marc Plesser
iiber Stand und Perspektiven fiir die in
den letzten Jahren arg gebeutelten
Lotto-Verkaufsstellen.

DTZ: Wie, wann und wo ist die Idee zu
proFit entstanden?

Marc Plesser: Die Idee, fiir eine Stér-
kung der Wirtschaftlichkeit von Lotto-
Annahmestellen zu sorgen, ist bereits
im Jahr 2005 entstanden. Schon seiner
Zeit waren negative wirtschaftliche
Entwicklungen bei den Annahmestel-
len erkenmbar und fiihrten bereits
zn eththter Fluktuation mit der Folge
von UmsatzeinbuBen bei den Lottoge-
sellschaften. proFit Services GmbH ist
im Jahr 2006 durch Lotto Hessen und
Lotto Rheinland-Pfalz gegriindet wor-
den, um durch Nachfragebiindelung
deutlich bessere Konditionen fiir die
Annahmestellen am Markt erzielen zu
kbnnen.

DTZ: Welche Partner machen mit?
Plesser: Heute sind mit Bayem, Ba-
den-Wiirttemberg, Hamburg, Hessen,
Nordrhein-Westfalen, Rheinland-
Pfalz, Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thii-
ringen und Saarland bereits zehn Bun-
deslinder uns mehr oder minder eng
verbunden. Die Kooperationsgespra-
che mit Berlin, Bremen und Nieder-
sachsen sind weit gediehen.

Wir arbeiten stetig daran, ein mog-
lichst breit gefdchertes Angebot an
‘Waren und Dienstleistungen fiir unse-
re Partner vorzuhalten: Dies reicht
iiber den Wareneinkauf von Standard-
sortimenten, Eis und Tiefkiiblproduk-
te, Aktionsartikel, Geschenkkarten,
Druckerpatronen bis hin zur Vermitt-
lung von Verkaufspunkten der Deut-
schen Post, ec-cash Angeboten, giins-
tige Versicherungen und Reiseangebo-
te. Uber uns ist auch Kfz-Leasing
moglich, Energiekosteneinsparung ist
gleichfalls ein Thema. Ein bunter
StrauB von Angeboten, aus denen sich
die Annahmestelle dann die fiir sie ge-
eigneten ,Rosinen“ herauspicken
kann. Abnahmeverpflichtungen gibt es
bei uns nicht. :

DTZ: Wie viele Kunden gibt es?
Plesser: Wir konnen derzeit einen
Kreis von iiber 17200 Lotto-Annah-
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mestellen als potenzielle Kunden er-
reichen. Gerade jiingst wurden Lotto
Bayern und Lotto Hamburg auf-
geschaltet. 7000 aktive Teilnehmer in
zur Zeit zehn Bundesléndern arbeiten
bereits mit uns.

DTZ: Wie erfolgt die Auswahl der an-
gebotenen Sortimente?

Plesser: Die Ideen stammen sowohl
aus den Annahmestellen selbst, aber
auch von der Industrie und natiirlich
durch unsere eigenen Recherchen. Wir
pritfen zunichst den wirtschaftlichen
Vorteil fiir die Annabmestellen u.a.
unter den Gesichtspunkten

B Frequenzerhthung,

B Erweiterung des Service-Angebots
fiir die Kunden,

B Kostensenkung,

B Margen-Erhéhung durch Konditi-
onsverbesserung.

In der Regel priifen wir vor einer mog-
lichen Partnerschaft mit einem Liefe-
ranten in einem regionalen Test die
»Marktgangigkeit”, um dann bei Er-
folg in enger Abstimmung mit den
Lottogesellschaften eine flichen-
deckende Einfithrung zu realisieren.

DTZ; Welche Geschdftsidee steckt
hinter proFit?

Plesser: Mit der Biindelung der Ge-
schiftsinteressen handeln wir @hnlich
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,» Wir wollen Ideen und
Kreativitdat wecken, damit
die Annahmestellen neue
Kundenpotenziale er-
schlieflen, um so ihre Fre-
quenz zu erhohen und da-
mit letztlich ein wirt-
schaftlich besseres Ergeb-
nis erzielen zu konnen.
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wie eine Einkaufsgenossenschaft. Wit
schlieBen mit den Partnern allerdings
lediglich moglichst vorteilhafte Rah-
menabkommen ab. Jede Annahmestel-
le entscheidet dann eigenverantwort-
lich, ob und mit welchem Partner sie
vertraglich zusammenarbeiten will.
Wir wollen Ideen und Kreativitit we-
cken, damit die Annahmestellen neue
Kundenpotenziale erschlieBen, um so
ihre Frequenz zu erhohen und damit
letztlich ein wirtschaftlich besseres Er-
gebnis erzielen zu konnen.

DTZ: Wie hoch ist der Umsatz?

Plesser: Das steht bei uns iibethaupt
nicht im Mittelpunkt; Sie diirfen aber
davon ausgehen, dass wir in der Sum-

,, Wir kinnen derzeit einen Kreis
von iiber 17 200 Lotto-Annah-
mestellen als potenzielle Kunden
erreichen. Gerade jiingst wurden
Lotto Bayern und Lotto Ham-
burg aufgeschaltet. 7000 aktive
Teilnehmer in zur Zeit zehn Bun-
desliindern arbeiten bereits mit
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me allen Teilnehmern wirtschaft-
lich spiitbare Vorteile verschaffen; das
bezieht sich eben nicht nur auf den
Umsatz. Wir wollen nicht zuletzt
Markt- und Preistransparenz verbes-
sern und damit unseren Kunden wirt-
schaftliche Entscheidungsprozesse er-
leichtern.

DT Z: Sie stehen in engem Kontakt zu
Ihren Kunden. Wo sehen Sie die grif3-
ten Defizite bei den Annahmestellen?
Plesser: Insbesondere beim Zeitman-
gel. Die Inhaber/Betreiber stehen
iiberwiegend sechs Tage in der Woche
von friih morgens bis spit abends in ih-
rem Laden. So haben sie doch kaum
noch Zeit, sich neben dem Tages-
geschéft um z. B. neue Sortimente, ei-
gene Weiterbildung und Schulung ih-
rer Mitarbeiter, neue Dienstleistun~
gen u.v.a.m. zu kiimmern. Dies wollen
wir als Dienstleister gerne iiberneh-
men!

DTZ: Stichwort ,,Convenience”: Wie
steht es um die Sortimentspolitik der
Lottoverkaufsstellen? Wo sehen Sie
Annahmestellen in zehn Jahren?
Plesser: Gerade bei der Sortiments-
politik wollen wir neue Anregungen
geben, Wir haben dazu das erforderli-
che Know how und auch die Kapaziti-
ten und Ressourcen, die die einzelne
Annahmestelle so nicht zur Verfiigung
hat. _
Schwerpunkt in der nichsten Zeit wird
dabei insbesondere das Thema Shop-
in-Shop-Losungen und die ,,Elektroni-
sche Welt* sein. Der Markt der elektro-
nischen Welt wichst immer schneller,
es werden immer mehr Produkte und
Dienstleistungen angeboten und auch
nachgefragt.

DTZ: Welche
potengiale gibt es?

Plesser: Mehr als genug! Beispielhaft
seien gepannt: Personal-, Waren-
bestands- und Lagerkosten, Energie-

Kosteneinsparungs-

und Telekommunikationskosten etc.
Uberall dort sind noch massive Ein-
sparungen moglich, wenn es entspre-
chende Anregungen und leistungsfahi-
ge Anbieter gibt. Auch hier wollen wir
unterstiitzend titig werden.

DTZ: Welche Rolle spielt das Thema
»Beratung * in Ihren Uberlegungen?
Plesser: Beratung im engeren Sinne
kénnen und wollen wir auf Grund un-
serer personellen GroBenordnung gar
nicht leisten. Woran wir jedoch mit
Nachdruck arbeiten, ist die Entwick-
lung von Schulungskonzepten; hier
sollen bald externe Trainer praxisnahe
Weiterbildungsangebote  vermitteln.
Dabei geht es u.a um Mitarbeiterfith-
rung, Vertiefung betriebswirtschaftli-
cher Kenntnisse, Sortiments- und Fli-
chenoptimierung,  Kundenbindung
u.v.a.m.

DTZ: Haben die Annahmestellen bei
dem Gerangel um den Staatsvertrag
iiberhaupt eine Uberlebenschance?

Plesser: Das Gerangel um den Staats-
vertrag wird tiber kurz oder lang sein
Ende finden. Spitestens zum Ende des
Jahres wird der neue Staatsverttag hof-
fentlich in Kraft treten. Und dann ha-
ben wir wieder eine gesetzliche Rege-
lung, die fiir die Annahmestellen wie
auch die Lotteriegesellschaften klare

. Ein riesiger Vorteil fiir
unser Geschdftsmodell ist
auch, dass unsere Gesell-
schafter die Gesellschaft
nicht gegriindet haben,
um zusdtzliche Gewinne
einzufahren, sondern um
das Annahmestellennetz
zu sichern.
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Verhiltnisse schafft. Das ist ein echter
Vorteil gegeniiber der Situation in den
letzten Jahren, die mehr von Unsicher-
heit geprigt gewesen ist. Insofem sehe
ich die Entwicklung fiir die Annahrmne-
stellen auch unter dieser Fragestellung
positiv. Es spricht viel dafiir, dass neue
Produkter wie Eurojackpot und ein
wettbewerbsfiahiges Sportwettenange-
bot dazu beitragen werden, die Er-
tragssituation der Annahmestellen zu
verbessern.

DTZ: Wo sehen Sie proFit in fiinf Jah-
ren?

Plesser: Als nationalen Anbieter von
Waren und Dienstleistungen aller Art
fiir die Lotto-Annahmestellen, verbun-
den mit dem stindigen Ausbau unseres
Programms mit neuen Themen.

Zu einem unserer weiteren Schwer-
punkte soll sich dabei unsere Rolle
als Schulungsanbieter in allen Themen
rund um Betriebswirtschaft, Shopopti-
mierung Verkaufspsychologie und
Weiterbildung nicht zuletzt auch der
Mitarbeiter in den Annahmestellen
entwickeln.

DTZ: Wovon lebt Ilo-proFit?

Plesser; Diese Frage wird doch immer
wieder gerne gestellt! Das hat wohl
auch damit zu tun, dass wir fiir alle un-
sere Aktivititen von den Annahmestel-
len keine Beitrige oder Gebiihren v. 4.

verlangen.
Wir finanzieren uns vor allem durch
entsprechende  Aufwandsentschidi-

gungen seitens unserer Bausteinanbie-
ter. Daneben erhalten wir eine Pau-
schale pro Annahmestelle von den
Lotteriegesellschaften dafiir, dass wir
mit unserer Arbeit die Existenz
der Annahmestellen und damit deren
Vertriebsnetz sichern.

Damit sind wir in der Lage, unsere ei-
genen, wirklich iiberschaubaren Kos-
ten zu decken, und das iibrigens seit
dem ersten Tag!

Ein riesiger Vorteil fiir unser Ge-
schiftsmodell ist anch, dass unsere
Gesellschafter die Gesellschaft nicht
gegriindet haben, wm zusitzliche Ge-
winne einzufahren, sondern wum
das Annahmestellennetz zu sj-
chern. Erwirtschaftete Uberschiisse
werden deshalb nicht an unsere Mut-
tergesellschaften ausgeschiittet, son-
dem bleiben im Unternehmen. Das
versetzt uns in die Lage, zum Beispiel
neue Themen aufzugreifen und zu tes-
ten und — wie jetzt erstmalig in der Ge-
schichte unseres Unternehmens — auch
Ausschiittungen an-die Annahmestel-
len vorzunehmen, die zu unserem ge-
meinsamen Erfolg besonders viel bei-
getragen haben.



