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Raus aus der Krise

Bereits zum flinften Mal zeigte das Trendforum Retail,

wie der stationdre Einzelhandel sich mit modernen

Konzepten erfolgreich fir die Zukunft aufstellen kann.

Trendforum Retail

Das Trendforum Retail ist eine jahrlich
im September stattfindende Veranstal-
tung, die sich mit aktuellen Handels-
entwicklungen befasst. An zwei Tagen
werden den Teilnehmenden erfolgreiche

Praxisbeispiele aus dem Handel vor Ort in

Frankfurt gezeigt sowie kurze, theoreti-
sche Redebeitrdge prasentiert. Abgerun-
det wird die vom Handelsexperten Daniel
Schnddt ins Leben gerufene Veranstal-
tung von einem Netzwerkabend am
ersten Tag. Mehr Informationen gibt es
unter der Website trendforum-retail.de,
auf der auch ein Podcast zu finden ist.

igitalisierung, Mitarbeitermotiva-
D tion und Kundenverstédndnis: Dies

sind drei der Herausforderungen,
die sich Einzelhdndlerinnen und Einzel-
héndler vieler Branchen derzeit und im-
mer wieder stellen. Die Fachveranstaltung
Trendforum Retail am 28.und 29. Septem-
ber in Frankfurt widmete sich mit Exper-
tinnen und Experten diesen Themen und
suchte nach Lésungen.

Griindung in der Corona-Krise

Wie gewohnt bestand das Trendforum Re-
tail auch in diesem Jahr aus erfolgreichen
Handelsbeispielen, die in einer der beiden
Storetouren am ersten Tag begutachtet
werden konnten, und einer Vortragsreihe
am zweiten Tag. Zwischendurch am Abend
des ersten Tages bot das Event in der Gale-
ria Skylounge des Galeria-Kaufhauses bei
exquisitem Essen und Getranken die Mog-
lichkeit zum Austauschen und Netzwerken.

Im Rahmen der beiden Storetouren wur-
den unter anderem die neue Bucherer Fine
Jewellery Boutique, der Frankfurter Lauf-
shop, eine Filiale von Sgstrene Grene, die
Frankfurt School of Finance, der Samsung
Showcase und die Galeria Markthalle be-
sucht. Den Teilnehmerinnen und Teilneh-
mern der Touren wurden dabei unter-
schiedliche Erfolgskonzepte présentiert.
So zeigte in der Frankfurt School of Fi-
nance das Catering-Unternehmen Alliance
Concept sein Geschaftsmodell. Das Unter-
nehmen wurde im Oktober 2020 - mitten

in der Corona-Krise - gegriindet. Flinf Ko-
che und Gastronomen setzten sich damals
zusammen, um eine zukunftsfahige L&-
sung zu schaffen: hochwertiges und nahr-
haftes Essen to go, 24/7 verfiigbar und via
kiinstlicher Intelligent perfekt in der Pla-
nung und Steuerung integriert. Ein Bei-
spiel dafiirist in der Frankfurt School of Fi-
nance zu finden. In einem Vollautomaten
des Partnerunternehmens Stiiwer werden
frische Mahlzeiten in umweltfreundlichen
Mehrwegschalen bereitgestellt. Diese kon-
nen direkt vor Ort erwdrmt oder mit nach
Hause genommen werden. Ausgewahlt,
bestellt, bezahlt und abgerechnet werde
das Ganze iiber eine eigene App.

Begeisterung wird gebraucht

Gleich der erste Vortrag am zweiten Tag
stie auf grofies Interesse bei den rund
150 Teilnehmenden im Gibson Club in der
Frankfurter Innenstadt, der erneut den
passenden Rahmen fiir den Kongressteil
bot. Hermann Hutter, CEO der Hutter
Group (eine Einzelhandelsgruppe in den
Bereichen Buch, Schreibwaren, Geschenk-
artikel und Lifestyle) und Vizeprésident
des Handelsverbands Deutschland (HDE),
sollte darlegen, wie es mit dem stationa-
ren Einzelhandel in einer Branche und ei-
ner Welt der Dauerkrise weitergeht. Wah-
rend die Kosten schneller steigen als die
Umsdtze, ist die Verbraucherstimmung
auf einem Allzeittief. Angst vor Inflation
und dem Krieg in der Ukraine verunsichern
viele Menschen. Kurzum: ,Die Rahmenbe-
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dingungen fiir den Einzelhandelskonsum
sind durch extreme Unsicherheiten ge-
pragt und haben sich zuletzt deutlich ein-
getriibt. Die Sparquote bildet sich zuriick.
Die Lieferketten bleiben angespannt.
Drastisch steigende Energiekosten belas-
ten Unternehmen massiv*, so Hutter.

Ist die Krise das Ende des Einzelhan-
dels? Nein, im Gegenteil, ist Hutter iiber-
zeugt. ,Die derzeitige Krise ist eine Chan-
ce”, erkldrt der Handelsexperte. ,Wieso
gibt es den Handel noch? Ganz einfach,
weil die Menschen ihn wollen. Dazu muss
der Handel aber aus seinen Regalen he-
rauswachsen und zum dritten Ort wer-
den”, erklart Hutter. ,Der Handel muss
zum Treffpunkt und zum Ziel der Men-
schen werden”, fordert er. Mit guter Leis-
tung und attraktivem Ambiente kdnnten
die Kundinnen und Kunden neu gewon-
nen und gebunden werden. Shopping sei
auch Freizeitgestaltung und (Uberra-
schend. Als Beispiel nannte Hutter dafiir
einen Lifestyle-Shop in Frankreich, der ei-
nes Tages unangekiindigt einen Gospel-
Chor auftreten lief3. Fiir alle Anwesenden
war es ein unvergessliches Erlebnis, dazu
wurde iiber die Aktion selbstverstandlich
auch {ber Social Media berichtet. Auf-
grund der Besonderheit ergab sich daraus
eine sehr hohe Verbreitung.

Die Frage nach dem Warum

Auf ganz andere Weise als Hutter fesselte
Mogens Link Schmidt sein Publikum. Der
Déne kam komplett ohne eine Prédsenta-
tion und Mikrofon aus, nutzte die »
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Im Frankfurter Laufshop
wurde das Konzept des Einzel-
handelsgeschéfts erklart.

DANIEL SCHNODT

INSZENIEREN
VERFUHREN
MEHR VERKAUFEN

DIE DRAMATURGIE IN DER LADEN- UND SORTIMENTSPLANUNG

3., UBERARBEITETE UND
ERWEITERTE AUFLAGE

de’Mem‘engruppe

Buchtipp

Daniel Schnodt ist seit {iber 25 Jahren mit
seinem Beratungs- und Coaching-Unter-
nehmen Teamscio im Handel unterwegs.

Er erarbeitet Losungen fiir den Einzelhan-

del und deren Lieferanten von der PoS-
Gestaltung und Warenprasentation tiber
Store- und Shop-Design bis hin zu ganz-
heitlichen Marketingstrategien. In dem
Buch ,Inszenieren - Verfiihren - mehr
Verkaufen” zeigt er den Weg zu einer
erfolgreichen Ladenplanung und Laden-
gestaltung. Die dargestellten Marktstra-
tegien, gebiindelt in acht Erfolgsfaktoren
von Emotion bis Excellence, bieten iiber
das Ansprechen aller Sinne vielfaltige
Moglichkeiten der Kundenbindung und
Differenzierung vom Wettbewerber. Uber
130 Skizzen, Grundrisse, Tabellen und
eine Vielzahl aktueller Fotos aus dem
Handel beschreiben anschaulich die
notwendigen theoretischen Grundlagen.
Kiirzlich erschien die dritte, umfénglich
aktualisierte und erweiterte Auflage
dieses praxisnahen Buchs.

SAZbike 20/ 24.10.2022

offene Flache im Gibson Club als Biihne
und sorgte schnell dafiir, dass die Trend-
forum-Teilnehmenden ihm an den Lippen
hingen. Mit Witz und Charisma erklarte
Link Schmidt die Erfolgsgeschichte von

Sestrene Grene, Einrichtungsspezialist
aus Danemark. Fiir Erstaunen sorgte da-
bei die Schnelligkeit des Erfolgs, mit der
Link Schmidt fiir Sestrene Grene ein Filial-
netz in Deutschland, Frankreich und den
Niederlanden aufgebaut hat. Schliissel
dafiir ist laut Link Schmidt die Mitarbei-
terschaft. ,Zeigen Sie ehrlich Interesse an
ihren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern®,
riet der Einzelhandelsexperte. Als Beispiel
dafiir nannte er die Frage nach dem Wa-
rum. So wiirde er jedem Mitarbeiter und
jeder Mitarbeiterin irgendwann die Frage
stellen, warum sie fiir Sgstrene Grene ar-
beiten wiirden. Ziel ist die Identifikation
mit dem Unternehmen.

Auf Nachfrage ging Link Schmidt auch
konkret auf die Herausforderung der Per-
sonalfindung und der Mitarbeiterqualitdt
ein. Nach dem Motto ,Es gibt fiir jeden ei-
ne Aufgabe” appellierte der Déne dafiir,
Menschen gezielt nach ihren Fahigkeiten
einzusetzen und diese davon zu liberzeu-
gen.,Wenn jemand nur an der Kasse arbei-
ten kann, dann muss ich ihr oder ihm
trotzdem das Gefiihl geben, einen wichti-
gen Beitrag zum Unternehmenserfolg
leisten zu kdnnen”, erklarte Link Schmidt,
der sich auch nicht zu schade ist, mal
selbst mit neuen Mitarbeitenden eine Pa-
lette abzupacken und dabei im Gesprach
mehr {iber das Personal herauszufinden.
Gerade junge Menschen suchen haufig
nach Bestdtigung, und Link Schmidt hilft
ihnen dabei, den Charakter zu bilden.

Bewerben in nur zwei Minuten

Wéhrend die meisten Sprecherinnen und
Sprecher 20 Minuten fiir ihre Vortrége hat-
ten, standen Karoline Bierlich, Head of
Communication bei Talk'n’Job, nur ganze
drei Minuten zur Verfiigung. Diese nutzte
die Personalexpertin jedoch eindrucksvoll
und erkldrte, wie ihr Unternehmen eine
sprachgesteuerte Bewerbung in nur zwei

Minuten ermdglicht. Wéhrend auf der ei-
nen Seite Unternehmen handeringend
nach neuen Mitarbeitenden suchen, gibt es
auf der anderen Seite Menschen, die sich
von einer klassischen Bewerbung tiberfor-
dert fiihlen. Dabei braucht es fiir viele ein-
fache Arbeitsaufgaben in Verkauf, Logistik,
Pflege, Handwerk und Produktion gar nicht
eine schriftliche Mappe samt komplexem
Lebenslauf. Vor allem Nichtmuttersprach-
ler schrecken oft davor zuriick.

Talk'n’Job ermdglicht eine sprachge-
fiihrte Chat-Bewerbung Ulber Handys in
mehreren Sprachen. ,Wir holen die Kandi-
datinnen und Kandidaten da ab, wo sie
sind, mit dem, was sie haben. Wir senken
Bewerbungsbarrieren und liefern iiber die
richtigen Fragen immer noch ausreichen-
de Informationen fiir eine erste Vorquali-
fizierung”, verspricht Bierlich. Unterneh-
men erhalten mehr Kandidatenprofile
und strukturierte Ergebnisse. Als Beispiel
nannte sie das Milliardenunternehmen
Wirth, das durch den Einsatz von
Talk'n’Job 50 Prozent mehr Traffic, 40 Pro-
zent mehr Bewerberinnen und Bewerber
sowie 38 Prozent mehr Einstellungen er-
reichen konnte. Sowohl auf Social Media
und Online, aber auch stationdr mit einem
QR-Code am Geschdft oder auf Flyern
kann auf den Service aufmerksam ge-
macht werden, der einfach mit dem
Smartphone genutzt wird. ,Die Bewer-
bung selbst klappt in nur zwei Minuten”,

Mogens Link Schmidt erklirte, wie'er

seine Mitar! viert.
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so Bierlich.

Online Vertrauen bei der
Kundschaft aufbauen

Mit Markus Unger, Geschéftsfiihrer von
Vitbikes, war auch ein Sprecher aus der
Fahrradbranche dabei. Der Miinchner hat-
te 2015 mit einem Fahrradgeschéft ge-
startet, mittlerweile hat sich daraus ein
Netzwerk aus eigenen Laden, Franchises,
Online-Shop, Marketingleistungen und
Coaching fiir den stationdren Einzelhan-
del entwickelt. Schon 2019 hatte Unger in
einem Interview mit SAZbike erklart: ,Un-
ser Motto ist: ,Du bekommst bei uns das
richtige Rad fiir deinen Einsatzzweck!
Konkret prasentieren wir dem Kunden das
Fahrrad also als Losung fiir sein Problem.”

Auf dem Trendforum Retail présen-
tierte er dem Publikum eine Saule der
Erfolgsgeschichte: Youtube-Videos. Als
Unger 2015 startete, stellte er schnell fest,
dass es nicht in seiner Hand lag, ob die
Kundinnen und Kunden seinen Laden auf-
suchen oder nicht. Da er iberzeugt war,
dass in Online der Schliissel lag, begann
eine Experimentierphase mit Social-Me-
dia-Plattformen. Fiindig wurde er auf You-
tube bei Wine Library TV. Dabei handelt es
sich um ein Weingeschaft aus Springfield
im US-Bundesstaat New Jersey. Der Inha-
ber wollte seinen Laden bekannter ma-
chen und begann daher 2006, bei Youtube
Videos einzustellen, in denen er Wein
trinkt und iiber diese spricht. Der Kanal
hat mittlerweile 38.100 Abonnenten und
mehr als 1.000 Videos, die mehr als sechs
Millionen Mal aufgerufen wurden. Gleich-
zeitig hat sich eine Fanbasis gebildet, aus
denen wiederum viele Kundinnen und
Kunden gekommen sind. Vitbikes setzt
auf einen dhnlichen Ansatz und hat mit
129.000 Abonnenten sowie mehr als
46 Millionen Aufrufen das Weinvorbild
schon langst Uiberfliigelt. Nur das 1.000ste
Video muss noch kommen, aktuell steht
der Kanalzahler bei 964.

Wie Unger auf dem Trendforum Retail
berichtete, hat es Vitbikes durch seinen
Youtube-Kanal geschafft, Vertrauen und
Bekanntheit bei vielen Menschen zu er-
zeugen. Genau das war das Ziel, denn das
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V in Vitbikes steht fiir Vertrauen (das | fuir
Innovation und das T fiir Transparenz).
Durch jenes Vertrauen steuern die Kun-
dinnen und Kunden nun viel eher einen
Vitbikes-Laden an als vorher ohne.

Genau wissen, was die
Kundschaft interessiert

Einem ganz anderen Thema widmete
sich Sebastian Deppe, Vizeprasident von
Ariadne Maps Crowd Analytics. Der Exper-
te erkldrte, wie mit ausgefeilter Sensor-
technik das Bewegungsmuster der Kund-
schaft auf der Handelsflache analysiert
wird. Wahrend online die Kundinnen und
Kunden ldngst gldsern und ihre Vorlieben
und Interessen genau bekannt sind, fehlt
stationdren Handlerinnen und Handlern
oftmals dieses Wissen.Der Ariadne-Sensor
erfasst Handy-Daten DSGVO-konform und
ermdglicht dadurch das Verstandnis von
Bewegungen und Frequenzen. An einem
Pilotprojekt in Traunstein zeigte Deppe
auf, wie die Frequenzen und Aufenthalts-
dauern in unterschiedlichen Bereichen in
Geschéften erfasst wurden.

Aus den gewonnenen Erkenntnissen er-
gibt sich nicht nur ein besseres Verstdnd-
nis der Kundeninteressen, sondern auch
die Optimierungsmoglichkeit der Flachen-
bewirtschaftung von Warenprasentation
bis Energieeinsparung inklusive dezidier-

Trendforum Retail 21

Wieso gibt es den
Handel noch?
Ganz einfach, weil
die Menschen ihn
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Die Abendveranstaltung bot viele Netzwerkmaglichkeiten.

tem Personaleinsatz. Wo friiher allein das
Bauchgefiihl der Handlerschaft zum Er-
kenntnisgewinn angewendet wurde, sind
heute Daten das Riickgrat des digital ge-
stiitzten Handels. Sie objektivieren, was
auf der Flache faktisch ablauft. Deppe er-
klért dazu: ,Daten plus Handelserfahrung
helfen, zu den richtigen Entscheidungen
auf der Flache zu finden. Die wahrschein-
lichsten Losungen probiert man dann aus.”

Initiator Daniel Schnddt zeigte sich sehr
zufrieden mit der fiinften Ausgabe des
Trendforums Retail. ,Auch im fiinften Jahr
konnte sich die Veranstaltung weiter posi-
tiv entwickeln. Sowohl die Inhalte der Red-
ner als auch das Rahmenprogramm mit
der Storetour und den Locations wurden
von den Teilnehmern als ausgesprochen

wollen. Dazu muss
der Handel aber
aus seinen Regalen
herauswachsen
und zum dritten
Ort werden.

praxisnah und qualitativ hochwertig be-
schrieben. Die Teilnehmerinnen und Teil-
nehmer bestatigen dabei immer wieder
die Netzwerkqualitdt und die daraus re-
sultierenden neuen Geschaftsbeziehun-
gen. Wir bemiihen uns daher auch stets,
gerade die Freizeit- und Sportbranche be-
wusst zu vernetzen. Dazu gehdren Indus-
trie, Ladenbau, aber auch die Informatio-
nen der Branchentreiber wie Rose Bikes,
Schwalbe oder Vitbikes", so Schnédt. Das
nédchste Trendforum Retail findet am 27.
und 28. September 2023 wieder in Frank-
furt am Main statt. °

Hermann Hutter
Hutter Group
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Umfassendes Sortiment

Federgabeln fur die LaufradgroBen 20" - 29”
Austauschbare Gabelschafte fir 1" und 1 1/8”
Fir alle Steuersatztypen

Zuverlassiger Service

Komplette Ersatzteilversorgung
Schulungsangebote
Ausfihrliche Informationen

und umfassender Service

Weitere Infos unter paul-lange.de
oder kontaktierep Sie unseren AuBendie

www.paul-lange.de
www.thalinger-lange.com
www.fuchs-movesa.ch
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