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Vorwort 

Im Jahr 1988 gründete Dr. Günther Rid, vier 
Jahre vor seinem plötzlichen Tod, seine Stif-
tung in München. Die Günther Rid Stiftung 
für den bayerischen Einzelhandel fördert  mit-
telständische Unternehmer bzw. den Unter-
nehmernachwuchs und verfolgt ausschließ-
lich gemeinnützige Zwecke.

Dr. Günther Rid hat frühzeitig die Heraus-
forderungen im Verdrängungswettbewerb er-
kannt und eine einzigartige Stiftung speziell 
für mittelständische Unternehmer und Unter-
nehmerinnen im Einzelhandel geschaffen.

Im Jahr 2008 wurde die Günther Rid Stif-
tung 20 Jahre alt. Seit der Gründung engagiert 
sich Prof. Dr. Gustav Kuhn, in der Rolle als 
wissenschaftlicher Berater, für die Ziele der 
Stiftung. Im Herbst 2008 kamen wir als  
Herausgeber zu dem Schluss, dass diese  
Jubiläen eine besondere Würdigung ver- 
dienen. Daraufhin entschieden wir uns, dieses 
Buchprojekt – gemeinsam mit den Autoren – 
in Angriff zu nehmen.  

Die Autoren dieses Buches vereint das En-
gagement für den mittelständischen Einzel-
handel und zu einem Großteil auch für die 
Günther Rid Stiftung. In vielen Tagen harter 
Arbeit haben sie ihre Praxiskenntnisse und ihr 
theoretisches Wissen in die ausgezeichneten 
Beiträge umgesetzt. Dafür möchten wir allen 
Mitautoren ganz herzlich danken!

Mit der Günther Rid Stiftung verbinden uns 
viele Jahre der erfolgreichen, freundschaftli-
chen und vertrauensvollen Zusammenarbeit 
sowie des Engagements für mittelständische 
Unternehmer und Unternehmerinnen im Ein-
zelhandel. Für die vielfältige Unterstützung 
– nicht nur dieses Buchprojektes – möchten 
wir uns bei der Günther Rid Stiftung herzlich 
bedanken, und zwar bei dem Vorstand, Herrn 
Peter Habit, und dem Beirat, vertreten durch 
den Beiratsvorsitzenden Herrn Dr. Joachim 
Kormann. In unseren Dank schließen wir Frau 
Dagmar Harnest von der Stiftung herzlich ein, 
für ihr mittlerweile über 20-jähriges  Engage-
ment für die mittelständischen Einzelhändler.

Über die vielen Jahre der Zusammenarbeit 
haben wir Prof. Kuhn als herausragenden 
Handelsexperten, Unternehmensberater und 
Wirtschaftspädagogen kennen und schät-
zen gelernt.  Diese einzigartige Kombination 
kenn zeichnet, dass ihm nicht nur die Inhalte 
seiner Arbeit wichtig sind, sondern auch die 
Vermittlung, so dass die Inhalte die Menschen 
erreichen und sie diese auch umsetzen können. 
Stets ist ihm die qualitativ hochwertige Arbeit, 
die humanitäre Sichtweise und vor allem die 
Nachhaltigkeit des Tuns von großer Bedeu-
tung, die er in seiner persönlichen Integrität 
für uns vorbildlich repräsentiert. Er war und 
ist für uns ein vertrauensvoller Partner, Mentor 
und Freund. Dafür möchten wir ihm herzlich 
danken und widmen ihm daher dieses Buch.

Vorwort

 Klaus Gutknecht Joachim Stumpf Dirk Funck
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Geleitwort

Dr. Günther Rid, der visionäre, begeisterte 
Einzelhändler, und Prof. Dr. Gustav Kuhn, 
der anerkannte Hochschullehrer mit aus-
geprägter „Handelsnähe“ – es war beinahe 
unausbleiblich, dass sich ihre Wege in den 
achtziger Jahren kreuzten. Die gemeinsame 
Überzeugung, dass gerade der mittelstän-
dische Einzelhandel ein wichtiges, zentrales 
Element im Gesellschaftsgefüge der Bundes-
republik darstellt, das es zu erhalten und zu 
fördern gilt, war das verbindende Element.  

Für Dr. Günther Rid lagen die Vorteile des 
mittelständischen Fachgeschäftes auf der 
Hand: die schnelle Reaktionsfähigkeit auf 
Marktveränderungen und die Nähe zum Kun-
den, die der mittelständischen Einzelhändler 
den konkurrierenden Großunternehmen vo-
raus hat und in der seine Chance liegt. Sein 
Credo war allerdings, dass der Wettbewerb 
mit Großbetrieben und Discountern nur dann 
erfolgreich bestanden werden kann, wenn es 
in den Einzelhandelsgeschäften qualifizierte 
Führungskräfte gibt. Deshalb war es sein Be-
streben, durch gezielte Schulung und Weiter-
bildung der Führungskräfte die Position des 
mittelständischen Einzelhandels zu stärken. 

Aus diesem Denken heraus entstand die 
Günther Rid Stiftung für den bayerischen 
Einzelhandel, die Prof. Dr. Gustav Kuhn von 
Anfang an als wissenschaftlicher Berater zu-
nächst begleitete und nach dem frühen Tod 

des Stifters verantwortlich gestaltete und in-
haltlich prägte.  Die bereits erwähnte „Han-
delsnähe“ prädestinierte ihn hierfür.   

Geprägt durch seinen familiären  Bezug 
zum Einzelhandel und die praktischen Er-
fahrungen, resultierend aus der von ihm 
absolvierten Lehre, suchte er in der Folge 
den wissenschaftlichen Bezug zum Thema 
Handel. Dies verdeutlichte Gustav Kuhn mit 
seiner Dissertation zum Thema „Entwick-
lungen und Probleme der Kooperationen im 
Handel“, mit der er insbesondere die Bedeu-
tung der Verbundgruppen sowie strategische 
Verbesserungsansätze aufzeigte. Es folgte das 
gemeinsam mit Prof. Dr. Nieschlag herausge-
brachte Buch „Binnenhandel und Binnenhan-
delspolitik“, das wegbereitend für die Han-
delsforschung unter Einbeziehung der mittel-
ständischen Einzelhandelsperspektive war. 

Prof. Dr. Gustav Kuhn verharrte nicht im 
Elfenbeinturm der Forschung, er hatte im-
mer ein Gespür für die Problemstellungen 
des Handels und stellte sich ihnen. Das in 
den Folgejahren entwickelte Fortbildungs-
programm trug und trägt seine Handschrift. 
Die innovativen, auf den mittelständischen 
Einzelhandel zugeschnittenen Seminaran-
gebote mit dem Klassiker, dem Vier-Wochen-
Seminar, und die vielfältigen Coaching-Pro-
gramme haben ganz entscheidend das Bild 
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Peter Habit
Vorstand 

Dr. Joachim Kormann
Vorsitzender des Beirats

der Günther Rid Stiftung geprägt. Die vielen, 
außerordentlich positiven Rückmeldungen 
der Teilnehmer bestätigen dies eindrucks-
voll.

In einer Phase, in der der mittelständische 
Einzelhandel vor großen Herausforderungen 

im Verdrängungswettbewerb steht,  ist es an 
der Zeit, mit dem vorliegenden Werk „Erfolg-
reich im mittelständischen Handel“ ihrem 
langjährigen Mentor für sein außerordentli-
ches Engagement sowohl für die Günther Rid 
Stiftung als auch für den mittelständischen 
Einzelhandel zu danken. 

Günther Rid Stiftung für den bayerischen Einzelhandel
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Warum dieses Buch?

Der Einzelhandel in Deutschland befindet 
sich in einem schrumpfenden Markt: Seit 1995 
müssen wir ein preisbereinigtes Umsatzmi-
nus von über 5% verzeichnen. Der Anteil des 
Einzelhandels am privaten Verbrauch sinkt 
stetig und konkurriert mit der Abschöpfung 
der Kaufkraft durch Sozialabgaben, Kranken-
versicherung, Altersvorsorge und Energieko-
sten. Ebenso ist eine Konsumzurückhaltung 
angesichts unsicherer Zukunftsprognosen zu 
vermerken. Schließlich zeigen einige Märkte 
einen deutlichen Preisverfall und spürbare 
Sättigungstendenzen. Auch perspektivisch 
ist hier keine Besserung zu erwarten – zumal 
die Bevölkerungszahlen in der Bundesrepu-
blik Deutschland leicht rückläufig sind. Das 
Ergebnis dieser Entwicklung ist ein enormer 
Verdrängungswettbewerb, zumal den sin-
kenden Umsätzen ein  Flächenwachstum von 
über 25 % gegenübersteht und der Vertriebs-
weg über das Internet weiterhin hohe Wachs-
tumsraten ausweist.

Die logische Konsequenz aus dieser Ent-
wicklung ist eine deutliche Marktbereini-
gung im Einzelhandel. Gerade die letzten 
Jahre waren gekennzeichnet von Insolven-
zen namhafter Unternehmen wie Karstadt / 
Quelle, Hertie oder auch Woolworth, die den 
deutschen Einzelhandel teilweise über Jahr-
zehnte geprägt haben. Weniger spektakulär 
aber umso nachhaltiger ist die seit Jahren 
andauernde Abschmelzung im mittelstän-
dischen Einzelhandel: der nicht filialisier-
te Fachhandel hat seinen Marktanteil von 
29,8 % in 1996 auf 15,6 % in 2008 fast halbiert. 
Dahinter stehen jedes Jahr viele 1.000 Un-

ternehmen, die aus dem Markt ausscheiden 
müssen.

Eindeutig marktbestimmend sind heute 
systemgetriebene, vertikal gesteuerte, filia-
li sierte Formate von Handelskonzernen, 
die nicht nur ihr internationales Wachstum  
vorantreiben, sondern auch für eine zuneh-
mende Uniformität der Handelsszene in den 
Einkaufszentren und Innenstädten Sorge 
tragen. 

Zahlreiche Beispiele zeigen aber erfreuli-
cher Weise auch, dass Erfolg im mittelstän-
dischen Einzelhandel möglich ist. Ob als 
Qualitätsführer, Nischenanbieter oder auch 
regionaler Versorger – diesen „Local Heroes“ 
gelingt es, die Handelslandschaft zu berei-
chern, die Konsumkultur zu heben und die 
wirtschaftliche Kraft ihrer Region zu stärken. 
Dazu muss der Mittelstand die ihm eigenen 
Instrumente gezielt einsetzen, so dass eine 
positive Differenzierung von den Groß-
betrieben gelingt. Aktuelle Entwicklungen 
zeigen dabei, dass es eine Renaissance der 
Individualität gibt, die neue Chancen für den 
Mittelstand bietet.

Betrachtet man nun die zahlreichen Ver-
öffentlichungen zum Handelsmanagement 
und Handelsmarketing, so fällt auf, dass die 
Perspektive des Mittelstands dort selten kon-
sequent eingenommen wird. Angesichts von 
über 250.000 Unternehmen, die dem mittel-
ständischen Einzelhandel zuzurechnen sind, 
eigentlich verwunderlich. Vor diesem Hinter-
grund ist es das Ziel dieses Herausgeber-
werkes, Methoden, Hilfsmittel und Erfolgs-
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strategien vorzustellen, welche speziell kleine 
und mittlere Handelsunternehmen im Wett-
bewerb stärken können. 

Der spezifische Anspruch eines Handbuches 
für den mittelständischen Einzelhandel wird 
auf drei Wegen erfüllt:

1. Die Beiträge wurden durchgängig von 
Experten verfasst, die sich als Händler, Ver-
bundgruppenmanager, Dienstleister, Berater, 
Trainer oder im Rahmen der Forschung und 
Ausbildung an Hochschulen intensiv mit dem 
mittelständischen Einzelhandel befassen. Dem-
entsprechend werden die Ausführungen auch 
immer wieder mit Hilfe von Beispielen aus der 
Handelspraxis illustriert.

2. Es gibt in diesem Herausgeberwerk eine 
ganze Reihe an Beiträgen, die spezifisch mit-
telständisch sind und die in den einschlägigen 
Standardwerken häufig nur eine Randnotiz 
darstellen. Zu nennen sind die Beiträge „Han-
delsmanagement und Stadtmarketing“, „Zu-
sammenarbeit mit Handelskooperationen“, 

„Entwicklung einer Unternehmerpersönlich-
keit“ sowie der Beitrag zur „Unternehmens-
nachfolge“.

3. Alle übrigen Beiträge befassen sich mit häu-
figer diskutierten Themen und Gestaltungs-
feldern, nehmen dabei aber konsequent den 
Blickwinkel des mittelständischen Einzelhan-
dels ein. Dies gilt für die einführenden Beiträ-
ge zu den Rahmenbedingungen (Entwicklung 
insgesamt sowie branchen- und betriebs-
formenspezifische Besonderheiten) genauso 
wie für die Erläuterungen zum strategischen 
Handelsmanagement (Positionierung, Stand-
ort, Finanzierung, Firmenwert, E-Commerce) 
und für die eher operativ ausgerichteten Aus-
führungen zum Handelsmarketing und Han-
delsmanagement (Sortiment, Kommunikati-
on, Preis, POS-Marketing, Service, Personal, 
Controlling und Prozessmanagement).

Wir wünschen Ihnen eine kurzweilige  
Lektüre und viele interessante Anregungen für 
die erfolgreiche Arbeit am und im mittelstän-
dischen Handel. 
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