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Ladenkonzepte

Einzelhandler mussen ihre Laden
attraktiv machen
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Auch Baumarkte kdnnen schon sein und ein besonderes Einkaufserlebnis bieten. Der BBM-

Baumarkt in Achim ist dafiir das beste Beispiel.

SchlieRen Geschifte, werden meist immer dieselben Griinde herangezogen:
Der boomende Online-Handel, der Standort, die Konkurrenz von den groRen
Ketten und Discountern. Dabei gibt es geniigend Beispiele von Einzelhdndlern,
die dieser Entwicklung trotzen: Sie iiben nach wie vor eine ganz besondere

Anziehungskraft aus.

Von Regina Mittenhuber

er Kunde will nur noch online kaufen? Weit ge-

fehlt! Dies zeigt nicht zuletzt der Trend, dass
auch Online-Handler stationdre Geschafte erdffnen
oder mit ihren Produkten in den stationdren Handel
gehen. Mymuesli wird mittlerweile als Musterbei-
spiel fiir Multichannel hergenommen: Urspriinglich
als Online-Shop fiir individuell zusammensteltbare
Bio-Miislis gegriindet, gibt es bereits in mehre-
ren Stddten stationdre Ldden - Tendenz steigend.
Beim Diisseldorfer Unternehmen Emmas Enkel war
die Vernetzung aller Kanale von Anfang an Kon-
zept: Binnen kiirzester Zeit erhielten die Griinder
Anfragen von Interessenten, die gerne in anderen
Stédten Filialen eréffnen wollten. Und auch die
noch recht junge Rasierpflegemarke Mornin’ Glory

war anfangs online gestartet und nur dort erhalt-
lich: Seit kurzem sind die Rasurpflegeprodukte fiir
den Mann auch in den dsterreichischen dm-Filia-
len erhiltlich. Fiir die Griinder ist Osterreich als
Testmarkt ideal - und dm ein attraktiver und fairer
Handelspartner.

Der Mensch im Mittelpunkt

Doch auch die Drogeriemarktkette setbst ist ein
gutes Beispiel dafiir, wie man sich als stationar
gefiithrtes Unternehmen erfolgreich entwicketn und
von reinen Billigdiscountern abheben kann. Rote
Zahlen hat es in der Firmengeschichte von dm
noch nie gegeben. Auch nicht in den Anfiangen,

als der Heidelberger Drogist Gotz W. Werner seine
Idee zu einem neuen Drogeriemarkttyp vorstellte.
Heute ist dm gréBter Anbieter von Drogeriewaren
in Deutschland und Marktfiihrer in den drogisti-
schen Kernsortimenten Schonheit, Gesundheit,
Foto und Babybedarf; auch der Bereich ,Gesunde
Lebensmittel” wachst sehr dynamisch. Und wah-
rend andere Unternehmen ausschlieBlich auf Er-
trag fokussiert sind, ist dm sozusagen schon ,von
Geburt an” anders: Hier steht der Mensch im Mit-
telpunkt. Deshalb ist Ertrag nicht das Ziel, son-
dern ,die Folge unserer Zusammenarbeit” so das
Bekenntnis von Geschéftsfithrer Erich Harsch.
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Wie attraktiv der stationdre Einzelhandel
sein kann, beweist die Erfolgsstory von
mymuesli: Nach dem Start als reiner Onli-
ne-Handler erdffnet eine Filiale nach der
anderen.

Einzigartig und anders

Doch es gibt auch viele inhabergefiihrte Laden
ohne Filialnetz, die eine besondere Faszination
ausiiben: Manche werden sogar zu Treffpunkten,
an denen man Gleichgesinnte trifft, sich inspirie-
ren ldsst und sich ein paar schdne Momente ver-
schafft. Von Zeitdruck und Preiskampf keine Spur.

Ein Beispiel dafiir ist der Kolner Laden ,Vegane
Zeiten”: Hier ist der Name Programm. Von veganem
Leberkése, Bockwurst, Riesengarnelen und Tinten-
fischringen iiber Schokoladen und Aufstriche bis
hin zu veganen Schuhen reicht das Sortiment. Ur-
spriinglich kamen eher Kunden aus der Tierrechts-
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bewegung - inzwischen ist Vegan ein Trend, der
standig neue Anhdnger findet. Manche Kunden
entdecken den Laden iiber das Internet und finden
auch aus dem Ausland zu ,Vegane Zeiten”,

Social Business im stationdren
Handel

Ebenfalls in Koln befindet sich ein Tibet-Shop:
Gegriindet vom Wirtschaftswissenschaftler Phunt-
sok Naktsang, urspriinglich fiir seine Landsleute.
Schnell wurden auch deutsche Kunden auf das
Geschdft und seine tibetischen Produkte aufmerk-
sam. Und so ist der Handler nicht nur Geschéftsin-
haber, sondern gleichzeitig auch Kulturvermittler.
In seinem Laden fiihrt er gemeinsam mit seiner
Frau handgefertigten Schmuck, Tiicher, Teppiche,
Gebetsfahnen und weitere Traditionsprodukte aus
seiner Heimat.

Ein Teil der Umsatze flieRt in soziale Projekte
in Indien. AuBerdem hat Phuntsok Naktsang ,Ste-
via of India” gegriindet und verkauft Packungen
mit kleinen Einheiten des SiiBungsmittels. Dieses
stammt aus Indien und in Bangladesch. Durch den
Erlos werden die Kleinbauern unterstiitzt.

Mit dieser Geschéaftsidee liegt der Tibeter ganz
im Trend des Social Business: Denn immer mehr
Deutsche suchen ganz gezielt nach Produkten, die
nachhaltig, fair und 6kologisch korrekt produziert
werden. Der Preis spielt fiir sie dabei nur eine un-
tergeordnete Rolle.

Treffpunkt fiir Gesundheit

Ein Anziehungspunkt fiir Gesundheitsinteressierte
ist das Landkaufhaus Mayer in Siegsdorf: Neben
Gesundheitsprodukten, Lebensmitteln und Natur-
kosmetik gibt es im Landkaufhausshop auch einen
groRen Bereich rund um Esoterik. Dass dabei das
Ambiente eine wichtige Rolle spielt, versteht sich
fast schon von selbst: Vor iber 50 Jahren gegriin-
det, ist das ,Erlebniskaufhaus” heute ein Ort, wo
der Kunde beim Einkauf Ruhe und Entspannung er-
leben kann. Einen grofRen Stellenwert nimmt dabei
auch die Gesundheitsberatung ein: So ergdnzen
etwa Vortrdge das Angebot.

Neben einem Wohlfithlambiente, jenseits
aggressiver Preiswerbung, wird dort beson-
ders viel Wert auf Freundlichkeit und Bera-
tungskompetenz gelegt.

Was Laden attraktiv macht

Es sind ganz unterschiedliche Komponenten,
die Geschdfte zu Magneten werden lassen:

Die Inszenierung. Wer seine Produkte insze-
niert, wie etwa in den amerikanischen Apple-
Stores, der iibt auf Kunden bereits eine groRe
Faszination aus. Die Marke wird perfekt in Szene
gesetzt.

Das Wohlfiihlambiente, Produkte rund um Ge-
sundheit, Wellness und Beauty diirfen nicht in
einem kilhl gestylten Umfeld angeboten wer-
den. Wohtfiihlambiente ist stattdessen gefragt
- angefangen von der Gestaltung des Verkaufs-
raums bis hin zu Licht und Dekoration.

Das Sortiment. AuRergewdhnliche Sortimente
locken Kunden an. Je groRer das direkte Er-
leben, umso wichtiger ist es, solche Produkte
stationar zu prasentieren. Kunden schitzen das
visuelle, akustische und haptische Erleben, sie
wollen Einkaufen mit allen Sinnen genieRen.
Und sie wollen auf Uberraschungen stoRen und
sich inspirieren lassen, wenn sie plotzlich etwas
entdecken, das sie unbedingt haben wollen.
Der Verkaufsraum. Natiirlich kann auch das
Ladenkonzept selbst, der Verkaufsraum eine
besondere Anziehungskraft ausliben. So zum
Beispiel das Modehaus Garhammer in Waldkir-
chen. Dort wurde beim Neubau die historische
Ringmauer, die ,im Weg” war, kurzerhand in die
Radumlichkeiten integriert.

Der Online-Auftritt. Immer mehr Kunden ent-
decken im Internet interessante Geschifte, die
sie einmal besuchen méchten. Das tun sie aber
nur, wenn der Internetauftritt entsprechend
Interesse weckt und eine starke Faszination
ausiibt. Da lohnt es sich, professionelle Fotos
zu prasentieren und Einblicke in Form von Kurz-
filmen zu geben. Solche interaktiven Websites
verstdrken das Erleben.

Die Lage. Ein attraktives Umfeld erhoht auch
die Attraktivitdt eines Geschdfts ungemein.
Nicht umsonst wachsen Shopping-Center, wo
Kunden alles unter einem Dach finden. Deshalb
sollten sich Einzelhdndler sehr genau iiberle-
gen, wo sie sich niederlassen. Im Idealfall sind
es EinkaufsstraRen oder Lagen, in denen sich
weitere Anziehungspunkte fiir ihre Zielgruppe
befinden.

Dariiber hinaus ist das Landkaufhaus Mayer
auch Hersteller und Lieferant im GroR- und Ein-
zelhandel fiir ,Saltini's” Natursalze aus aller Welt,
Raucherwerk, Wasseredelsteinmischungen und vie-
les mehr. Ein weiterer Sortimentsbereich umfasst
die Themen Landwirtschaft und Reitsport.

Inzwischen umfasst die Verkaufsfliche 1.000
m2, Dank des breiten Sortiments an Gesundheits-
produkten sowie der besonderen Beratungskomp-

etenz iibt das Landkaufhaus Mayer eine besonders
groRe Anziehungskraft auf alle aus, die sich fiir
natlirliche Produkte, Gesundheit, Esoterik und
Schdnes interessieren. Darliber hinaus versteht
es das Landkaufhaus Mayer, aktuelle Gesundheits-
trends aufzugreifen und besondere Produkte in das
Sortiment zu integrieren. Dazu arbeitet man auch
mit einer Erndhrungsberaterin zusammen, die spe-
zielle Produkte empfiehlt und dariiber in Vortra-
gen, auch auf Wellness- und Gesundheitsmessen
und Veranstaltungen, informiert.

Auch Baumarkte konnen schon sein

Wie attraktiv sich ein Baumarkt prasentieren kann
- dafiir ist der BBM-Baumarkt in Achim ein be-
sonders gutes Beispiel. Gegriindet und aufgebaut
von der Familie Weitz, wurde der Baumarkt im ver-
gangenen Jahr erdffnet. Wie alle BBM-Baumdrkte
findet sich hier ein umfassendes Sortiment rund
ums Bauen, Heimwerken und Gartnern. Ein High-
light ist die ,Ideen-Galerie” mit vielen personlich
ausgewdhlten Produkten rund ums Dekorieren,
Gestalten und Verschenken. Ein umfangreiches
Sortiment rund um Garten und Pflanzen gibt es
ebenfalls, aulerdem eine grofRe Haushaltswaren-
abteilung fiir Kéche und GenieRer. Da es in Achim
kein Fachgeschaft fiir Berufsbekleidung gibt, bie-
tet der noch junge BBM-Baumarkt auch dafiir eine
gut sortierte Abteilung an.

Der attraktivste Blickfang ist zweifellos das
viktorianisch anmutende Gewdchshaus, das in der
dunklen Jahreszeit dank seiner Beleuchtung beson-
ders anziehend wirkt. Beim Thema Ladenbau setzten
die Weitz auf individuelle Lésungen: Unter anderem
sorgen Holzverkleidungen fiir eine wohnliche und
warme Optik. Eine ausgekiiigelte Kundenfiihrung
verflhrt zum Bummeln durch die verschiedenen
Sortimentsschwerpunkte und saisonalen Highlights.
Die zentrale Idee dahinter: Die Produkte werden
nicht als bloRe Ansammlung von Waren, sondern
stimmungsvolle Konzepte prasentiert. Indoor- und
Outdoorpflanzen finden sich neben Dekorationsarti-
keln, Floristik, Gartenmobeln und Ideen fiir Wasser
im Garten wieder. Passend zum boomenden Trend
zur nachhaltigen Erndhrung findet sich unter dem
Stichwort ,Gesundes Gértnern” ein umfangreiches
Angebot zum Ziichten von Krdutern und Gewiirzen
sowie von Gemiise und Obst in Hochbeeten. Da die
BBM Baumdirkte mit ausgewdhlten Ziichtern aus der
Region zusammenarbeiten, kdnnen sich die Kunden
auRerdem auf Pflanzen verlassen, die dem lokalen
Klima bestens angepasst sind - und natiirlich auf
stets frische Waren. Diese Beispiel zeigen: Wer sein
Geschaft und sein Sortiment mit Sorgfalt plant,
aktuelle Trends sowie die Bedarfsstruktur seiner
Kunden beriicksichtigt, kann in jeder Einzelhan-
delsbranche zum Anziehungspunkt werden. Und
nicht zu vergessen: Attraktivitdt und Einkaufser-
lebnis haben immer auch sehr viel mit einer an-
sprechenden Warenprasentation zu tun.
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