
Klaus Küll, Inhaber  
des Ergonomie-Fach-
geschäftes „Der andere 
Laden“, setzt auf 
service orientierte 
Kunden. 
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Einzelhandel im Bergischen Land

DIE MISCHUNG 
MACHT‘S
Das Einkaufsverhalten der Menschen hat sich verändert –  
und es ändert sich weiter. Doch nicht immer ist neu auch  
besser.

Shop, aber weiterhin auch Fachgeschäfte. 
Kunden können 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 
größer geworden ist und wir heute mehr 
tun müssen als noch vor zehn Jahren.“ 
Michael Kozinowski, Inhaber der 
Buchhand lung Klaus v. Mackensen in 
Wuppertal-Elberfeld, sieht das ähnlich: 

„Man muss heute mehr bieten als früher. 
Allerdings heißt das nicht automatisch, 
alles muss schneller, bunter und lauter 
werden.“ Authentizität sei wichtig, eine 
persönliche, direkte Beratung sowie eine 
angenehme Aufenthaltsqualität im Geschäft 
und im Umfeld. „Gerade im Buchhandel 
ist die Konkurrenz durch den Onlinehan-
del groß. Aber sie ist nicht über mächtig“, 
ist Kozinowski überzeugt. „Als Einzel-
händler muss ich mit anderen Dingen 
punkten und mir überlegen, was ich bes-
ser machen kann und wo ich Abstriche 
machen muss.“ 
Was für den Buchhandel und für die Mode-
branche gilt, zählt nach Ansicht von Klaus 
Küll auch für sein Ergonomie-Fachge-
schäft „Der andere Laden“ in Solingen. 

„Wir punkten durch unsere persönliche 
Beratung und unseren Service.“ Natür-
lich gebe es das Phänomen des „Bera-

ren Ergebnis. Auch viele bergische Ein-
zelhändler sehen ihre Geschäfte nicht 
dem Untergang geweiht. 

Multichannel – aktiv auf allen 
Kanälen
Nach Ansicht von Dr. Bert Hentschel, 
Geschäftsführer Einkauf/Vertrieb bei der 
Walbusch Walter Busch GmbH & Co. KG, 
sei der stationäre Einzelhandel auch in 
Zukunft nicht wegzudenken. Gerade erst 
hat das Unternehmen das 28. Fachgeschäft 
außerhalb Solingens eröffnet. „Natürlich 
wenden sich die Kunden verstärkt dem 

Onlinebereich zu. Dadurch verschieben 
sich Marktanteile. Aber die Menschen wol-
len weiterhin die Produkte sehen, fühlen 
und anprobieren, bevor sie sie kaufen.“ 
Walbusch setzt daher auf das System 

„Multichannel“. „Wir versuchen, alle Ka-
näle zu bedienen. Es gibt einen Online-

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. Fakt ist, dass der Einzel handel 
gerade große Veränderungen durchlebt, 
darin macht auch der Handelsstandort 
Bergisches Städtedreieck keine Ausnahme. 
Sichtbare Zeichen dieser Veränderungen 
sind Baumaßnahmen wie das fast fertig 
gestellte Einkaufs center Hofgarten in So-
lingen oder die IKEA-Planungen in Wup-
pertal. Hinzu kommen Pläne für ein De-
signer-Outlet-Center (DOC) in Remscheid 
oder die mögliche Erweiterung der City 
Arkaden in Wuppertal. Über 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 Umsätze 
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 Einkäufe lag jedoch bei fast 16 Pro-
zent. Wird der Online-Handel also künf-
tig den stationären Einzelhandel ablösen? 
Nicht nur die deutschlandweit durchge-
führte ECE-Studie kommt zu einem ande-

Als Einzelhändler 
muss ich mit anderen
Dingen punkten und 
mir überlegen, was
ich besser machen 
kann und wo ich 
Abstriche machen 
muss.
 
Michael Kozinowski

13  

BW_Inhalt_T1_0813.indd   13BW_Inhalt_T1_0813.indd   13 31.07.13   10:2931.07.13   10:29



tungsklaus“ – also dass Leute sich im Fach-
geschäft beraten lassen und anschließend 
im Internet bestellen – „doch es gibt noch 
genug service- und qualitätsbewusste 
Kunden, denen der direkte Draht zum 
Händler wichtig ist“, so Küll. Aus seiner 
Sicht müsse man als Einzelhändler bei 
Neuerungen immer am Ball bleiben, so 
sei das Konzept eines Online-Shops auch 
für seinen Laden denkbar. Doch an erster 
Stelle setzt er, ähnlich wie Kozinowski, 
auf Authentizität. „Ich muss nicht auf je-
den Zug aufspringen und jeden Trend 
mitmachen. Alles was ich tue, muss auch 
zu meinem Laden passen.“ 
Bärbel Beck, Inhaberin des Modehauses 
Johann in Remscheid, blickt ebenfalls 
optimistisch in die Zukunft.  „Beim statio-
nären Handel steht auch weiterhin der 
Mensch im Mittelpunkt, damit rücken die 

persönliche Ansprache und die Individu-
alität beim Einkaufserlebnis primär 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 persönliche Bedürfnisse befrie-
digt. Diese Emotionen können im Handel 
durch Erlebnisse geschaffen werden und 
damit kann der Einzelhändler Wettbe-
werbsvorteile erlangen.“
Wie sehr sich das Einkaufsverhalten der 
Menschen verändert hat, macht sich nicht 
nur durch den Einfluss des Online-Han-
dels bemerkbar. Auch die wachsende 
Zahl von Einkaufszentren mit immer 
größeren Verkaufsflächen ist ein sichtba-
res Ergebnis eines veränderten Einkaufs-
verhaltens. Als das Remscheider Allee-
Center vor mehr als 25 Jahren eröffnet 
wurde, war es das zweite innerstädtische 
Einkaufszentrum der ECE-Gruppe in ganz 
Deutschland über haupt. Was damals noch 
eine Attraktion war, ist heute völlig nor-
mal. Längst gibt es in den umliegenden 

tisch. „Ich bin nicht prinzipiell gegen 
eine Erweiterung“, betont Kozinowski, 
doch man müsse sich vorher über die 
Auswirkungen im Klaren sein. „Eine 
schöne Innenstadt ist mehr als Einkaufen 
und Geld verdienen. Es geht auch um das 
Wohlfühlen, um eine Aufenthaltsquali-
tät.“
Ob die Erweiterung der Wuppertaler City 
Arkaden realisiert wird oder nicht: Die 
Zahl der großen Einkaufszentren im Ber-
gischen Städtedreieck nimmt weiter zu. 
In Solingen soll im Herbst dieses Jahres 
das Einkaufscenter Hofgarten mit 18.000 
Quadratmetern Verkaufsfläche eröffnen, 
in Solingen-Ohligs ist das O-Quartier mit 
9.000 Quadratmetern Verkaufsfläche ge-
plant und im Remscheid werden eifrig 
Pläne für ein DOC geschmiedet. Der be-
stehende Einzelhandel außerhalb solcher 
Center muss um seine Kunden kämpfen 
und gleichzeitig darauf achten, auch das 
Thema Online-Handel nicht aus den Au-
gen zu verlieren. Eine schwierige, aber 
nicht unlösbare Aufgabe. Schließlich gilt 
am Ende doch die alte Handelsweisheit: 
Die Kunden stimmen mit den Füßen ab.  
Andrea Wiegmann

Städten weitere Einkaufszentren, nicht 
nur der ECE-Gruppe, und weitere Bauten 
sind geplant. Und auch in den Centern 
selbst verändert sich einiges, bestätigt 
Sophie Dukat, Center-Managerin des Al-
lee Centers: „Der Wettbewerb im Umland 
ist stark. Daher müssen wir als Einkaufs-
zentrum mehr als nur Einkauf bieten, es 
geht auch um Unterhaltung, um ein 
spannendes Drumherum. Für 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 für die 
ganze Familie
Ein Aspekt, der auch für die City-Arka-
den in Wuppertal gilt. Ähnlich wie in 
Remscheid werden dort werden regelmä-
ßig Flächen des Centers genutzt, um über 
bestimmte Themen zu informieren oder 
die Kunden mit Aktionen zu locken – oft 
haben diese gar nichts mit dem Angebot 
der Läden zu tun. „Wir müssen eben mehr 
bieten. Noch fließt viel zu viel Kaufkraft 
nach Düsseldorf, Köln oder Oberhausen 
ab“, meint Katrin Becker, Center-Mana-
gerin der City-Arkaden. Ihrer Ansicht 
nach stellt die mögliche Erweiterung der 
City-Arkaden ein geeignetes Mittel dar, 
um den Einzelhandelsstandort zu stärken. 

„Wuppertal hat noch viel Potenzial, es 
gibt noch einige fehlende Fachgeschäfte.“ 
Die Zustimmung in einigen Teilen der 
Bevölkerung ist da, andere haben Vorbe-
halte. Sogar eine Initiative „Die Wupper-
taler“, die sich ausdrücklich gegen eine 
Erweiterung ausspricht, hat sich schon 
gegründet. In einer Podiumsdiskussion 
der IHK im Frühjahr dieses Jahres zur 
Entwicklung des Wuppertaler Einzelhan-
delsstandorts ergab sich ein differenzier-
tes Bild. Einzelhändler wie Michael Kozi-
nowski von der Buchhandlung von 
Mackensen sehen die Erweiterung kri-

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

Klaus Küll

Wir müssen eben 
mehr bieten.
Noch fließt viel zu 
viel Kaufkraft nach
Düsseldorf, Köln 
oder Oberhausen ab.

Katrin Becker

Beim stationären 
Handel steht auch 
weiterhin der 
Mensch im Mittel-
punkt, damit rücken 
die persönliche 
Ansprache und die 
Individualität beim  
Einkaufserlebnis 
primär in den Vor-
dergrund.“ 

Bärbel Beck
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IHK-TV hat sich in den Innenstädten  
im Bergischen umgesehen und mit  
Einzelhändlern und den Einkaufscenter-
Managerinnen gesprochen. Den Film 
gibt es unter:
www.wuppertal.ihk24.de
www.youtube.com/bergischeIHK
www.facebook.com/bergische IHK.
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Sophie Dukat will die 
Kunden mit Aktionen 
ins Allee-Center locken.

Katrin Becker findet, 
dass der Wuppertaler 
Einzelhandel noch viel 
Potenzial hat.  

Bärbel Beck, Inhaberin 
des Modehauses  
Johann, setzt beim  
Verkauf auf Emotionen.
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In vielen Städten Deutschlands sinkt 
die Kaufkraft, auch im Bergischen Land. 
Was bedeutet das für den innerstäd ti-
schen Einzelhandel?
Zunächst ist festzustellen, dass der demo-
grafisch bedingte Kaufkraftrückgang regio-
nal und lokal sehr unterschiedlich abläuft. 
So stehen ganze Regionen bis hinunter zu 
einzelnen Stadtquartieren mit steigender 
Kaufkraft solchen mit sinkender Kaufkraft 
gegenüber. Die von einer sinkenden Kauf-
kraft betroffenen und in den letzten Jahren 
und Jahrzehnten überdehnten Einkaufsla-
gen der Innenstädte werden löchrig. Diese 

„Löcher“ wieder mit Einzelhandel zu füllen, 
wird zunehmend schwer. Daher sollten 
Innenstädte mit einem durch rückläufige 
Kaufkraft gekennzeichneten Einzugsge-
biet stärker die räumliche Konzentration 
anstreben als eine weitere Verkaufsflächen-
ausdehnung.
 
Der Online-Versandhandel hat in den 
vergangenen Jahren rasch zugenommen. 
Wie stark wird er weiter zunehmen und 
wie gefährlich ist diese Entwicklung für 
den Einzelhändler vor Ort?
Beim Online-Versandhandel sind zwei 
Arten zu unterscheiden. Einerseits der 
Online-Handel mit „digitalisierbaren“ Pro-
duk ten, wie Bücher oder Musik, und 

„nicht-digitalisierbare“ Produkte, wie Be-
kleidung oder Schuhe. Örtliche Einzel-
händler, die überwiegend oder ausschließ-

Vier Fragen an Prof. Arnd Jenne

ANDERS 
EINKAUFEN
Im Gespräch mit der Bergischen  
Wirtschaft erklärt Prof. Arnd Jenne 
(Handelsmanagement), wie sich das 
Bild der Innenstädte ver ändern wird 
und welche Chancen und Risiken  
der Online-Handel birgt. 

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 Städten wie Wuppertal, Remscheid 
oder Solingen ist der Aspekt der Zeitöko-
nomie. Gerade mittelgroße Städte haben 
im Vergleich zu den Innenstädten der 
Großstädte wie Düsseldorf oder Essen die 
Möglichkeit, eine als vom Kunden sub-
jektiv empfundene Zeitverschwendung 
zu vermeiden. Dies umfasst etwa die An-
fahrt, kurze Wege vom Parkhaus oder 
ÖPNV-Knoten in die Einkaufslagen bis 
hin zu Wartezeiten an der Kasse. In Kom-
bination mit der Schaffung von Räumen 
der Entschleunigung, wie Grünflächen, 
Außengastronomie oder nicht-kommer-
ziellen Sitzgelegenheiten, bietet sich für 
mittelgroße und kleine Städte die Möglich-
keit einer anderen, sich von den Groß-
städten unterscheidenden Positionierung. 
Diese spricht zwar andere Zielgruppen 
an und nimmt schlimmstenfalls den Ver-
lust einzelner Zielgruppen in Kauf. Jedoch 
entziehen sich diese Städte dann der di-
rekten Konkurrenz und vermeiden damit 

„ein Mehr vom Selben“, einem Wettlauf, 
bei dem sie nur unterliegen können.

Das Gespräch führte Andrea Wiegmann

lich „digitalisierbare“ Produkte im Ange bot 
haben, diese aber nicht online vertreiben, 
werden erhebliche Umsatzeinbußen hin-
nehmen müssen. Dies gilt auch für Ein-
zel händler mit „nicht-digitalisierbaren“ 
Pro dukten, die online und stationär wei-
terhin als getrennte Vertriebskanäle be-
trachten. Nur wenn beide Vertriebskanäle 
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 (stationären) Chance für 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-
käufermarkt genügend Ware zu beschaf-
fen und an den Verkaufsort zu transpor-
tieren. Heute gilt es, individuelle und sich 
immer stärker ausdifferenzierende Be-
dürfnisse 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 
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