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W ie eine Kooperation ihre Lagerfunk-
tion erfüllt, ist eine Schlüsselfrage

für jede Organisation. Bei Expert fiel die
Entscheidung ganz klar auf ein Lager in
Eigenregie. Dazu hat die orange Koopera-
tion im vergangenen Jahr die Lagerkapa-
zität am neuen Standort in Wels nochmals
erweitert. Im Sommer 2012 konnte Ex-
pert seine neue Halle einweihen.

„Jeder stellt seine Lösung natürlich als
die beste dar. Beide Varianten haben ihre
Vorteile. Beim Outsourcing habe ich
keine Investitionskosten. Auf der anderen
Seite hat sich Expert bewusst für ein selbst
geführtes Lager entschieden. Wir sind der
festen Überzeugung, dass das Lager in der
Kooperation eine ganz zentrale Rolle
spielt – im Sinne der Versorgungsfunk-
tion. Die wollen wir selbst in der Hand
haben”, erklärt Expert-GF Alfred Kapfer.

Optimal lieferfähig

Einer der Vorteile ist die erhöhte Flexi-
bilität, die ein eigenes Lager vor Ort mit
sich bringt. „Eine räumliche Trennung
von Lager und Verwaltung ist unserer An-
sicht nach suboptimal, trotz der vielen
modernen Möglichkeiten der Kommuni-
kation”, so Kapfer. „Gerade in Spitzenzei-
ten haben wir durch das Lager die
Möglichkeit, höchst flexibel zu agieren.
Wir haben die Personal- und Zeitplanung

selbst im Griff. Das ist bei externen
Dienstleistern nur begrenzt der Fall.”

Diese Flexibilität ist auch nach Ansicht
von Kapfer ein Alleinstellungsmerkmal
von Expert. In der Zentrale sei man dann
auch entsprechend stolz darauf, dass man
den Mitgliedern ein Zentrallager in dieser
Qualität zur Verfügung stellen könne.
Eines wird Kapfer allerdings nicht müde
zu betonen: Grenzenloses Wachstum für
das Zentrallager sei
nicht das Ziel. „Es geht
nicht um die Gewinn-
maximierung, sondern
um den Service für die
Mitglieder”, so der Ex-
pert-GF. „In Wirklichkeit geht es um die
Versorgungsfunktion für die Mitgliedsbe-
triebe zu den bestmöglichen Konditionen.
Geht es über die Strecke, dann ist 
uns auch die Strecke recht. Im Lager 

 kalkulieren wir sehr knapp. Wir müssen
unsere Kosten decken und die Investitio-
nen tätigen können. Aber unser Ziel ist,
optimal lieferfähig zu sein. Das ist uns
diese Weihnachten wieder sehr gut gelun-
gen.”

Sortiment – breit und tief

Dank der knappen Kalkulation sowie
der Verfügbarkeit von Schlüsselprodukten

auch zu Spitzenzeiten
werde das Zentrallager
auch für große Mitglie-
der immer interessanter.
Diese greifen inzwi-
schen genauso auf die

Dienste der Welser Zentrale zurück wie
kleinere Expert-Händler, die aufgrund
ihrer Größe eben nicht die notwendige
Einkaufsmacht gegenüber der Industrie
auf die Waage bringen. Dass sich dank 

Expert – Erfolgsfaktor Lager 

„Selbst in der Hand“ 
In den vergangenen fünf Jahren haben sich die Umsätze des Expert-Zentrallagers 
vervierfacht. Vor allem in Spitzenzeiten wie zu Weihnachten greifen auch die großen
Mitglieder gern auf das Welser Lager zu, um lieferfähig zu bleiben, wie auch das 
vergangene Weihnachtsgeschäft gezeigt hat. Damit spielt die Kooperationszentrale
eine wichtige Rolle für den Erfolg der Expert-Händler. E&W hat sich mit Expert-GF 
Alfred Kapfer und Einkaufsleiter Thomas Wurm über Lagerstrategie, Service für die 
Mitglieder und „zahnlose Tiger“ unterhalten.

Expert-GF Alfred Kapfer und EL Thomas Wurm halten nichts von einer räumlichen 
Trennung von Zentrale und Lager. 

„Die Versorgungsfunktion
wollen wir selbst in der

Hand haben.“

Alfred Kapfer

VERSORGUNGSFUNKTION
für die Mitglieder auch in Spitzenzeiten
sicherstellen. 

HOHE AKZEPTANZ 
bei den Mitgliedern durch hohe Service-
leistung und Sortiment.

VERVIERFACHT
hat sich der Lagerumsatz in den vergan-
genen fünf Jahren.  

AM PUNKT
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der schnelleren Lieferzeiten durch das
 Zentrallager auch das eigene Lagerrisiko
vermindern lässt, mache dieses für die
Mitglieder zusätzlich attraktiv.

Bei der Sortimentsgestaltung will Ex-
pert allerdings weiterhin sehr selektiv vor-
gehen. Denn bei der Gestaltung und dem
Umfang der Produktpalette spielen auch
strategische Überlegungen eine Rolle.
„Grundsätzlich greifen wir nur Dinge auf
und verfolgen sie ernsthaft, wenn wir
damit auch einen Vorteil für die Mitglie-
der generieren können”, beschreibt Wurm
die Strategie von Expert. „Wir haben
nicht den Anspruch, jedes Produkt und
jedes Sortiment anzubieten. Es gibt nach
wie vor Bereiche, die wir im Zentrallager
gar nicht anbieten, wie zB die große
Weißware. Da passt die Versorgung der
Mitglieder durch die Industrie, und die
Situation ist sicher anders zu bewerten als
in der UE. De facto haben wir nun ein
hohes Niveau erreicht, aber noch keinen
Plafond. Wir versuchen vielmehr das An-
gebot im gesunden Ausmaß auszubauen.”

Bedarf wächst

Ein Grund für die Erweiterung des An-
gebots liegt wie gesagt in der Veränderung
der Industrie-Strukturen. Schließlich kon-
zentrieren sich immer mehr Lieferanten
auf die DACH-Region als Ganzes und
fahren ihre regionale Vertretung zurück.
Damit steigt aber automatisch der Bedarf
nach einem Zentrallager der Kooperation.
Derzeit sei zB der Anteil des Expert-Zen-
trallagers beim Kleingeräteumsatz der
Gruppe schon relativ hoch. Große Liefe-
ranten wie P&G, SEB und Philips gehen
für die Mitgliedsbetriebe schon zu 100%
über die Zentrale. 

Auch in der UE be-
steht nach Ansicht von
Wurm noch Potenzial
für eine Ausweitung der
Rolle des Expert-Zen-
trallagers. Und in der
Zukunft könnten auch
Konvergenzprodukte an
der Grenze zwischen UE und IT für die
Mitglieder interessant werden, sodass sie
auch ihren Weg ins Lager finden. Eindeu-
tig keinen Bedarf für ein Angebot über das
Zentrallager sieht der Expert-EL dagegen
bei der großen Weißware: „Klarerweise
diskutieren wir immer wieder über solche
Themen, besonders wenn es um Fokus-
produkte geht, wo es auch einmal Waren-
knappheit geben kann. Doch man muss
sich fragen, ob es Sinn macht, eine Wasch-
maschine ab Lager anzubieten. Meiner

Ansicht nach ist das nicht sinnvoll.
 Außerdem müsste man zumindest ein
kleines, feines Sortiment anbieten, und
dazu fehlen uns auch die Kapazitäten.”

Zur Sortimentsgestaltung gehört es
aber auch, dass sich die Kooperation aus
Produktgruppen wieder zurückzieht, oder
von vornherein verzichtet, wenn der Be-
darf der Mitglieder auf anderen Wegen
besser erfüllt werden kann. In solchen Fäl-
len setzt Expert auf strategische Partner-
schaften wie zB mit Schäcke, um den
Bedarf der Mitglieder zu erfüllen.  

Die richtige Balance 

„Die Kunst ist es, die Balance zu finden
zwischen der richtigen Breite und Tiefe
des Sortiments, und auf der anderen Seite,

nicht von jedem Dorf
einen Hund zu haben
und damit eben kein
ordentliches Portfolio
zusammenzubringen”,
ergänzt Kapfer. „Ich
glaube, dass wir mit den
rund 2.500 Artikeln,
die wir derzeit auf Lager
haben, eine sehr gute

Balance erreicht haben. Einerseits führen
wir alle marktrelevanten Produkte und an-
dererseits verzetteln wir uns nicht, womit
wir von jedem Artikel nur geringe Stück-
zahlen bewegen könnten.”

Da aber die Mitglieder nicht dazu ver-
pflichtet sind, im Zentrallager zu kaufen,
müsse die Kooperation nach den Worten
von Kapfer „Druck durch Leistung” 
erzeugen. Dh, die Zentrale muss durch
ein exaktes Einkaufsmanagement, die

 Konzentration  auf die für die Mitglieder
relevanten Produkte sowie die attraktive
Kalkulation der Preise für den Abfluss der
Ware sorgen. Dazu gehöre aber auch eine
enge Zusammenarbeit mit der Industrie
im Sinne einer gesunden Partnerschaft.

„Dafür ist erforderlich, dass man ein
Top-Einkaufsteam hat, das laufend ein
Lagerbestandsmanagement durchführt,
dass man sich nicht überfrisst. Ein Ein-
käufer einer Kooperation muss ein sehr
gutes Gefühl haben und wissen, was Sache
ist. In einem Filialsystem bestückt man
halt pro Standort. In einer Koop ist der
Job unendlich komplexer. Umso mehr bin
ich froh, dass wir mit EL Thomas Wurm
im Bereich WW sowie Kleingeräte und
mit Andreas Scharinger in der UE, Tele-
kommunikation zwei absolute Vollprofis
haben. Christoph Renauer kennt ebenfalls
die Strukturen und deckt im Einkaufs-
team die neuen Geschäftsfelder ab”, lobt
der Expert-GF seine Mannschaft. 

Loyalität der Mitglieder

Dass die Leistung des Einkaufsteams
unter EL Thomas Wurm von den Mitglie-
dern geschätzt wird, spiegelt sich auch in
den beständig wachsenden Umsätzen des
Zentrallagers wider. „Hier beißt sich die
Katze in den Schweif”, wie Kapfer erklärt.
„Je besser das Lager die Bedürfnisse der
Mitglieder trifft, desto loyaler sind sie,
desto effizienter kann der Einkauf wie-
derum arbeiten, leichter planen und ins
Volumen gehen, desto größer sind wie-
derum die Vorteile, die die Zentrale für
die Mitglieder lukrieren kann, womit
diese wieder lieber auf das Zentrallager zu-
greifen.”

„Grundsätzlich greifen wir
nur Dinge auf und verfol-
gen sie ernsthaft, wenn wir
damit auch einen Vorteil
für die Mitglieder generie-

ren können.”

Thomas Wurm

Und wenn es notwendig ist, dann legt die Mannschaft in der Zentrale auch einmal
selbst Hand an. Wie zuletzt bei der Konfektionierung der ersten Service-Pakete: 

Den folgenden Wettbewerb gewann laut Kapfer das Damen-Team. 
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Die Loyalität der Mitglieder werde aber
auch durch den hohen Servicegrad für die
Mitglieder sichergestellt, den das Zentral-
lager sich über die vergangenen Jahre er-
arbeitet hat. Hohe Verfügbarkeit und
Geschwindigkeit sowie die Möglichkeit,
auch kleine Mengen oder Einzelstücke zu
denselben Konditionen zu bestellen wie
größere Lieferungen, seien da entschei-
dend. Da stehe das Zentrallager natürlich
im Wettbewerb mit anderen Quellen, wie
Wurm erklärt: „Die Verfügbarkeit spielt
eine überragende Rolle. Der Preis ist da
mehr und mehr nur ein Hygienefaktor.
Der muss attraktiv sein, aber die schnelle
Verfügbarkeit ist entscheidend.” 

Kein Hochpreisland

Unmittelbar mit der Preisgestaltung
hängt natürlich auch die Frage zusammen,
wo die Kooperation einkauft. Dass Expert

mit seinem Zentrallager die österreichi-
schen Niederlassungen der Lieferanten
ausheble, sei definitiv nicht der Fall, wie
Kapfer und Wurm unisono versichern.
Vielmehr legt die Kooperation Wert auf
einen engen Kontakt mit den hiesigen Ab-
legern der Industrie – sofern es die noch
gibt.  

„Es ist uns wichtig, dass die Industrie
auch weiterhin Vertriebsstrukturen in
Österreich aufrechterhält. Da würden wir
den Ast, auf dem wir sitzen, absägen,
wenn wir die hiesigen Niederlassungen
schwächen”, wie Kapfer betont. „Das
kann aber nicht heißen, dass Österreich
als Hochpreisland für die Ware gilt. Da
können wir nicht zusehen. Unsere Mit-
glieder sind mit dem grenzüberschreiten-
den Warenfluss konfrontiert. Dh, volle
Unterstützung für die österreichischen
Vertriebsstrukturen, gleichzeitig erwarten
wir aber, dass diese Organisationen auch
alles in ihrem Rahmen Mögliche tun,
damit es für unsere Mitglieder und den
FH insgesamt einen fairen Preis gibt. Wir
können nicht in Schönheit sterben, um
die Vertriebsstruktur aufrechtzuerhalten.”

Schlüsselargument 

Dank des Quantensprungs bei Kapazi-
täten und Serviceleistungen im Zentralla-
gers (© Thomas Wurm) verwundert es
nicht, dass die Zustimmung zum Zentral-
lager unter den Expertmitgliedern weiter
wächst. Dass in der Vergangenheit die Zu-
stimmung zum Zentrallager vielleicht
nicht immer so hoch war, liegt nach

 Ansicht von Kapfer auch an der „Urangst
eines jeden Händlers, dass jede zusätzliche
Stufe auch Geld kostet. Die Milchmäd-
chenrechnung, dass der direkte Einkauf
eine höhere Spanne erziele, weil die Pro-
zente für das Zentrallager entfallen, funk-
tioniere allerdings nicht mehr. Unser
Volumen ermöglicht bessere Einkaufskon-
ditionen. Einzelstücke können nie mit Vo-
lumeneinkäufen mithalten, wenn ich zB
500 Fernseher aufs Lager lege, die zudem,
wenn es wirklich hart auf hart geht, so
knapp kalkuliert sind, dass es ein glatter
Durchschuss ist. Auch das hat es schon ge-
geben, wenn es der Markt notwendig
macht, um die Mitglieder zu unterstüt-
zen.”

Mit der Loyalität der Mitglieder ge-
winnt das Zentrallager und damit die Ko-
operation allerdings auch mehr Gewicht
gegenüber der Industrie, ist Kapfer über-
zeugt. Denn gemeinsames Marketing und
die Einkaufskraft der Gruppe sind ent-
scheidend für die Verhandlungsmacht der
Kooperation im Sinne der Mitglieder ge-
genüber der Kooperation. „Man muss es
ganz klar sagen, eine Kooperation ohne
Lager oder zumindest Lagerfunktion ist
ein zahnloser Tiger”, bringt es Kapfer auf
den Punkt.

Die neue Halle des Zentrallagers verdoppelt dank ihres Volumens nicht nur die Lagerkapa-
zität der Kooperation, auf dem Dach befindet sich auch eine Solar-Anlage, die EL Thomas

Wurm (li) und GF Alfred Kapfer schwindelfreien Besuchern auch präsentieren. 

Text & Fotos: Dominik Schebach
Info: www.expert.at

Mehr Info auf elektro.at! 
via STORYLINK: 1304026

3.000 QUADRATMETER 
Gesamtlagerfläche – dank der neuen
Halle hat sich die Kapazität verdoppelt. 

VIER MITARBEITER
sorgen dafür, dass bis 13 Uhr bestellte
Ware am nächsten Tag, spätestens aber
nach 48 Stunden, beim Mitglied sind.

FÜNF BIS SECHS MAL 
im Jahr dreht sich das gesamte Zentral-
lager. 

RUND 2.500 ARTIKEL 
hat Expert derzeit auf Lager. 

FACTS ZENTRALLAGER

Bosch hat ein Herz für Kinder.
Mit der            Collection für junge Familien

unterstützt Bosch die St. Anna Kinderkrebsforschung.

Die           Collection von 
Bosch, ideal für Familien 
mit Kindern.
Wer bei allem, was er leistet und ent-
wickelt, das Wohl unserer Jüngsten 
im Auge behält, schafft etwas Groß-
artiges. Genauso wie unsere Ingeni-
eure. Mit all ihrem Wissen und ihrer 
Leidenschaft denken sie jedes Mal 
aufs Neue darüber nach, wie sie un-
sere Hausgeräte noch besser machen 
können: Indem sie Waschprogram-
me für sensible Haut entwickeln, 
Backofentüren nicht so heiß wer-
den und Geschirrspüler noch hygi-
enischer spülen lassen sowie Kühl-
schränke bauen, die Vitamine länger 
frisch halten.

Bosch hat ein Herz für 
Kinder. Sie sicherlich auch.

Für die ersten 1250
verkauften  Haus-

geräte aus der Care
Collection erwirbt 

Bosch von der 
St. Anna Kinder-
krebsfoschung 
deren Maskott-

chen und schenkt 
diese an bedürftige 

Kinder weiter. Mit 
dem Verkauf der 

Hausgeräte unter-
stützen Sie gemeinsam mit Bosch 
die St. Anna Kinderkrebsforschung 
und erzeugen ein Lächeln auf den 
Gesichtern von Kindern.

Unterstützen Sie mit Bosch 
die Forschung zum Wohle 
krebskranker Kinder.
Tag für Tag hilft die St. Anna Kinder-
krebsforschung in Österreich das 
Leben krebskranker Kinder zu 
retten und leistet mit ihren For-
scherInnen einen wichtigen Beitrag
zur Bekämpfung von Kinderkrebs.

Infos unter: 
www.kinderkrebsforschung.at

Schenken Sie unserer 
Aktion Aufmerksamkeit mit 
attraktivem Dekomaterial.

Perfekt in Szene gesetzt. Der 
Geräteaufleger für Waschmaschinen, 
Geschirrspüler oder 
Herde.

Weist Ihre 
Kunden auf die 
Care Collection hin. 
Der Geräteaufkleber.

Das gratis 
Malbuch 

mit Crowner 
im Verkaufs-

bereich.

Unser Online-Auftritt.

Mehr Hygiene, mehr Sicher-
heit, mehr Frische und mehr 
Zeit für die Familie.
Beim Waschen: · i-DOS 
· Flecken-Automatik · AllergiePlus 
· AntiVibrations Design 
· ActiveWater Technology
Beim Trocknen: · Kindersicherung
· ActiveAir Technology · Sportswear 
· Self-Cleaning Condenser™ 
Beim Spülen: · HygienePlus 
· Zeolith® Trocknen A+++ 
· ExtraTrocknen · TurboSpeed 
· Kindersicherung
Beim Kühlen/Gefrieren: · NoFrost
· Energie-Effizienz-Klasse A+++  
· Hydrofresh · ChillerBox 
· AntiFingerprint · Sicherheitsglas
Beim Kochen und Braten: · Induktion 
· Multifunktion 3D Plus · Komfort-
Türe max. 40° C · Kindersicherung
Beim Staubsaugen:
· Air Clean HEPA-Hygienefiltersystem 
für Allergiker geeignet

Die           Collection goes 
online, und Ihre Kunden 
gewinnen.
Wer von Ihren Kunden online geht
und eine Seite aus dem Malbuch
ausmalt, hat die Chance, ein Wochen-
ende in Paris oder einen Tag in der
Sonnentherme Lutzmannsburg zu
gewinnen. Weiters warten 95 Mas-
kottchen auf ein fröhliches Kinder-
zimmer.

Mehr über diese Aktion
und die           Collection 
für junge Familien erfahren.
Einfach QR-Code mit dem Mobil-
telefon scannen und online 
anschauen.
www.bosch-home.at/
einherzfuerkinder

Für Details und Aktionsgeräte fragen Sie Ihren Bosch Vertriebsbeauftragten. Aktion gültig bis 31.07.2013
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