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AVAWAN

DIGITALISIERUNG BIS ZUM REGAL -
DURCH DIGITALE ALLIANZEN ZU DEN BESTMOGLICHEN
STOREKONZEPTEN
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HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

Hochschule fur Technik und Wirtschaft
Berlin
=> Kultur, Design & Gestaltung

13 Jahre Forschung und Projektarbeit in
In- und Ausland

=> Digitale Transformationen,
Schwerpunkt geophysikalischen Mess-
und Verfahrenstechniken

11 Jahre Ladenbau und Retail u.a. KIND,
Wanzl und LINDE

=> System- und Projektgeschéft,

Fokus auf digitale Planungs- und
Visualisierungsanwendungen

Seit OKT. 2017 Otto Kind und
Harres Metall-design
=> | adenbau zwischen On-/ Offline



NWI / HARRESKIND

HARRESKIND

MARKEN-FUSION AUS OTTO KIND UND HARRES METALL-DESIGN

NWVI 63

OTTOKIND

* Ladeneinrichtung
» Betriebseinrichtung
» Akustik

« Ergonomie

» Layoutberatung

HARRES g8

Metall-design

* Ladeneinrichtung

ZUKUNFT EINRICHTEN

Key Facts

* Griindung:

* Gesellschafter:

* Geschéftsfilhrung:

* Mitarbeiter gesamt:

* Umsatz p.a.:

* Standorte:

* Vertriebsstandorte:

NWI

Kurt Zech
Bernd Petrat

Bernd Petrat

Zeljko Ciganovic

Philip Lehmann

ca. 2.300, davon 90 Auszubildende
ca. 400 Mio.€

insgesamt 10 Produktionswerke in
Deutschland, Ungarn, Brasilien

und den USA

Deutschland, Belgien, Frankreich,
Osterreich, Schweiz und den USA




HARRESKIND ,,STAHL-REGALIERER*

HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

STANDARD PORTFOLIO INKL. DIGITALEM EINFLUSS

Vitrinen/
Display-
Stander
Schwerlast- Akustik- .Betriebs-
Regale Optimierung einrichtung®
Mgy &
Wity |
— i g i Pl
—lij | Rl
Digitaler Kunden- Click &
Warenfluss Strome Collect

« HARRESKIND ist ein Ladenbau Systemanbieter
2 Produktionsstandorten
350 Mitarbeitern
55 Mio.€ Umsatz (Ladenbau u. Betriebseinrichtung)

» Unsere Zielgruppe, der stationare Handel beschaftigt
sich bei der Digitalisierung mit:
- Handels-internen Optimierungen, z.B.
> werkzeuglosem Regalaufbau (Pop-Up),
> digitalem Warenfluss (Out-of-Shelf),
- End-Kundenfokus ,Customer Experience”, z.B.
> Customer Experience (Akustik, Look & Feel)
> Kundenstrom-Messungen (Heat-mapping, ...)
> Click & Collect (Cool Locker, ...),
> Interaktion (Bewegt-Bilder, Add-on Infos, ...)

Digitale Exzellenz durch Partnerschaften und Bundelung von Fach-Expertisen
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DIGITALE EXZELLENZ —
HARRESKIND ZWISCHEN DER ON- UND OFFLINE WELT
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DIGITALE EXZELLENZ

STORE-DESIGN

KLASSISCHER LADENBAU UND DIE DIGITALISIERUNG

ZUSAMMENFASSUNG
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DIGITALE EXZELLENZ



WAS MEINE ICH MIT ,,DIGITALER EXZELLENZ* HARRESKIND
DIGITALE EXZELLENZ BESCHREIBT DEN TRANSFORMATIONS-PROZESS

Die digitale Bewegung ist unaufhaltbar

Jeder weil}, was zu tun ist ... keiner weil} genau,
was & wie!

Es gibt kein ,Richtig“ und kein ,Falsch”

Innovative Ansatze — teils ohne Sinn und Verstand

... erst Recht aus Verwender-Sicht
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CEHARLES

CHAPLIN

Auf den Ansatz kommt es an, da auch ,Schrott* digitalisiert werden kann



DIE EXZELLENZ-FAKTOREN HARRESKIND
ANWENDUNGS- & UMSETZUNGS-QUALITAT SIND ENTSCHEIDEND

(ziel-) Unter- » Ausgangspunkt fiir (digitale) Ideen
Kunden- nehmens- ist der (Ziel-)Kundenbedarf
Bedarf Fahigkeiten * Proof of Concept entsteht durch den

Abgleich mit dem Kundennutzen
* Das Timing/ Akzeptanz der digitalen Losung

A Urrc\;etlz.t:?tgs— ist ebenfalls entscheidend
n- ualita
] T * 1. Kern-Erfolgsfaktor ist allerdings die
. g Qualitat der Anwendung
Qualitat
Kunden- Timing/

nutzen Akzeptanz
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STORE-DESIGN



INVESTITIONEN IN DIGITALISIERUNG

HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

DER STATIONARE HANDEL UBERBIETET SICH IN INVESTITIONEN

dm verdoppelt die Investitionen

von Annette C. Miller und Christian L| 3101 SUd STArKt convenience

Real kundigt Investitionen an

2al hat intern groliere Modernisierungen seiner Standorte angeklndigt. Zugleich werden sieben

\ Non-
303 | Fond

on Hans Jiirgen Schulz - 08. September 2017

Rewe raumt bei SKy aut

Netto hubscht die Laden auf
Rund zel shre nach der Ubernahme von P baut der Edeka-Dis

von Jan Mende - 28. Aoril 2017 N . = -
Norma wichst und investiert

Gesamtaufwand ebten Jahe in Folge erzielt Norma Zuwiichee jenseits der 3-F
dt. Einzelhandel fir  Inst st das sahe 2016 mit einem s
Um- Neu-/ Ausbauten ... et

5])31' erhohnt die Investutonen
c terreich investiert mehr denn je ins Vertriebsnetz. Das verschafft den Salzburgem, die
nodernisieren und Zielpunkt-Markte ubernehmen, einen Zuwachs von mehr als 5 Prozent im

Quelle: EHI

wwn Annatta © Miilllar - 72 Fahmar 2017

* Die Gesamtinvestitionen des dt. Einzelhandels fur
Neu-, Aus- und Umbau der Filialen lagen 2016 bei
6,64 Mrd. € => aktuell findet ein ,boost* statt

* Einrichtungskosten fur einen neuen Markt steigen
im Vgl. zu 2013 zwischen 7,8% - 11,4%

* Der Trend geht zur Bestandsoptimierung durch
Umbaukonzepte mit hochflexiblen Einrichtungs-
modulen und einer Veranderung der
Aktionsflachen, starkere Emotionalisierung

* Die Zyklen fur Komplettumbauten haben sich im
Food- und Non-Food-Handel auf 9 Jahre (Food)
und 8,1 Jahre (Non-Food) leicht verlangert



DER ,,KAMPF“ UM DIE GUNST DER KUNDEN

HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

VERSCHMELZUNG VERSCHIEDENER KONZEPTE AUS 1. HAND

Trends in der Ladenmablierung
Regaltechnik, Materialien, Farben (Abb. 6)

in Prozent

i e I ::
standardisiert, multifunktional, flexibel I
Schwerpunki System-Ladenbau (stahlbasiert) _ 66

Helle Farben (WeiB, Beige, helles Grau) _ 58

Dunkle Farben (Schwarz, dunkles Grau, Anthrazit) _ 38

Erdige, schlammige Farbtone — 36
Mehr Holz, Holzapplikationen, Holzoptik _ 64

Kasse als individuelles Gestaltungselement - 14

0 20 40 60 80 100

Mehrfachnennungen moglich

Laut EHI ist und bleibt Investitionsschwerpunkt
No.1 die LED-Beleuchtung

Vom Handel werden mehr und mehr ganzheitliche
Konzepte und weniger einzelne Produktlosungen
gefragt (durchaus auch auf bestehenden
Konzepten aufbauend)

Der Kulturwandel hin zum Omnichannel-Handel
lauft: es missen mehr Fachbereiche (Laden-
einrichtung, Visual Merchandising, E-Com., IT)
kompetent bespielt werden

FUr den Ladenbau kommt es auf die Schaffung von
Erlebniswelten und der Verschmelzung von klass.
Retail, Gastro, Kunst u. Unterhaltung zu hybriden
Orten an



DE-ZIELKUNDEN VS. ,,CUSTOMER JOURNEY* HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

UMFRAGE UNTER HANDLERN BZGL. ,CUSTOMER EXPERIENCE*“-FAKTOREN

MalBnahmen im dt. Handel zur Steigerung des Einkaufserlebnisses
In welchem Bereich haben Sie Konzepte oder Innovationen zur

Steigerung des Einkaufs-Erlebnisses eingeflihrt bzw. planen diese
* Der ,deutsche Konsument® ...

~ ) ) Mehrfach-Nennungen moglich Daten

... schatzt den Einkauf nicht Kundenevents/~veranstaltungen 54 7in %
) plant den Einkauf akribisch E.rlemetnrlentuﬂjrte Ladengestaltung 51,6 !n %
. ) . Listung innovativer Produkte 40,3 1in %
.. mOChte a”e Amkel SChne“ fmden Erlebnisorientierte Produktprasentation 38, 4in %
. geht auf ,,Nachhaltigkeit“ Themenorientierte Sortimentsbildung j;: ini

. . by . Angebot innovativer Services &in
.istein Schnappchen-Jager Verweilzonen und/oder Kinderspielecken 33,7in %
Verkaufs-Sonderaktion mit Event-Charakter 33,70n %
* Der , deutsche Konsument‘ ist im Wandel: Kundenkommunikation Giber Social-Media 32,9in %
S aij i3 . H Durchftihrungwvan Produktschulungen 31,8in %
eine 24 Ja'_“'lge Kon_sumentln geht an Erlebnisorientierte Werbung 24 8in %
116 Tagen im Jahr einkaufen Besondere Lichtatmaosphare im Ladenlokal 24 8in %
> eine 70.j§hrige Konsumentin geht an Listung limitierter Auflagen 21,7in %
. . Gastronomieangebote 209in %
247 Tagen im Jahr emkanen Einsatz van innovativen Medien/Technologien 205in %
Durchftihrungvon Gewinnspielen 19,8in %
Auliergewdhnliche Musikbespielung 11,2in %

Quelle: Statista

Diversifizierte Anforderungen mit Fokus auf den Point-of-Sale (POS)



DE-ZIELKUNDEN VS. ,,CUSTOMER JOURNEY*

GRUPPIERUNGEN DER KONSUMENTEN

Traditioneller Handelskéufer Y¥YY¥rT1IYY

Ich kaufe nicht germne im Internet ein. Ich
bevorzuge Geschafte, wo ich mir die Produkte
vor dem Kauf anschauen und ich bei Bedarf
beraten lassen kann

Selektiver Online-Shopper t t* i '1 i
Ich kaufe bestimmte Produkte wie Bicher

aoder CDs gerne im Intemet. Fir andere

Sachen gehe ich lieber in ein Geschaft und

schaue sie mir vor dem Kauf an.

Begeisterter Online-Shopper i’:
Ich kaufe am liebsten im Internet ein. Das

spart Zeit. Ich habe einen guten Uberblick

Uber das Angebot, kann gezielt einkaufen und

dabei die Preise der verscheiden Anbieter
vergleichen.

QUELLE: IFH/ECC KOLN; ,BEVOLKERUNG* UND ,PERSONEN UNTER 30 JAHREN

52

31

11

“ INSTITUT FUR DEMOSKOPIE ALLENSBACH

HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

t Bevalkerung

i Personen unter 30 Jahren

% Smart Natives



DE-ZIELKUNDEN VS. ,,CUSTOMER JOURNEY*

GRUPPIERUNGEN DER KONSUMENTEN

Traditioneller Handelskédufer i*i* *iiii i

lch kaufe nicht gerne im Internet ein. Ich

bevorzuge Geschafte, wo ich mir die Produkte *iit
vor dem Kauf anschauen und ich bei Bedarf

beraten lassen kann

Selektiver Online-Shopper * i* i * i

lch kaufe bestimmte Produkie wie Blcher

oder CDs gerne im Internet. Far andere * fi"ffi 'i if
Sachen gehe ich lieber in ein Geschaft und

schaue sie mir vor dem Kauf an.

Begeisterter Online-Shopper i*
Ich kaufe am liebsten im Internet ein. Das
spart Zeit. Ich habe einen guten Uberblick i' t tt

Uber das Angebot, kann gezielt einkaufen und
dabei die Preise der verscheiden Anbieter
vergleichen.

QUELLE: IFH/ECC KOLN; ,BEVOLKERUNG* UND ,PERSONEN UNTER 30 JAHREN®:

52

11

20

INSTITUT FUR DEMOSKOPIE ALLENSBACH

HARRESKIND

ZUKUNFT EINRICHTEN

t Bevolkerung

t Personen unter 30 Jahren

% Smart Natives



DE-ZIELKUNDEN VS. ,,CUSTOMER JOURNEY* HARRESKIND
GRUPPIERUNGEN DER KONSUMENTEN

t Bevdilkerun
Traditioneller Handelskaufer YY1y o2 .
Ich kaufe nicht gerne im Internet ein. Ich who N— ter 30 Jahre
bevorzuge Geschafte, wo ich mir die Produkte 2% x 49 i sisslslhs s
vor dem Kauf anschauen und ich bei Bedarf '&i 9 ;
beraten lassen kann X smart Natives

31
Selektiver Online-Shopper * t* t i i
Ich kaufe bestimmte Produkte wie Bucher £
52
oder CDs germme im Internet. Fur andere t iiifi i 'f i ’
Sachen gehe ich lieber in ein Geschaft und
schaue sie mir vor dem Kauf an. I OO DO 65
Begeisterter Online-Shopper i* 11
Ich kaufe am liebsten im Internet ein. Das
spart Zeit. Ich habe einen guten Uberblick _2 i *t 20

Uber das Angebot, kann gezielt einkaufen und
dabei die Preise der verscheiden Anbieter

vergleichen. ii tt * 26

QUELLE: IFH/ECC KOLN; ,BEVOLKERUNG* UND ,PERSONEN UNTER 30 JAHREN®: INSTITUT FUR DEMOSKOPIE ALLENSBACH



THEMENGEBIETE HARRESKIND

NNNNNNNNNNNNNNNNN

KLASSISCHER LADENBAU UND DIE DIGITALISIERUNG



KLASSISCHE LOSUNGEN FUR DEN LADENBAU HARRESKIND
OTTO KIND IM WANDEL DER ZEIT

@:‘ i /s ] ‘

Ui
| s | | ™

{ - i 2 et —tateng : * Solange es noch keine ,Lufthaken® bzw. ,Lufttrager” gibt,
& 1 wird das Regal Basis der Warentrager sein

b 1.V L+ Wichtig im klassischen Ladenbau ist:

@ 2 T plaaag 42T => Flexibilitat ... z.B. Pop-Up Regale

=> Einfachheit ... z.B. Steckbar, keine Schrauben
=> Klarheit ... z.B. Design/ moderne Linienfiihrung
=> Modularitat ... i.S.v. erweiterbar

— = Alle Digitalisierung braucht Elektrifizierung!
. Die Basisanforderung ist das elektrifizierte Regal ...



KLASSISCHE LOSUNGEN FUR DEN LADENBAU

KUNDENANSPRACHE UND -INTERAKTION AUF DER ZEITLEISTE

WWW- mobile

Ansatze APPs
Social

Media

Ladenfunk
Werbung

Kostenlose

Muster Journey

IBecon

Digital
Signage

Verhaltens
forschung

Customer

HARRESKIND
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Akustik
,,Amazonk

fizierung I .
JAmazoni-

fizierung I*



DER WARENTRAGER...BLEIBT EIN WARENTRAGER HARRESKIND
ALLERDINGS: DIGITAL ,AUFGELADEN"




QR-Code/ IMEI- LED-Beleuchtung

Erkennung fur m|t
Smartphones ,»Priming-
Steuerung“

Cam mit biometrischer
Raumerfassung/
Gestensteuerung ...

Richtlautsprecher u.
Akustik-Elemente

— n—t_i

Sensormatte fiir Out-of-Shelf OLED-Scanner-
Inventur/ Diebstahl/ Knopf am schiene & Mini-
Regal Screens
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ZUSAMMENFASSUNG



SCHLUSSFOLGERUNG HARRESKIND
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DIGITALE EXZELLENZ BRAUCHT EINE FUNKTIONIERENDE ,DIGITAL ALLIANCE"

Erfolgsfaktoren fur ,Digitale Exzellenz” umfassen:

" * Konzentration auf Kernkompetenzen und der
( Zusammenschluss jeweiliger Expertisen

" * Enge Abstimmung, trotz teils unterschiedlicher Ziele
und naturlichem Misstrauen

D | G |TA|_ A |_ |_ | A N C E * Gute Kommunikation und Vertrauen sind wichtige

Ausfuhrungsfaktoren
a la funktionierender



SCHLUSSFOLGERUNG HARRESKIND
,DIGITALE EXZELLENZ® - FAKTOREN

* Digitalisierung ist im Fluss und erreicht friher oder spater jedes Geschaftsmodell

* Exzellenz ist ein Spagat zwischen Kundennutzen/ -benefits, Anwendungsqualitat & Umsetzungsqualitat
* Es herrscht eine Art ,Goldgraber-Stimmung®, jedoch ohne DIE eine grol3e Goldader

* Die Investitionen sind hoch, allerdings muss ,Der deutsche Konsument® ins Kalkul gezogen werden

* Der Ladenbau/ das eRegal der Zukunft wird modular zusammenstellbar sein

* Flexibilitat, Omni-Channel-Verstandnis und Umsetzung sind Exzellenz-Faktoren

* Ehrliche Partnerschaften = ,Digital Alliance® zwischen ,Experten” sind die Basis fur Digitale Exzellenz
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Gibt es fragen ...7?
Fragen Sie ...!



HARRESKIND

NNNNNNNNNNNNNNNNN

DIGITALE EXZELLENZ —
HARRESKIND ZWISCHEN DER ON- UND OFFLINE WELT



