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� Es wird immer schwieriger, Kunden allein mit dem
klassischen Kernsortiment zu überzeugen. Daher können
lukrative Nischen- und Zusatzsortimente als Frequenz-
bzw. Umsatzbringer dienen. In einer aktuellen Umfrage
haben wir Fachhändler zu ihren Erfahrungen mit diesen
Randsortimenten befragt. � 

Hermann Hutter 
Geschäftsführer Abt in Ulm

1.Neben dem klassischen
Standardsortiment ist es

für uns ganz
wichtig, zu-
sätzliche The-
men zu arran-
gieren und
mit Ideensor-
timenten das
Angebot le-
bendiger und
attraktiver zu
machen. Die
Verknüpfung von Sortimenten
zu schönen Themen sorgt für

Inspiration und Emotion beim
Kunden. Nachdem rund 70 %
der Einkäufe aus 
Impulskäufen entstehen, ist es
uns sehr wichtig, hier regelmä-
ßig Anlässe zu schaffen, die den
Kunden motivieren, häufiger
ins Geschäft zu kommen. 
Der Kunde erwartet heute
neben einem gut geführten
Kernsortiment auch interes-
sante Zusatzangebote.

2.Wir erweitern unsere Sorti-
mente vor allem um attrak-

tive Geschenkartikel, Bücher
und Spielwaren. Am erfolg-
reichsten sind gebündelte The-

men, die der Kunde als Einheit
besser wahrnehmen kann und
die bestimmte Anlässe und sai-
sonale Dinge aufgreifen. Die
Aufwertung durch Zusatzsorti-
mente wird sich in den nächs-
ten Jahren eher noch weiter
verstärken. Inhaltlich müssen
diese Sortimente aber zum 
vorhandenen Sortiment passen
und auch die im Geschäft regel-
mäßig kaufenden Zielgruppen
ansprechen. Nicht zuletzt er-
reicht man durch Zusatzsorti-
mente auch eine höhere 
Flächenproduktivität.

Lars Keller
Inhaber Kern Büro & Buch in
Vaihingen

1.Wir waren von Anfang an in
der glücklichen Situation,

dass wir mit der Buchhandlung
im Haus schon immer die rei-
nen PBS-Grenzen überschritten
haben. Wir sind es daher ge-
wohnt, über den Tellerrand zu
schauen. Auch im Geschenkarti-
kelbereich
bieten sich
für uns zahl-
reiche Mög-
lichkeiten.
Ich genieße
es, in unse-
rem Geschäft
mit immer
neuen Arti-
keln zu über-
raschen und zu begeistern. Er-
weiterungen über das PBS- und
Buchsortiment hinaus sind aus
zwei Gründen für uns sehr
wichtig geworden: 
1. Klassische PBS-Sortimente
sind weggebrochen und müs-
sen kompensiert werden und 
2. Einige der „neuen“ Sorti-

� Abb.: Grace-Winter, pixelio.de

� boss fragte...

1.Wie stehen Sie zu Zusatzsortimenten und
der Überschreitung von Warengrenzen? Aus

welchem Grund haben Sie sich für eine Erweite-
rung Ihres Sortiments entschieden? 

2.Der Vielfalt an sinnvollen Zusatzsortimen-
ten im PBS-Fachhandel sind kaum Grenzen

gesetzt. Welche sortimentsübergreifenden Pro-
dukte bieten Sie in Ihrem Fachgeschäft an? Wel-
che Erfahrungen haben Sie damit gemacht;
sehen Sie darin ein Zukunftsmodell?

Zusatzsortimente
Umsatz durch Produkte abseits des Standardsortiments
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mente locken mit hoher Ren-
dite und/oder einem hohem 
Lagerumschlag. 

2.Das Buch ist für uns sehr
wichtig. Und gerade zum

Thema Buch kann man sich
auch regelmäßig mit Veranstal-
tungen und Events profilieren.
Darüber hinaus sind wir dabei,
uns bald im kulinarischen Seg-
ment zu tummeln. Hier ist
mein Anspruch an die Produkte
sehr hoch, da ich bekennender
Genießer bin. Auf vielen Mes-
sen habe ich deshalb probiert –
mir kommen hier nur Produkte
in den Laden, die auf der einen
Seite geschenkfähig und auf der
anderen Seite vom Geschmack
und den Inhaltsstoffen wirklich
top sind. 

Olaf Schreiber
Geschäftsführer Schreiber
Bücher & Papier GmbH in
Korbach

1.Grundsätzlich kommt un-
seren Häusern entgegen,

dass wir seit jeher neben dem
klassischen PBS-Sortiment eine
kompetente Sortimentsbuch-
handlung sind. Somit ist es für
uns leichter, über „Warengren-
zen“ hinweg zu denken und zu
handeln. Der Markt im Jahr
2010 ist aus meiner Sicht nicht
mehr in solche Grenzen einzu-
teilen. Da man mittlerweile fast
überall „alles“ bekommt, ist es

für den Kun-
den Stan-
dard, ein um-
fangreiches
Sortiment
unter einem
Dach vorzu-
finden. Wich-
tig dabei ist
nur, dass man
sich und dem

Stil des Hauses treu bleibt, so-
wohl bei der Produktqualität als
auch bei der Preisgestaltung.
Wir haben die Erfahrung ge-
macht, dass wir durch die Auf-
nahme neuer Sortimente eine

heitsgrad enorm gesteigert und
auch Kunden im Geschäft, die
ich mit dem klassischen Sorti-
ment nicht erreicht hätte. Neu
im Sortiment aufgenommen
haben wir edlen Designer-Mag-
netschmuck. Die Kundenzufrie-
denheit bzgl. der Wirksamkeit
liegt laut unabhängigen Studien
bei ca. 90 %. Dieses Sortiment
wird auch über MLM (Mailing-
listenmanager) vermarktet und
wir coachen Personen, die mit
diesem Produkt ein Neben-
oder Haupteinkommen gene-
rieren wollen. 

Sigrid Peschke
Inhaberin von Peschke &
Spaniol GbR in Goldenstedt

1.Durch rückläufige Kunden-
zahlen und somit Umsatz-

einbußen sahen wir uns 
bereits vor einigen Jahren ge-
zwungen, unser klassisches
Kernsortiment zu erweitern.
Der erste Schritt war bereits vor
ca. 10 Jahren mit der Über-
nahme der Postagentur getan.
Dadurch erhöhte sich zwar die
Kundenfrequenz, die erhoffte
Umsatzsteigerung
verlief jedoch nicht dement-
sprechend.

2.Wir haben unser Sortiment
um vielerlei Produkte er-

weitert. Neben Wein und Fein-
kost und somit das besondere
lukullische Geschenk haben wir
noch Kopieren, Faxen, Groß-
drucke, Spiral-Bindungen,
Druckauf-
träge für pri-
vate Anlässe
und Passbil-
der aufge-
nommen. Mit
unserer neu-
esten Investi-
tion, der An-
schaffung
eines Lasers,
haben wir die Möglichkeit,
Stempel, Gravuren sowie auch
Flaschengravuren zu fertigen.
Der derzeitige Knüller ist je-

Vielzahl neuer Kunden im
Laden haben, die auch den Um-
satz in unseren klassischen PBS-
Warengruppen steigern. 

2.Folgende Sortimente bie-
ten wir bei uns zusätzlich

neben dem klassischen PBS-
und Buch-Sortiment an: Bildka-
lender, Spieleklassiker und Ge-
sellschaftsspiele, Trendsorti-
mente für Kinder- und Jugendli-
che (Spiegelburg, Nici, Ed
Hardy, etc.), DVDs, Kulinari-
sches, Bekleidung, Rucksäcke
sowie Deko-Artikel. Generell
denke ich, dass es diverse wei-
tere Zusatzsortimente gibt, die
wir in Zukunft verkaufen kön-
nen. Mittlerweile haben wir
viele Kunden, die zu uns kom-
men, um Produkte zu sehen,
mit denen sie im Vorfeld nicht
rechnen und mit denen wir sie
überraschen können.

Wilfried Küchenthal
Inhaber von Küchenthal in
Wendeburg

1.Immer mehr unseres klassi-
schen Sortiments finden

wir auf der Großfläche wieder,
darum sind
wir darauf an-
gewiesen,
uns über Di-
versifikation
Alleinstel-
lungsmerk-
male zu kre-
ieren. Somit
haben wir
hiermit die
Möglichkeit, spezielle Kunden-
klientel anzusprechen und zu-
sätzliche Frequenz zu generie-
ren.

2.Neben einer großen Aus-
wahl an Glückwunschkar-

ten biete ich auch selbst ange-
fertigte Postkarten mit Luftbil-
dern der umliegenden Ort-
schaften sowie individuelle
Luftbildaufnahmen von priva-
ten Grundstücken und Gewer-
beobjekten an. Durch dieses
Angebot habe ich den Bekannt-
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doch unser hauseigener 
„Absacker“, den wir mit orts-
spezifische Motiven gestaltet
haben. Unsere Firmenphiloso-
phie heißt schon seit langem
Dienstleistung.

Robert Seitz
Inhaber von Robert Seitz e.K.
in Schongau

1.Die klassischen PBS-Pro-
dukte findet der Kunde

mittlerweile in den verschie-
densten Einkaufsstätten, wie
beispielsweise Verbraucher-
oder Drogeriemärkten (Stich-
wort: Verbundeinkauf). Es wird

deshalb
immer wichti-
ger, unsere
Ladenge-
schäfte attrak-
tiver zu ma-
chen, damit
der Kunde re-
gelmäßig bei
uns vorbei-
schaut. So

sind wir ständig auf der Suche
nach Sortimenten, mit denen
wir uns von unseren Wettbewer-
bern deutlich unterscheiden
können und somit nicht mit an-
deren vergleichbar sind.

2.Wir führen in einer Filiale
als Zusatzsortimente z. B.

die Bereiche „Körperpflege“
und „Wohnaccessoires“. Damit
bieten wir dem Kunden Ab-
wechslung, sind eine interes-
sante Einkaufsstätte und bleiben
durch laufend wechselnde Neu-
heiten ständig im Gespräch bei
unserer Kundschaft. Eine hö-
here Kundenfrequenz und Um-
satzsteigerungen bei den Kern-
sortimenten sind weitere posi-
tive Erfahrungen. Entscheidend
für den Erfolg ist, dass Zusatz-
sortimente auf den entsprechen-
den Standort abgestimmt sind.

Jochen Klein
Geschäftsführer Klein 
Buch + Papier GmbH in 
St. Wendel

1.Wer bestimmt denn unsere
„Warengrenze“, wenn nicht

wir selbst? Eine Erweiterung
des Sortiments haben wir für
uns noch nie ausgeschlossen.
Entscheidend ist dabei, ob es
für einen Artikel oder ein Sorti-
ment einen Markt gibt oder
nicht. Denn warum sollen wir
in Sortimentsgrenzen denken,
die der Kunde gar nicht hat?
Der Kunde hat zumeist einen
konkreten Anlass, der ihn dazu
führt, unser Geschäft zu besu-
chen. Wir müssen die richtigen
Artikel dem Anlass entspre-

chend präsentieren, statt diese
Artikel im Laden in verschiede-
nen Sortimenten zu verteilen.
So wie wir es bei unserem aktu-
ellen Umbau der Papeterie im
Neunkircher Saarpark-Center
gerade getan haben, indem wir
dort auf eine (maximal) 
11 Meter lange flexible Anlass-
Wand setzen. 

2.Jeder Discounter, Drogerie-
markt und Webshop be-

dient sich an klassischen Arti-
keln unserer Branche. Warum
sollen wir da tatenlos zu-
schauen? Je trendiger oder auf-
wändiger der Artikel, umso we-
niger wird das Produkt für un-

sere Wettbe-
werber inte-
ressant. Wir
sind bei-
spielsweise
im Bereich
der trendigen
Schulrucksä-
cke sehr
stark, weil
wir in diesem

Bereich schon vor Jahren auf
die richtigen Marken und Liefe-
ranten gesetzt haben. Da gehört
natürlich auch ein wenig Glück
dazu. Wie beim Sortiment des
kreativen Trendschmucks – dort
sind wir noch rechtzeitig auf
den Zug aufgesprungen und
kriegen kaum die Ware nach.
Nachholbedarf sehe ich bei uns
noch im Bereich der wertigen
kulinarischen Geschenke. 

Rosina Wagner
Inhaberin Treffpunkt Wagner
in Olching

1.Ich stehe zum Thema „Zu-
satzsortimente“ sehr posi-

tiv, schließlich haben wir damit
schon vor vielen Jahren als eine
der Ersten begonnen. Damals
waren es Nudeln in Herzchen-
und Sternchenform, das ist
heute bereits ein „alter Hut“.
Mein Geschäft liegt zwar in
einer 1a-Lage, aber in einem
Ort mit nur 25.000 Einwohnern

� Expertentipp von Stefan Meyer, 
Steffens Handelsberatung

Zusatz- und Randsortimente sind sinnvoll für PBS-Fachgeschäfte, die
unter Kundenfrequenzproblemen leiden. In der Regel sind dies Städte
unter 100.000 Einwohner. Im Gegensatz zu den Mittel- und Großstädten,
die eine ausreichende Passantenfrequenz haben, müssen die Händler in
kleineren Orten dem Kunden mehr bieten als reine Fachsortimente. Aber
auch für diese Händler ist es absolut notwendig, die Fachkompetenz in
drei bis fünf PBS-Sortimenten darzustellen. Aus diesen Kompetenzfeldern
ergeben sich dann automatisch die Zielgruppen, die für eine Erweiterung
der Angebotsstruktur interessant sind. Wird dazu die Wettbewerbsstruktur
berücksichtigt, ergibt sich daraus eine sinnvolle Sortimentsergänzung, die
die Kundenfrequenz belebt und den Umsatz erhöht. Unter diesen Ge-
sichtspunkten kann jedes Sortiment für den Kunden attraktiv sein. Fanta-
sievolle Zielgruppenansprachen für zielgruppengerechte Sortimente führen
auch immer zu mehr PBS-Umsatz, da der Kunde in einem interessanten
Geschäft auch seine PBS-Artikel mit einkauft.
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ohne jeglichen Tourismus. Da
muss man für seine Kunden in-
teressant bleiben und immer
wieder Neues bieten. Das ist
heute noch wichtiger als da-
mals. Die Schnelldreher kann
der Verbraucher im Super- und
Drogeriemarkt etc. bekommen.

Er braucht
schon ein
paar Gründe
mehr, um ein
Geschäft zu
betreten.
Und da ist
das kleine
Geschenk ein
ganz wichti-
ger Grund.

Das wird uns auch oft von Kun-
den bestätigt. Auch ein Anteil
an „Non-paper“-Artikeln tut der
Atmosphäre im Laden gut. Be-

tonen möchte ich aber auch,
dass man keinesfalls die Kern-
kompetenz verlieren darf!
Diese Sortimente müssen die
„Sahnehäubchen“ sein. Wir alle
leben nach wie vor vom Stan-
dard-/Kernsortiment. Und noch
was: diese Sortimente machen
viel Spaß! Beim Einkaufen
schon und sie bringen Leben
und Bewegung in den Laden.

2.Derzeit führen wir z. B. Bo-
dypflegeprodukte, Raum-

düfte, anlassbezogene kleine
Geschenke, kulinarische Ge-
schenke, in unserer Rucksack-
abteilung „Chucks“ (Converse
Schuhe), im Winter Socken und
Kirschkernkissen. Aber da muss
man eben immer beobachten,
was gerade so dem Zeitgeist
entspricht, das kann man nicht
auf Jahre hin festschreiben. �
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