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Klaus Kill, Inhaber
des Ergonomie-Fach-
geschéaftes ,Der andere
Laden”, setzt auf
serviceorientierte
Kunden.
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Einkaufen nur noch per Mausklick? Rie-
sige Shoppingcenter, die einem Erlebnis-
park gleichen? Beratung nur noch gegen
Entgelt? Die Frage, wie sich das Einkaufs-
verhalten der Menschen in Zukunft ent-
wickeln wird, wirft manches Katastrophen-
szenario auf. Faktist, dass der Einzelhandel
gerade groBe Verdnderungen durchlebt,
darin macht auch der Handelsstandort
Bergisches Stadtedreieck keine Ausnahme.
Sichtbare Zeichen dieser Verdnderungen
sind BaumaBnahmen wie das fast fertig
gestellte Einkaufscenter Hofgarten in So-
lingen oder die IKEA-Planungen in Wup-
pertal. Hinzu kommen Plédne fiir ein De-
signer-Outlet-Center (DOC) in Remscheid
oder die mogliche Erweiterung der City
Arkaden in Wuppertal. Uber alldem
schwebt zudem der Begriff E-Commerce.
Der elektronische Handel hat in den letz-
ten Jahren rasant zugenommen. Statisti-
ken des Handelsverbands Deutschland
(HDE) gehen davon aus, dass im vergan-
genen Jahr sieben Prozent der Umsitze
online generiert wurden. In einer Studie
der ECE-Gruppe, die auch die City-Arka-
den in Wuppertal und das Allee-Center
in Remscheid betreibt, kam heraus, dass
zwar sieben Prozent der Transaktionen
im Internet erfolgten, der Umsatzanteil
der Einkdufe lag jedoch bei fast 16 Pro-
zent. Wird der Online-Handel also kiinf-
tig den stationdren Einzelhandel ablésen?
Nicht nur die deutschlandweit durchge-
fiihrte ECE-Studie kommt zu einem ande-
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Das Einkaufsverhalten der Menschen hat sich verandert -
und es andert sich weiter. Doch nicht immer ist neu auch

besser.

ren Ergebnis. Auch viele bergische Ein-
zelhdndler sehen ihre Geschifte nicht
dem Untergang geweiht.

Multichannel - aktiv auf allen
Kanilen

Nach Ansicht von Dr. Bert Hentschel,
Geschiftsfithrer Einkauf/Vertrieb bei der
Walbusch Walter Busch GmbH & Co. KG,
sei der stationire Einzelhandel auch in
Zukunft nicht wegzudenken. Gerade erst
hat das Unternehmen das 28. Fachgeschift
auBerhalb Solingens er6ffnet. ,Natiirlich
wenden sich die Kunden verstirkt dem

Als Einzelhandler
muss ich mit anderen
Dingen punkten und
mir iiberlegen, was
ich besser machen
kann und wo ich
Abstriche machen

Michael Kozinowski

Onlinebereich zu. Dadurch verschieben
sich Marktanteile. Aber die Menschen wol-
len weiterhin die Produkte sehen, fiihlen
und anprobieren, bevor sie sie kaufen.”
Walbusch setzt daher auf das System
»2Multichannel®, ,Wir versuchen, alle Ka-
néle zu bedienen. Es gibt einen Online-

Shop, aber weiterhin auch Fachgeschifte.
Kunden konnen im Netz bestellen, vor
Ort kaufen oder sich Waren in eine Filia-
le liefern lassen.” Dass dieses Angebot
einen hohen Aufwand bedeute, sei unbe-
stritten. Hentschel: ,Es gab in der Ver-
gangenheit immer wieder neue Anforde-
rungen, ausruhen konnte man sich nie.
Aber es ist schon so, dass der Wettbewerb
groBer geworden ist und wir heute mehr
tun miissen als noch vor zehn Jahren.”
Michael Kozinowski, Inhaber der
Buchhandlung Klaus v. Mackensen in
Wuppertal-Elberfeld, sieht das dhnlich:
~-Man muss heute mehr bieten als friiher.
Allerdings heiBt das nicht automatisch,
alles muss schneller, bunter und lauter
werden.” Authentizitit sei wichtig, eine
personliche, direkte Beratung sowie eine
angenehme Aufenthaltsqualitit im Geschaft
und im Umfeld. ,Gerade im Buchhandel
ist die Konkurrenz durch den Onlinehan-
del groB. Aber sie ist nicht iberméchtig®,
ist Kozinowski {iiberzeugt. ,Als Einzel-
hindler muss ich mit anderen Dingen
punkten und mir tiberlegen, was ich bes-
ser machen kann und wo ich Abstriche
machen muss.*

Was fiir den Buchhandel und fiir die Mode-
branche gilt, zdhlt nach Ansicht von Klaus
Kill auch fir sein Ergonomie-Fachge-
schift ,Der andere Laden® in Solingen.
»Wir punkten durch unsere persénliche
Beratung und unseren Service.“ Natiir-
lich gebe es das Phdnomen des ,Bera-
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tungsklaus® - also dass Leute sich im Fach-
geschift beraten lassen und anschlieBend
im Internet bestellen - ,doch es gibt noch
genug service- und qualititsbewusste
Kunden, denen der direkte Draht zum
Héandler wichtig ist“, so Kiill. Aus seiner
Sicht miisse man als Einzelhidndler bei
Neuerungen immer am Ball bleiben, so
sei das Konzept eines Online-Shops auch
fiir seinen Laden denkbar. Doch an erster
Stelle setzt er, ahnlich wie Kozinowski,
auf Authentizitat. ,Ich muss nicht auf je-
den Zug aufspringen und jeden Trend
mitmachen. Alles was ich tue, muss auch
zu meinem Laden passen.*

Barbel Beck, Inhaberin des Modehauses
Johann in Remscheid, blickt ebenfalls
optimistisch in die Zukunft. ,Beim statio-
niaren Handel steht auch weiterhin der
Mensch im Mittelpunkt, damit riicken die

Ich muss nicht auf
jeden Zug aufsprin-
gen und jeden Trend
mitmachen. Alles
was ich tue, muss
auch zu meinem
Laden passen.

Klaus Kll

personliche Ansprache und die Individu-
alitit beim Einkaufserlebnis primér in
den Vordergrund.” Gleichwohl macht sie
auch noch einen anderen Trend aus, der
das Einkaufsverhalten der Menschen heu-
te kennzeichnet: ,Kaufentscheidungen
im Einzelhandel werden durch Emotio-
nen und personliche Bediirfnisse beftrie-
digt. Diese Emotionen kénnen im Handel
durch Erlebnisse geschaffen werden und
damit kann der Einzelhidndler Wettbe-
werbsvorteile erlangen.”

Wie sehr sich das Einkaufsverhalten der
Menschen veriandert hat, macht sich nicht
nur durch den Einfluss des Online-Han-
dels bemerkbar. Auch die wachsende
Zahl von Einkaufszentren mit immer
groBeren Verkaufsflachen ist ein sichtba-
res Ergebnis eines veridnderten Einkaufs-
verhaltens. Als das Remscheider Allee-
Center vor mehr als 25 Jahren er6ffnet
wurde, war es das zweite innerstadtische
Einkaufszentrum der ECE-Gruppe in ganz
Deutschland tiberhaupt. Was damals noch
eine Attraktion war, ist heute vollig nor-
mal. Langst gibt es in den umliegenden
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Wir miissen eben
mehr bieten.
Noch flieBt viel zu
viel Kaufkraft nach
Diisseldorf, Koln
oder Oberhausen ab.

Katrin Becker

Stadten weitere Einkaufszentren, nicht
nur der ECE-Gruppe, und weitere Bauten
sind geplant. Und auch in den Centern
selbst verdndert sich einiges, bestitigt
Sophie Dukat, Center-Managerin des Al-
lee Centers: ,,Der Wettbewerb im Umland
ist stark. Daher miissen wir als Einkaufs-
zentrum mehr als nur Einkauf bieten, es
geht auch um Unterhaltung, um ein
spannendes Drumherum. Fiir jeden soll
etwas dabei sein.“ Mit Aktionstagen, bei
denen das Allee-Center ein bestimmtes
Thema aufgreift, soll diesem Wunsch
Rechnung getragen werden. ,Die Men-
schen kommen nicht nur zum Einkaufen,
sondern auch, weil es hier etwas zu Erle-
ben gibt.*

Der Einkauf als Erlebnis fiir die
ganze Familie

Ein Aspekt, der auch fiir die City-Arka-
den in Wuppertal gilt. Ahnlich wie in
Remscheid werden dort werden regelma-
Big Flachen des Centers genutzt, um iiber
bestimmte Themen zu informieren oder
die Kunden mit Aktionen zu locken - oft
haben diese gar nichts mit dem Angebot
der Laden zu tun. ,,Wir miissen eben mehr
bieten. Noch flieBt viel zu viel Kaufkraft
nach Diisseldorf, Kéln oder Oberhausen
ab“, meint Katrin Becker, Center-Mana-
gerin der City-Arkaden. Ihrer Ansicht
nach stellt die mogliche Erweiterung der
City-Arkaden ein geeignetes Mittel dar,
um den Einzelhandelsstandort zu stirken.

~Wuppertal hat noch viel Potenzial, es

gibt noch einige fehlende Fachgeschifte.”
Die Zustimmung in einigen Teilen der
Bevolkerung ist da, andere haben Vorbe-
halte. Sogar eine Initiative ,Die Wupper-
taler”, die sich ausdriicklich gegen eine
Erweiterung ausspricht, hat sich schon
gegriindet. In einer Podiumsdiskussion
der IHK im Friihjahr dieses Jahres zur
Entwicklung des Wuppertaler Einzelhan-
delsstandorts ergab sich ein differenzier-
tes Bild. Einzelhdndler wie Michael Kozi-
nowski von der Buchhandlung von
Mackensen sehen die Erweiterung kri-

tisch. ,Ich bin nicht prinzipiell gegen
eine Erweiterung®, betont Kozinowski,
doch man miisse sich vorher iiber die
Auswirkungen im Klaren sein. ,Eine
schone Innenstadt ist mehr als Einkaufen
und Geld verdienen. Es geht auch um das
Wohlfiihlen, um eine Aufenthaltsquali-
tat.”

Ob die Erweiterung der Wuppertaler City
Arkaden realisiert wird oder nicht: Die
Zahl der groBen Einkaufszentren im Ber-
gischen Stddtedreieck nimmt weiter zu.
In Solingen soll im Herbst dieses Jahres
das Einkaufscenter Hofgarten mit 18.000
Quadratmetern Verkaufsfliche eroffnen,
in Solingen-Ohligs ist das O-Quartier mit
9.000 Quadratmetern Verkaufsfliche ge-
plant und im Remscheid werden eifrig
Pline fiir ein DOC geschmiedet. Der be-
stehende Einzelhandel auBerhalb solcher
Center muss um seine Kunden kidmpfen
und gleichzeitig darauf achten, auch das
Thema Online-Handel nicht aus den Au-
gen zu verlieren. Eine schwierige, aber
nicht unlésbare Aufgabe. SchlieBlich gilt
am Ende doch die alte Handelsweisheit:
Die Kunden stimmen mit den Fiien ab.
Andrea Wiegmann

Beim stationiren
Handel steht auch
weiterhin der
Mensch im Mittel-
punkt, damit riicken
die personliche
Ansprache und die
Individualitat beim
Einkaufserlebnis
primir in den Vor-
dergrund.”

Barbel Beck

Yu@® &

IHK-TV hat sich in den Innenstédten

im Bergischen umgesehen und mit
Einzelhandlern und den Einkaufscenter-
Managerinnen gesprochen. Den Film
gibt es unter:

www.wuppertal.ihk24.de
www.youtube.com/bergischelHK
www.facebook.com/bergische [HK.
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Sophie Dukat will die
Kunden mit Aktionen
ins Allee-Center locken.

Barbel Beck, Inhaberin Katrin Becker findet,
des Modehauses dass der Wuppertaler
Johann, setzt beim Einzelhandel noch viel

Verkauf auf Emotionen. Potenzial hat.

Foto: Giinter Unt‘




TITELTHEMA INTERVIEW

Im Gesprach mit der Bergischen
Wirtschaft erklart Prof. Arnd Jenne
(Handelsmanagement), wie sich das
Bild der Innenstadte verandern wird
und welche Chancen und Risiken

der Online-Handel birgt.

In vielen Stiddten Deutschlands sinkt
die Kaufkraft, auch im Bergischen Land.
Was bedeutet das fiir den innerstiadti-
schen Einzelhandel?
Zunichst ist festzustellen, dass der demo-
grafisch bedingte Kaufkraftriickgang regio-
nal und lokal sehr unterschiedlich ablauft.
So stehen ganze Regionen bis hinunter zu
einzelnen Stadtquartieren mit steigender
Kaufkraft solchen mit sinkender Kaufkraft
gegeniiber. Die von einer sinkenden Kauf-
kraft betroffenen und in den letzten Jahren
und Jahrzehnten tiberdehnten Einkaufsla-
gen der Innenstiadte werden 16chrig. Diese
,Locher“ wieder mit Einzelhandel zu fiillen,
wird zunehmend schwer. Daher sollten
Innenstadte mit einem durch riicklaufige
Kaufkraft gekennzeichneten Einzugsge-
biet stirker die riumliche Konzentration
anstreben als eine weitere Verkaufsfldchen-
ausdehnung,.

Der Online-Versandhandel hat in den
vergangenen Jahren rasch zugenommen.
Wie stark wird er weiter zunehmen und
wie gefihrlich ist diese Entwicklung fiir
den Einzelhdndler vor Ort?

Beim Online-Versandhandel sind zwei
Arten zu unterscheiden. Einerseits der
Online-Handel mit ,digitalisierbaren” Pro-
dukten, wie Biicher oder Musik, und
ynicht-digitalisierbare” Produkte, wie Be-
kleidung oder Schuhe. Ortliche Einzel-
héndler, die tiberwiegend oder ausschlieB-
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lich , digitalisierbare® Produkte im Angebot
haben, diese aber nicht online vertreiben,
werden erhebliche UmsatzeinbuBen hin-
nehmen miissen. Dies gilt auch fiir Ein-
zelhdndler mit ,nicht-digitalisierbaren®
Produkten, die online und stationar wei-
terhin als getrennte Vertriebskandle be-
trachten. Nur wenn beide Vertriebskanile
als sich gegenseitig befruchtend aufge-
fasst und die jeweiligen Vorteile mitein-
ander kombiniert werden, wird der On-
line-Handel nicht zur Bedrohung, sondern
auch zur (stationdren) Chance fiir den
Einzelhandel.

Hat es der Einzelhandel heute schwerer
als vor 20 Jahren?

Definitiv nein. Die Herausforderungen sind
andere geworden. Zu Wirtschaftswunder-
zeiten (und nach der Wiedervereinigung)
war die Herausforderung in einem Ver-
kaufermarkt gentigend Ware zu beschaf-
fen und an den Verkaufsort zu transpor-
tieren. Heute gilt es, individuelle und sich
immer stirker ausdifferenzierende Be-
diirfnisse der Kunden zu befriedigen. Der
traditionelle Ankauf und Wiederverkauf
von Waren ohne deren wesentliche Be- und
Verarbeitung durch den Einzelhandel,
also die klassische Definition von Handel,
wird nicht mehr funktionieren.

Bei einer Podiumsdiskussion zur Entwick-
lung des Wuppertaler Einzelhandels

machten Sie deutlich, dass die Stadt
mit einem ,Mehr vom Selben“ im Bal-
lungsraum Rhein-Ruhr keine Chance
habe. Wie also kann sich der Einzelhan-
del in Wuppertal, aber auch in Solin-
gen und Remscheid, besser abgrenzen?
Ein wichtiger Aspekt der Abgrenzung
von Stiadten wie Wuppertal, Remscheid
oder Solingen ist der Aspekt der Zeitdko-
nomie. Gerade mittelgroBe Stadte haben
im Vergleich zu den Innenstidten der
GroBstadte wie Diisseldorf oder Essen die
Moglichkeit, eine als vom Kunden sub-
jektiv empfundene Zeitverschwendung
zu vermeiden. Dies umfasst etwa die An-
fahrt, kurze Wege vom Parkhaus oder
OPNV-Knoten in die Einkaufslagen bis
hin zu Wartezeiten an der Kasse. In Kom-
bination mit der Schaffung von Raumen
der Entschleunigung, wie Griinflachen,
AuBengastronomie oder nicht-kommer-
ziellen Sitzgelegenheiten, bietet sich fiir
mittelgroBe und kleine Stadte die Moglich-
keit einer anderen, sich von den GroB-
stadten unterscheidenden Positionierung.
Diese spricht zwar andere Zielgruppen
an und nimmt schlimmstenfalls den Ver-
lust einzelner Zielgruppen in Kauf. Jedoch
entziehen sich diese Stiadte dann der di-
rekten Konkurrenz und vermeiden damit
»,ein Mehr vom Selben“, einem Wettlauf,
bei dem sie nur unterliegen kénnen.

Das Gesprach fiihrte Andrea Wiegmann
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