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Auf die Wow-Effekte
kommt es an!

- Andreas Hornung im Interview

Warum Premium bei WMF
jetzt mehr im Fokus steht




MUnchens Erste Hauser

Uber 20.600 Euro
gespendet

®®@®  Better Friday” statt ,Black Friday”
lautet die Devise von Minchens Erste
Hauser. Ein Teil der Tageseinnahmen
vom 27. November 2020 wurde an die
Stiftung Gesellschaft macht Schule
gespendet. Den Scheck Ubergaben
jetzt Frank Troch, GF Hirmer, Nina
Hugendubel, GF Hugendubel, Flori
Schuster, GF Sporthaus Schuster

und Caspar-Friedrich Brauckmann,
Geschéaftsfuhrer F.S. Kustermann

(v. 1.

F&H
Team
verstarkt

©®® F&H of Scan-
dinavia hat den
Vertrieb rund um
Country Manager
Jan-Bjorn Feyerabend erweitert.
Neu im Team: Nadja Natalino,
die ab sofort als Brand Activa-
tion Managerin eine Schliisselrolle zwischen Kunden, Agen-
ten und der F&H-Zentrale einnimmt. Sie verfligt tiber einen
vielfaltigen Erfahrungsschatz im Vertrieb von skandinavi-
schen Marken. Riidiger Diinnebier (o. r.) ist ebenso neu als
Area Sales Manager Sid-West hinzugestoBen. Der gelernte
Koch, der in den vergangenen Jahren als Promoter und

n def' Spitze

©®®® Neue Doppelspitze bei Ad Hoc: Mit Bernhard
Mittelmann (1) ist seit dem 1. November ein Experte der
Hausratbranche im Mannheimer Unternehmen mit
mehr als 30-jahriger Branchenerfahrung tatig. Gemein-

Verkaufstrainer in der Branche titig war, iibernimmt kiinftig ~ :  sam mit dem bisher alleinigen Geschaftsfuhrer Frank
den Bereich PLZ 7 und 88/89 in Baden-Wiirttemberg. Als : Kaltenbach wird er den weiteren Auf- und Ausbau des
dritter Newcomer verstarkt Stephan Linde mit langjahrigen Spezialisten fur funktional hochwertige Kiichen- und
Erfahrungen aus der Fashion-Branche den Verkauf als Key Lifestyleaccessoires vorantreiben, vor allem die Inter-
Account Manager E-Commerce. www.fh-gmbh.de : nationalisierung. www.adhoc-design.de

Wsthof

Neuer President Sales

®@@ Martin Bieri, Global Vice President Sales und Mitglied der
Geschaftsleitung, verlasst Wisthof zum 30. April 2021. Er scheidet
aus dem Unternehmen auf eigenen Wunsch aus. Geschaftsfuh-
rerin Viola Wusthof bedankt sich bei ihm fir seine hervorragenden
Leistungen: ,Martin Bieri hat den Weg zur globalen Positionierung
der Marke mafRgeblich mit begleitet und mit hohem Engagement
die internationale Marktprasenz ausgebaut.” Bereits mit Wirkung
zum 1. Januar 2021 wird Christian Mahlke (Foto) die Position des
President Sales Europe, Middle East & Africa (EMEA) einnehmen.
Mahlke ist seit 2019 als Area Sales Manager international fur
Wsthof tatig und war zuvor in Fihrungspositionen bei Pelikan
und Swatch aktiv. www.wuesthof.com
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Der Handel steht aktuell vor groen Herausforderungen: Zum einen zwingt

die Digitalisierung zu neuen Denkansatzen, zum anderen missen die Corona-
Pandemie und ihre Folgen bewaltigt werden. Die Agentur fir Kommunikation
Ad modum hat fUnf Retail-Trends herausgearbeitet, die dem stationaren Handel

neue Chancen bieten.

ie schlechte Nachricht vorweg: Laut
der Studie , The State of Commerce*
haben 50 Prozent der Menschen
i wéhrend der Corona-Pandemie
Produkte im Internet geordert, die sie noch
nie online bestellt haben. Doch die gute
Nachricht folgt auf dem FuBe: 90 Prozent
geben an, dass ihnen das ganzheit-
liche Kauferlebnis gefehlt habe. Denn
selbst mit noch so animierenden

Trend 1

Fotos im Web wird es Online-

Shopping

d Sandra Swienty

sstore Bl

ert, sondern

ale Features, wie Pro-

ia QR-Codes oder

out-Funktion.
www.blaenk. com
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shops - zumindest vorerst - nicht ge-
lingen, Kunden mit allen Sinnen zu be-
téren. Um so wichtiger wird kinftig das
.Experience Shopping”, so die Experten
von Ad modum. Die Agentur fur Kommu-
nikation aus Potsdam-Babelsberg hat funf
Mega-Trends im Handel ausgemacht. ,Nicht
mehr die Flachenproduktivitat zahlt, sondern
Erlebnis pro Quadratmeter.“ Bedeutet kon-
kret, dass die Sortimente kuratiert und in eine
Geschichte eingebunden sind. ,Stores kon-
kurrieren dabei mit
Hotels, Restaurants,
Festivals, Museen
und Theatern. Es
mussen also immer
neue Uberraschen-
de Konzepte ange-
boten werden.”
Idealerweise er-
ganzen sich on- und
offline. Ein gutes
Beispiel hierflr ist
das gerade erst er-



Trend 3

Instant

Markt gebracht haben.
www.aboutyou.de

und nachhaltigen Standards in ihrer Liefer-
kette richten mussen. ,Setzen Sie auf Transpa-
renzin lhren Prozessen und seien Sie koh&rent
in Ihren Aussagen und Handlungen. Nichts
stort die jungen Konsumenten mehr, als dass
die nach auBen gezeigten nicht mit den im
inneren der Organisation gelebten Werten
Ubereinstimmen. Die Generation Z hat ein glo-
bales sozial-okologisches Bewusstsein. Gera-
de fur den kleinen stationdren Handel kann

EINE AKTION VON

.
,  KUSTERMANN

Trend 4 .
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Zum dritten Mal in Folge setzten Miinchens erste Hauseram . &
27. November ein klares Zeichen fiir ein solidarisches Mitein-
ander anstelle von lautstarken, medial iberhohten Konsum-
aktionen und kiinstlich erzeugten Rabattschlachten im Han-
del. Unter dem Motto ,Better Friday” spenden die Traditi-
onshéduser Hirmer, Hugendubel, Kustermann und Sport-
haus Schuster an diesem Tag im Rahmen ihrer
gemeinsamen Aktion einen Teil der getitigten
Tagesumsitze an die Miinchner ,,Gesell-
schaft macht Schute”.
www.erste-haueser.de
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Shopping

Premiere am Hamburger Jungfernstieg: Bis zum 31.
Dezember konnten Besucher hier gemeinsam mit Lena
Gercke in die weihnachtlich geschmiickte Welt ihrer
Marke ,LeGer” eintauchen. Auf zwei Etagen und iiber
350 gm prasentierten Otto und About You hunderte
Artikel aus Mode, Mdbel und Deko, die sie exklusiv
mit der Designerin und Influencerin auf den

27 | 11] 2020

WWW.ERSTE-HAEUSER.DE

das eine Chance sein.” Regional ist spatestens
seit Corona erste Wahl! Obwohl die Genera-
tion Z am liebsten alle Dinge sofort verfugbar
haben méchte, moégen die jungen Konsu-
menten - laut einer Studie der Boston

Retail Partnerns - 80 Prozent nach
wie vor den haptisch, stationaren

Handel. Gleichwohl bleibt das

Problem der mangelnden Zeit.
Deshalb sei der Trend zu mo-
bilem Handel unverkennbar:
Vom Point of Sale zum Point
of Situation®, so Ad modum. Mit
der Konsequenz, dass Pop-up-

Stores oder Roadshows beson-

ders gefragt seien. Der Vorteil
dieses zeitlich begrenzten, statio-
naren Handels: Man kann direkt zur
Zielgruppe gelangen. Dartuber hinaus
kédnnen so Leerstande in den Innenstadten
attraktiv Uberbrtckt werden mit gunstigen
Mieten fur die Héndler. So zeigte die Otto
Group beispielsweise zum ersten Mal das
gemeinsam mit dem Model Lena Gercke lan-
cierte Label ,LeGer” temporar am Hambur-
ger Jungfernstieg. Auch Tom Tailor nutzt seit
Jahren die Gelegenheit, seine Einrichtungs-
ideen per Truck zu promoten.

Bei all diesen Aktivitdten geht es vor allem
darum, den Kunden mehr Erlebnisse zu bie-
ten, um der geballten Power des E-Commerce
wirkungsvoll entgegen zu treten. Wé&hrend
der Onlinehandel einmal mehr vom ,Black
Friday” und ,Cyber Monday" profitiert hat -
allein Amazon konnte an den vier Tagen den
Umsatz weltweit um 60 Prozent auf 4,8 Mrd.
Dollar steigern - muss der stationare Handel
seine Trumpfkarten voll ausspielen. Zumal das
Kaufinteresse in Bezug auf Rabattaktionen
insgesamt eher abnimmt. ,Eine gute Chance,
gerade fur kleine Handler.” Nicht nur der Preis,

SPENDENEMPFANGER

Gesellschaft [T]\
macht Schule ese ®




sondern Aktionen, die von Herzen
kommen, seien entscheidend. Bes- 7
tes Beispiel hierfur: der ,Better Fri- |

Sport Schuster und Hugendubel

unternehmen in der siebten Generation

ist soziales Engagement eine Herzens-
angelegenheit. Gegenseitige Wertschéat-
zung gegenlber unseren Arbeitnehmern,
Gasten im Haus sowie dem lokalen Umfeld
ist bei uns gelebte Unternehmenskultur®, sagt
Caspar-Friedrich Brauckmann, Geschéafts-
fUhrer F.S. Kustermann, zu der Aktion, bei der
ein Teil der getatigten Tagesumsatze an die
Manchner ,Gesellschaft macht Schule” fliel3t.

All  diese MaBnahmen verlieren auch
in Corona-Zeiten nicht ihre Gultigkeit. Im
Gegenteil. Gleichwohl wird die Krise auch ihre
Spuren im Einzelhandel hinterlassen. ,Jetzt
gilt es, Konzepte zu entwickeln, die flexibel
sind und auf neue Gegebenheiten reagieren
kénnen. Geprufte und getestete Standard-
I6sungen gibt es fur Pandemie-Shopping zwar
noch nicht, jedoch kénnen wir auf funktionie-
rende Konzepte und eine langjahrige Erfah-
rung im Shopdesign und -bau zurlckgreifen®,
raten die Ad-modum-Experten. Interaktive
Schaufenster, Timeslots fUr Kunden oder fle-
xible, modulare Ladenbauelemente seien nur
einige Beispiele des New Normal.

Auch wenn die Mega-Trends Risiken und
Chancen gleichermafen aufzeigen, offenbart
die Pandemie die Sehnsucht der Menschen,
nach realen Begegnungen und Erlebnissen.

RITA BREER

Trend 5

New
Normal

day*®, der von Kustermann, Hirmer, Die Pandemie verandert das Einkaufsverhalten nach-

haltig. Wartezeiten miissen iiberbriickt werden, bei-
j spielsweise dadurch, dass mit interaktiven Schau-
ins Leben gerufen und parallel zum % “fenstern mehr Animation und Information statt-
»Black Friday” zum dritten Mal ver- % findet - auch nach den Ladendffnungszeiten.
anstaltet wurde. ,Fir uns als Familien-  ~,  Multimedial kinnen die so wertvollen Aus-
lageflachen ebenso sinnvoll und
umsatztrachtig genutzt werden.

www.ad-modum.com
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