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/ Strategischer Partner fir die diskrete Vermarktung von
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Wir verstehe

als Problemloser”

Marcus Schénhart ist ins Business der nachhaltigen
Warenverwertung eingestiegen

Il Das Monheimer Unternehmen Masché
ist neuer BTE KompetenzPartner. Der Firmen-
name leitet sich vom Namen des Griinders
ab: Marcus Schonhart. Er hat sich bei dem
Secondhand-Spezialisten Reverse Retail aus
deroperativen Verantwortungzuriickgezogen,
bleibt aber groBter Gesellschafter und Beirat.
Mit Masch6 mochte er sich um ein branchen-
spezifisches Problem kiimmern, fiir das es
aus seiner Sicht bisher keine zufriedenstel-
lende Losung gab: die Abnahme und Verwer-
tung von Warenlberhangen. Mit dem mb
sprach Marcus Schonhart, der lange in fih-
renden Positionen bei P&C Diisseldorf sowie
bei der Katag war und in der Branche bestens
vernetzt ist, ber sein neues Business.

mb: Herr Schonhart, warum sehen Sie fir Ihr
Unternehmen in der Branche Marktpotenzial?
Marcus Schénhart: Da ich schon lange in der
Modebranche bin, war mir das Thema Waren-
iberhdnge natirlich grundsatzlich vertraut.
In der Coronazeit, als die Geschafte geschlos-
sen waren und die Branche nicht wusste, wo-
hin mit der ganzen Ware, haben wir uns dann
intensiver mit der Problematik beschéftigt.
Und dabei festgestellt, dass es fiir die Un-
ternehmen, egal ob Héndler oder Lieferant,
keine zufriedenstellende Losung gibt. Nach
jeder Saison oder auch unterjahrig, je nach
Bedarf, stellt sich immer wieder das Pro-
blem: Wohin mit der Altware? Dann sind
ganze Teams damit beschaftigt, fir die ver
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schiedenen ,Problemwaren” eine Lésung zu
finden. Das ist sehr zeit- und damit kosten-
aufwandig.

mb: Und die Losung heiBt aus lhrer Sicht
Mascho? Was machen Sie anders als [hre Mit-
bewerber?

Marcus Schonhart: Wir verstehen uns als
strategischer Partner beim Thema Warenent:
lastung und setzen auf eine dauerhafte Zu-
sammenarbeit. Wir kiimmern uns als Problem-
l6ser um alle Uberhange, egal ob Online-
Retouren, B-Ware, Warenriicklaufer aus dem
Handel oder Musterteile. Das hei3t, wir ho-
len innerhalb von 48 Stunden die Ware dis-
kret ab, unabhéngig davon, welche Teile das
im Einzelnen sind, wie ihr Zustand ist und
wie grol die Charge ist. Der grofRe Vorteil

Sabine und Marcus Schénhart
betreiben Maschd, Monheim, gemeinsam.

unseres Geschaftsmodells ist die Planbarkeit
fiir unsere Partner. Unser Ansatz ist somit
schnell, einfach, kosteneffizient, diskret und
nachhaltig.

mb: Wie sieht lhre Kundenstruktur derzeit
aus? Von wem iibernehmen Sie die meiste
Ware?

Marcus Schonhart: Ein Drittel unserer Partner
sind Handler, darunter sowohl bekannte On-
line Retailer als auch groBe stationare Mode-
handelsunternehmen. Zwei Drittel der Kun-
den sind Lieferanten. Hier geht es dann um
fehlerhafte Ware, Uberproduktion oder auch
unverkaufte Artikel, die sie aus dem Handel
zuriicknehmen. Diese holen wir auf Wunsch
auch direkt bei den Geschaften ab, sodass
fir die Marken der gesamte Logistikprozess
der Warenriicknahme und Wiedereinlagerung
entfallt.

mb: Und was passiert dann mit der Ware?
Marcus Schonhart: Wir garantieren, dass sie
einer sinnvollen und nachhaltigen Verwer-
tung bzw. Verwendung zugefihrt wird und
nicht auf irgendwelchen Millbergen landet.
Wir haben fiir jede Art von Ware weltweit
verschiedene Abnehmer. Die Nachfrage nach
derartigen Textilien ist erstaunlich groB. Da-
bei stellen wir verlasslich sicher, dass die
Ware auRerhalb der Kernmarkte unserer Part
ner vermarktet wird und nicht auf dem
Wiihltisch eines Discounters landet - ein sehr
sensibles Thema iibrigens!

mb: Glauben Sie, dass es der Branche in
Zukunft vielleicht auch mithilfe von KI-Tools
besser gelingt, Uberhdnge zu vermeiden?
Marcus Schdonhart: Nein, das glaube ich tat
sachlich nicht. Meiner Einschatzung nach sind
Uberbestande in der Modebranche system-
immanent und auch nicht auf duRere Ein-
flussfaktoren wie Corona oder Ukrainekrieg
zuriickzufiihren. Es wird immer eine bestimm-
te Ubermenge vorhanden sein, weil sie be-
notigt wird, um in den regularen Markten die
angestrebten Umsatze realisieren zu kénnen.
Es muss also quasi immer zu viel Ware auf
dem Markt sein. uL

Diesen und weitere Artikel der BTE Kom-
petenzPartner finden Sie unter Praxistipps auf
der Website www.bte-kompetenzpartner.de.



