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Modernerer Aufiritt, mehr Basics, Preis und Value:
Takko-Chef Stephan Swinka iiber die neue Strategie des
Bekleidungsfilialisten und die Chancen der Krise

TW: Herr Swinka, Sie sind jetzt seit einem Jahr CEO bei Takko. Was haben Sie in
diesen zwolf Monaten im Unternehmen verindert?

Stephan Swinka: Ich glaube, dass denjenigen, die schon am ersten Tag in einem
neuen Unternehmen die Winde einreifen, bald ein Balken auf den Kopf fliegt.
Wenn man irgendwo neu anfingt, gibtes Stirken und Schwichen. Zum Ende des
vergangenen Jahres haben wir — die Geschiftsfithrung und die zweite Fithrungs-
ebene — dann eine Ercffnungs-Bilanz erstellt.

Wie sah diese aus? Wo lagen die Stirken und wo die Schwichen?

Wenn wir allein die vergangenen vier, fiinf Jahre betrachten, hat sich das Unter-
nehmen aus einer durchaus schwierigen wirtschaftlichen Lage deutlich ent-
wickelt und neu aufgestellt. Im Wesentlichen durch zwei Stofjrichtungen. Die
eine ist die Vertikalisierung in der Beschaffung. Die andere ist die Expansion, die
vor allem in neuen Mirkten vorangetrieben wurde. Sich auf diese beiden Schwer-
punkt-Themen zu konzentrieren, war aus der damaligen Situation heraus genau
richtig. Das Unternehmen wurde dadurch auf eine sehr solide finanzielle Basis
gestellt.

Wo lagen denn nun die Schwachstellen?

Ich glaube, es ist wichtig, dass man in einem Unternehmen nicht nach Schwi-
chen sucht, sondern nach Chancen. Wenn man mit dem Ansatz herangeht, wir
wollen jetzt alle Schwiichen beheben, stéRt man hiufig auf emotionale Wider-
stinde und verbreitet kein positives Leitbild. Genauso verfahren wir tibrigens
auch, wenn wir up’é Wettbewerber anschauen. Wir gucken nicht, was machen die
falsch, sondern was machen die gut, und wo kénnen wir lernen.

Welche Konsequenzen werden Sie aus dieser Analyse ziehen?

Vor vier, finf Jahren war es richtig, sich auf Expansion und Beschaffungs-Opti-
mierung zu konzentrieren. Jetzt miissen wir auch die anderen Faktoren an-
packen. Es hilft zum Beispiel nichts, wenn Sie ein tolles Marketing-Konzept
haben, aber Schwichen im Sortiment. Und umgekehrt. Einzelhandel ist wie
Zehnkampf — da niitzt es nichts, wenn Sie super im Weitsprung sind, aber die
anderen Disziplinen vernachlissigen. Darum werden wir auch Bereiche wie
unsere IT, die Logistik und das Supply Chain Management angehen und weiter
fiir die Zukunft optimieren.

Welches Thema ist denn am dringlichsten?

Seit 1. Oktober 2008 ist Stephan Swinka CEQ bei Takko.
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