Das Kaufverhalten der Kunden hat
sich deutlich verandert - schwieri-
ge Zeiten fir lokale Geschafte.
Bernd Kratz berat als Geschafis-
fuhrer der EMA in Bayern Unter-
nehmen - und hat sieben Punkte
formuliert, die fur den Handel
jetzt wichtig sind.

Die Verbraucher haben spiatestens
in der Corona-Zeit die Bequem-
hchkeit der Onlinebestellungen
eriermt. _Eine Herausforderung
fiir den stationdren Handel nach
diesen Erlebnissen nun wieder mehr
Kunden in die Geschafte zu locken®, sagt der
Experte Bernd Kratz. Punkt zwei: Politische
Entscheidungen machten es dem Handel zu-
satzlich schwer: In GroBstadten gebe es Fahr-
verbote, steigende Parkgebuhren, StraBen
wiirden verschmailert rugunsten von Fahr
radwegen. Und noch ein Punkt: Nach Alibaba
sind auch die beiden chinesischen E-Com-
merce-Giganten Shein* und . TEMU* teilwei-
se mit Dumpingpreisen auf dem deutschen
Markt. _Sie machen nicht nur den Geschaften
zu schaffen, sondern auch die deutschen On-
linehindler klagen tber diese neuen aggres-
siven Marketingstrategion®, erklirt Kratz. Hat
der klassische Einzelhandel unter diesen Vor-
zeichen noch eine Zukunft? Der Einzelhan-
del kann die Digitalisierung fur sich positiv
nutzen und damit dem E-Commerce Paroli
bieten - ein Umdenken wird aber unerliss-
lich®, kundigt der Berater aus Fichtelberg an
Das sind seine sichen Punkte:

1| Xunden informieren sich online und kau-
fen danach offtine

Liin Croffteil der Konsumenten nutzt zu-
niichst das Internet, um sich inspirieren zu
lassen, Informationen uber Produkte zu be-
schaffen, Preise zu vergleichen und Rezessio
nen zu lesen Mit diesen Eindriicken geht's
dann in die Stadt zum Shopping. Eine Chance
fur den klassischen Einzelhandel, indem er
seine Produkte ins Internet bringt und damit
den Kunden in seine Geschifie lockt*, erklart
Kratz. _Erfolgreiche Handler modifizieren thr
Geschaft zunchmend zu einem Showroom

Zur Person:

Bernd Kratz unterstistst vor-
wiegend Unternehmen des
Neuven Handels™ in strategi
schen und logistischen Fra-
gen. Nach dem Studium an

der Hochschule Bremerhaven
ist & mit iber 30 Jahren Foh
rungserfahrung Spezialist die
ser Branche, Er ist Grunder des
Jnstituts des Interaktiven Han
dels”, hat den Vorsitz eines Ex
perterwats, leitet den Alumni-
Verein der Hochschule Bremer-
haven, ist Mitglied im Diplom-
atic Coundl und Gesellschafter
mehrerer Unternehmen

einer Erlebnisregion, in der die Kunden an-
probieren, ausprobieren und sich von einem
Mitarbeiter beraten lassen konnen®, be-
schreibt es Kratz.

2| Der klassische Verkdufer wird rum Bera-
e

Jnsbesondere im Modebereich unterstatzt er
die Kundin in stilistischen Themen, berdt zu
Artikeln und realisiert noch einen erganzen-
den Verkauf*, erklart Kratz. Auf dieser per-
sonlichen Beratungs- und Servicecbene habe
der Handler einen Vorteil - thm musse es nur
gelingen, sein Geschaft aktiv und inspirie
rend im Internet zu prasentieren, um die
Menschen in den Laden zu locken. Noch ver-
starkt wird das mit einer hohen und aktuel-
len Prasenz in den relevanten sozialen Netz
werken

3| Online-Werbung richtig machen:
Internetseiten mit den aktuellen Produkten
oder Sonderangeboten seien der richtige Weg
— aber nicht klassisch statisch, sondern mit
Bewegung und Ton, Verlinkung zu Komple-
mentirartikeln, kurzen Videodips auf TikTok
oder einen knappen und pragnanten News-
letter. _Diese digitalen Kundenansprachen
werden sinnvollerweise noch um Serviceleis
tungen erganzt.” sagt Kratz. Zum Beispiel, ei
nen Regenponcho fur die Open-Air-Veranstal-
tung zu empfehlen, wenn der Wetterbericht
Regen prognostiziert
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4| Xundendaten nutzen

Die im Kundenkontakt gewonnenen diversen
Informationen sollten ebenfalls kundenspezi-
fisch digitalisiert werden. Auf die einzeinen
Kundenbediirfnisse zugeschnittene personali-
sierte Newsletter bauen somit eine langfristige
Kundenbindung auf. Zu speziellen Events im
Geschilf werden relevante Kunden per Mail
eingeladen oder es werden individualisierte
Produkte angeboten, um das Interesse zum
nachsten Besuch des Ladens zu unterstutzen

5| Digitale Umkieidekabinen:

Das Anprobieren von Kleidungsstucken in ei-
ner kleinen, stickigen Umkleidekabine wird
oftmals als unangenchm empfunden und
fuhrt zwangslaufig dazu dass der Kunde
nach kurzer Zeit oftmals ohne Kauf den La-
den wieder verlisst. Hier unterstutzen _Digi
tale Umkieidekabinen* ein angenchmes Ein-
kaufseriebnis Der Kunde steht vor einem
Spiegel. Sobald ein Artikel angeklickt wird,
sieht sich der Kunde im _digitalen Spiegel”,
wie er diesen Artikel gerade tragt - das lang-
wierige Aus- und Anziehen entfallt

6| Kundeneriebnis nach Ladenschiuss:

Im Onlinchandel existiert kein Ladenschluss,
Doch der stationare Handel kann dagegenhal-
ten. Digitale Umkiecidekabinen* konnen im
Schaufenster platziert werden. Somit ist ein
Anprobieren vorm  Digitalen Spiegel* rund
um die Uhr moglich. Sciche Einrnchtungen
lassen sich mit einer Bestell- und Bezahifunk
tion via Smartphone kombinieren. Der Arti-
kel wird dann am nachsten Werktag abgeholt
oder zugeschickt

7| Kooperation mit Amazon & Co. als Paket-
abholpunkt:

+Da ein GroRteil der Onlinepakete von Mode
versendern kommt, kiinnte ein Modegeschiaft
diesen Service fur sich als Umsatzbringer nut-
zen®, schiagt Kratz vor. Und zwar, indem er
dem Abholer des Paketes empfiehlt, den on
line bestellten Artikel - etwa eine Bluse - noch
im Geschaft anzuprobieren. _Passt dieser
nicht, wird ein kompetenter Modeverkaufer
direkt einen anderen Artikel aus dem eigenen
Laden empfehlen - passt der Artikel einwand-
frei, verkaufl er einen dazu erganzenden oder
zu kombinierenden Artikel*, erkdart Kratz.
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