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Das bezahlbare Gliick

Fur mich besonders interessant,
war die Vorstellung

neuer Handelskonzepte

und Dienstleistungen.

Thomas Buchenau
Geschaftsfiihrer des Verbands
Deutscher Garten-Center

Der Geschaftsfiihrer des Verbands Deutscher Garten-
Center (VDG), Thomas Buchenau, nahm vom Besuch
des trendforums retail Impulse fiir die Betriebspraxis
seiner Mitgliedsbetriebe mit — zum Beispiel iiber
neue Moglichkeiten der Frequenzmessung auf der
Flache.

Herr Buchenau, Sie waren zum ersten Mal beim
trendforum retail dabei. Welchen Eindruck davon,
nehmen Sie mit heim?

Thomas Buchenau: Ich habe dort interessante Themen,
neue Kollegen und Dienstleiter kennen gelernt. Ich
nehme die Einordnung des trendforums als eine ausge-
zeichnete Netzwerkveranstaltung mit heim. Auch der
Ansatz von Veranstalter Daniel Schnédt ist passend ge-
wahlt: Gib dem Kunden einen Grund zu kommen, gib
ihm einen Grund zu bleiben und einen Grund, dartiber
zu sprechen! Das deckt sich zu 100 Prozent mit dem,
warum Kunden in unsere Gartencenter kommen. Wir
verkaufen das kleine, bezahlbare Glick fir Alltag und
Daheim. Deswegen kommen sie zu uns, deswegen ver-
weilen sie hier gerne und erzahlen davon gerne ihren
Freunden und der Familie.

Was von der Storetour, der Abendveranstaltung und
dem Referate-Tag war fiir Sie niitzlich?

Thomas Buchenau: Die Impulse, die sie mir gegeben
haben. Man kann sich von allem diejenigen Themen
herauspicken, die fur einen aktuell sind. Fiir mich be-
sonders interessant, war die Vorstellung neuer Han-
delskonzepte und Dienstleistungen. Unmittelbar niitz-
lich war fir mich der Vortrag von Sebastian Deppe zur
Frequenzmessung auf der Flache. Sie liefert belastbare
Daten zu den Starken und Schwachen der Sortiments-
prasentation. Wir haben beim VDG derzeit Gber alle Be-
triebe hinweg einen gewissen Standard der Sortiments-
abfolgen. Den aber technisch evaluieren zu kdnnen und
Schlisse daraus zu ziehen, hat es flir uns so noch nicht
gegeben. Wir arbeiten traditionell mit WAWI-/ERP-Sys-
temen, die ja bereits eine gewisse Aussagekraft haben.
Die Betriebe die da gut aufgestellt sind, haben schon jetzt
Erkenntnisvorteile. In Zukunft aber wird es fir uns wichti-
ger denn je sein, zu wissen und zu verstehen, was Kunden
auf der Flache kaufen und wie sie es tun.

Thema Metavers - noch zu abgefahren fiir die
Gartencenterpraxis?

Thomas Buchenau: Ein grundsatzliches interessantes
Zukunftsthema und passend fir eine vorausschauende
Veranstaltung wie das trendforum retail. Gut geeignet
zum Erweitern des Horizonts. Aber flr Gartencenter
zurzeit noch kaum fir den Augenblick nitzlich.

Das Bespielen der Social Media-Kanile ist da sicher
praxisnaher.

Thomas Buchenau: Ja, unsere unternehmergefiihrten
Betriebe sind eher in dem Bereich rege. Aber auch hier
hat das trendforum retail unterstrichen: Entscheidend ist
es zu wissen, welche Kunden man iber welches Medium
optimal erreicht. Spannend waren die Beitrage zum
Recruiting via Social Media. Zum Erhalt unserer Wettbe-
werbsfahigkeit in Zukunft sicher ein notwendiger Aspekt.

Das trendforum retail hat noch einmal deutlich auf-
gezeigt, wie sehr sich Elemente der Digitalisierung im
Handelsalltag einweben. Sehen Sie sich da als VDG-
Geschaftsfiihrer in lhrer wiederholt geduBBerten Auf-
fassung einmal mehr bestatigt?

Thomas Buchenau: Gerade bei der nachriickenden In-
habergeneration der VDG Mitgliedsbetriebe sieht man
deren Aufgeschlossenheit wegweisenden Themen, wie
der Digitalisierung, gegentiber. Die Betriebe wachsen
immer mehr in sie hinein. Was ja auch nicht weiter
wundert, denn wir sind ja keine Insel, die sich der Digi-
talisierung verschliefen konnte. Hinzu kommt: gerade
auch in Zeiten von Kostensteigerungen und Personal-
mangel kann passende Technik mit dazu beitragen, die
Kostenseite unter Kontrolle zu halten.

I:Iandelstrends aus dem
Uberblick heraus verstehen

trendforum retail Von ,,oben” greifen Luxusmarkte, von ,unten” Discounter an

Frankfurt am Main. Das
aufwendiger gewordene Tages-
geschaft im Gartencenter
erfordert zurzeit volle Auf-
merksamkeit. Die Losungen
anstehender Probleme liegen
aber nicht automatisch und
allein im pragmatischen Detail.
Ein gewichtiger Teil ihrer Uber-
windung findet sich im Uber-
blick tiber aktuelle Handelsent-
wicklungen. Alljahrlich beleuch-
tet die das trendforum retail.

Engelbert
Kotter

Freier
Fachjournalist,
Walldirn-
Rippberg

Empathie
trifft Respekt

In ihrem Beitrag ,,NEW Re-
tail im sozialen Kontext"
mahnte Monique Fischer,
Inhaberin MF Consulting,
Zurich fur das digitale Zeit-
alter einen Kultur- und
Kommunikationswandel an:
das jeweils augenblickliche
Gegenliber wertschatzend
in den Mittelpunkt des Mo-
ments zu stellen. In einer
Welt, in der Digitalisierung
allzu leicht im Fokus stehe,
sei der ausgekostete Kon-
takt zu realen Personen um-
so wichtiger. Die neue Wah-
rung heil3e dabei: Empathie,
Wertschatzung und Res-
pekt. Diese Werte gegen-
Uber Kunden und Ge-
schaftspartner zu leben, sei
flr den stationdren Einzel-
handel die grolRe Chance.
,»In der digitalisierten Welt
machen Menschen den ent-
scheidenden Unterschied
aus*, so Monique Fischer.
Weil Individuen nicht ko-
pierbar seien und weil bei
Entscheidungen die Bezie-
hung zu einem Menschen
noch immer das Ziinglein
an der Waage sei.

Hermann Hutter, CEO Hutter
Group, ist Vizeprdsident des
Handelsverband Deutschland
(HDE), der Spitzenorganisati-
on des deutschen Einzelhan-
dels. Er beleuchtete die Frage,
wie es im Einzelhandel weiter-
gehe, angesichts ,einer Bran-
che und einer Welt im Dauer-
krisenmodus“.

Mit einer Verbraucherstim-
mung im Allzeittief, also noch
unterhalb derjenigen wihrend
der Pandemie, sieht sich der
Einzelhandel derzeit mehr als
nur den Problemen auf der Be-
schaffungs- und Handlingssei-
te ausgesetzt, Personalmangel
inklusive. Der Handel miisse
aktuell um zehn bis 15 Prozent
iber UVP verkaufen, um halb-
wegs klarzukommen. Das Zu-
viel an Ware flief3t in Sonder-
postenmarkte ab. Bio steht un-
ter hohem Druck, Unverpackt
erlebt erste Insolvenzen. Der
Handel sieht sich einer Sand-
wich-Attacke ausgesetzt: von
»oben“ greifen ihn die Luxus-
markte, von ,unten“ die Dis-
counter an, lingst auch im
Non Food-Bereich.

Einzelhandel -
der dritte Ort

Wege aus der Krise sieht Hutte-
rer ausschlieflich in der kom-
pletten Ausrichtung des Han-
dels auf die Belange und Be-
diirfnisse des Kunden. Deren
Loyalitat lasse sich mit guter
Leistung des Handels generie-
ren. Und zwar im intensiven
Dialog mit den Kunden, um
deren Verortungen zu erken-
nen. Um herauszufinden, was
genau sie triggerbar macht.
Hierbei spiele die Klaviatur der
Social ~Media-Kandle eine
wichtige Rolle. Denn Lust auf
Handel werde aus Begeiste-
rung und Leidenschaft gebo-
ren. Auf beiden Seiten iibri-
gens: der Lust des Kunden auf
Shopping ebenso, wie der Lust
des Handels darauf, einen

topp Job eng am Kunden zu
machen. Das gelte gerade in
diesen schwierigen Zeiten.
Dies alles zu leisten, dazu seien
unternehmerischer Mut, Krea-
tivitit und Flexibilitdt des
Handels erforderlich. Hutterer
sieht den Handel der Zukunft
als einen ,dritten Ort“ (neben
erstens dem Zuhause und zwei-
tens dem Arbeitsplatz). Als ei-
nen offentlichen sozialen Treff-
punkt, um das Leben zu genie-
fen: Shopping als ein Freizeit-
vergniigen. Das erfordere wech-
selnde, aufmerksamkeitsstarke,
am besten spektakuldre The-
men. Denn ,,‘normal’ ist lang-
weilig” - und gerade gegen die
eigene Langeweile shoppe man
ja. Bekanntlich sind 70 Prozent
der getdtigten Einkdufe Impuls-
kaufe. Hutterer: ,Die Gemiiter
der Menschen bewegen, dann
geht was. Nur mit Begeisterung
erreicht man den Gédnsehautef-
fekt. Sorgen Sie fiir das Wow im
Laden!“ Als Maflinahmen der
Kostensenkung, berichtete
Hutterer von Unternehmen die
ihre Offnungszeiten reduzie-
ren, bis hin zur Schlieffung des
Geschiftes an bis zu drei Wo-
chentagen.

Sebastian Deppe, Vizeprisi-
dent von Ariadne Maps Crowd
Analytics (ariadnemaps.com)
zeigte auf, wie mithilfe ausge-
feilter Sensortechnik die Bewe-
gungsmuster von Kunden auf
der Handelsflaiche analysiert
werden. Aus den Erkenntnissen
ergibt sich nicht nur ein besse-
res Verstandnis der Kundenin-
teressen, sondern auch die Op-
timierungsmoglichkeit der Fla-
chenbewirtschaftung von Wa-
renprdsentation bis Energieein-
sparung, inklusive dezidiertem
Personaleinsatz. Hutterer zeigte
auf: wo friiher allein das Bauch-
gefiihl des Héndlers zum Er-
kenntnisgewinn angewendet
wurde, sind heute Daten das
Riickgrat des digital gestiitzten
Handels. Sie objektivieren, was
auf der Flache faktisch ablauft.
Deppe: , Daten plus Handelser-

fahrung verhelfen dazu, zu den
richtigen Entscheidungen auf
der Fliche finden. Die wahr-
scheinlichsten Ldsungen pro-
biert man dann aus.“

Digitale
Losungen

Wie solche Bewirtschaftung
mithilfe digitaler Tools kreativ
und wirkungsvoll  geplant
wird, zeigte Matt Druyen auf,
Geschaftsfithrer von Konig
Objekt Consulting (koenig-la-
denbau.de). Dass Abverkaufs-
praxis nicht mehr ohne digita-
le Devices auskommt, die eine
Briicke zwischen PoS und den
digitalen Lebensbediirfnissen
von Kunden herstellen, zeigte
digitec  solutions-Geschifts-
fithrer Timo Klug (digitec-solu
tions.de) auf: Vom digitalen
Schaufenster bis zum mit Ins-
tagram verbundenen Spiegel,
Monitor oder Tablet lassen die-
se Gerdte Kunden ihr Shoppin-
gevent live erleben - natiirlich
direkt viral inszeniert und ge-
teilt. Dass Soziale Medien
nicht allein Funfaktor sind,
sondern fiir Unternehmen bei
entsprechender Nutzung kon-
kreten Kommunikationsnut-
zen haben, zeigte Philipp
Schultz auf, Head of Social Me-
dia beim linkedin-Dienstleis-
ter Reachln (reachin.de).
Durch strategische linkedin-
Nutzung zeigen User ein klares
Profil, so Schultz - hilfreich fiir
Unternehmen, um in Zeiten
von Fachkrédftemangel passen-
de Fiuhrungskréfte zu generie-
ren. Wie eben dieses Gewin-
nen von Personal umgekehrt
funktioniert, zeigte Karoline
Bierlich auf, Head of Commu-
nication bei Talk n‘Job: Bewer-
bung schnell & einfach. Ihr
Statement: ,Bewerben iber
den Bierdeckel in 2 Minuten?
Geht!“ (talk-n-job.de).

In den Pause begeisterte Al-
liance Concept, der Zusam-
menschluss von fiinf interna-

Das trendforum retail sorgt fiir Weitblick — hier beim Vortrag am Vorabend,
Uber den Dachern der Mainmetropole.
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Die Macher des trendforums retail: Prof. Dr. Stephan Rischen (links), Nicole Srock.Stanley, Daniel Schnédt

tional erfahrenen Gastropro-
fis. Vom Event tiber die Be-
triebskantine bis zum Garten-
center-Café - mit frischen Le-
bensmitteln und natiirlichen
Zutaten zaubern sie mithilfe
raffinierter Digitaltechnik
ebenso personalarme wie Kun-
den begeisternde Geschmack-
serlebnisse und Gastrolésun-
gen. Technische Losungen er-
setzen zunehmend auch per-
sonalintensive Einzelhandels-

losungen. Teo, Tante M, Tante
Enso, Rewe Pick & Go, Josefs
Nahkauf Box, Hoody, Kiibler
Go, usw. - Prof. Dr. Stephan
Riischen gab einen detailrei-
chen Uberblick tber person-
alarme beziehungsweise -freie
Verkaufskonzepte im Einzel-
handel und versah sie mit sei-
nen Einschétzungen fiir deren
zeitnahe Kkinftige Entwick-
lung. Rischen: ,Smart Stores
24/7, diese Nische etabliert

£ T RASECC ATV

sich. Es existieren bereits tiber
50 unterschiedliche Anbieter
und Konzepte und jede Woche
kommt ein neuer Player auf
den Markt. Die kleinen und
unbemannten Smart Store
24/7 Losungen boomen in
Deutschland.“ Wann entdeckt
der Griine Handel sie fiir sich?

Nicole Srock.Stanley zeigte
die ,,Geheimnisse hinter Meta-
verse“ auf, jene nahtlose Ver-
bindung von digitalem und

* DIGITALE KUNDENBINDUNG

Kundentreue einfach und smart aufbauen!

Schnell und einfach neue
Kunden erreichen

Egal ob uber die Webseite, Webshop.
Mewsletter ‘WhatsApp oder per Push-
MNachricht in der eigenen App
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physischem Leben durch das
technisch langst mogliche
einheitliche digitale Okosys-
tem aus 3D-Echtzeitdaten. Es
ermoglicht nicht nur den
nahtlosen Wechsel von Avata-
ren in ihren virtuellen Lebens-
welten, sondern auch zwi-
schen dem virtuellen und rea-
len Leben. ,Das wird das Inter-
net ersetzen“, prognostiziert
Srock.Stanley. Einen Kontra-
punkt zu ihrer Begeisterung

dil

Kundenbeziehungen starken
und Umsatz steigern

Durch Kampagnen, indrviduelle
Angebote, Coupons, Pramien,
Gewinnspiele und Experten Tipps

setze sie mit den Beurteilun-
gen durch Bernhard Betten-
héiuser, Founder & CEO Beam
cross realities, Berlin. Er rief
die Probleme und offenen Fra-
gen in Erinnerung, die die
Welt schon heute allein mit
der Nutzung Sozialer Medien
habe und hilt die Anzahl un-
geloster Fragen an das Meta-
verse fiir ,,zigfach grofier”.

Netzkritik,
Netznutzen

Vielfach grofier wire auch der
weltweite  Energieverbrauch,
wiirde das Metavers zum Le-
bensstandard. Schon heute ver-
braucht das Internet weltweit
so viel Strom, wie ihn 22 Atom-
kraftwerke erzeugen. Gleich-
wohl sprach Bettenhduser den
Maoglichkeiten die Augmented
Reality schon heute ermogli-
chen einen Nutzen fiir den
Handel dort nicht ab, wo sie ge-
schickt eingesetzt werden (vgl.
die App IKEA Place). Dazu zeig-
te er Beispiele aus dem eigenen
Unternehmen, die durch weite-
re Beispiele von Marco Burk-
hardtsmayer, Founder MuSe
Content und Luca Schiefer Pro-
duct Strategy/Lead journee
spannend ergdnzt wurden.

Das trendforum retail 2023
ist am 27./28. September in
Frankfurt am Main.

Mehr unter trendforum-retail.de/
trendakademie-retail.

Mogens Link
Schmidt,
Geschaftsfuhrer
Sgstrene Grene
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Kunden erreicht,
wer alle
ihre Sinne
erreicht.
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solutions

Einfach in der Anwendung
cdurch den Autopilot-Modus

Durch die automatisierte Jahresplanung
kontinuerlich mit dem Kunden
in Kontakt bleiben

Sie haben Fragen? Nehmen Sie Kontakt mit uns auf. vertrieb@green-solutions.net



