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Gute Auftragslage im Ladenbau sowie hohe Investionsbereitschaft des Handels
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er Handel zeigt sich investierfreudig
wie schon lange nicht mehr, die Mel-
dungen iiberschlagen sich:

— Handel investiert Milliarden in Ausbil-
dung (HDE)

— Handel investiert vermehrt in Produkt-
prasentationimonline-Shop (E-Commerce-
Leitfaden)

~ Handel investiert verstarkt in Werbung
(Nielsen Media Research), etc.

Der Handel kampft heute an vielen Fron-
ten: Luxus versus Discount, Ladengeschaft
versus online-Handel, unterschiedlichste
Kundengruppen treffen auf einWareniiber-
angebot. Die Markte sind gesattigt, der
Wettbewerb heftig und die Preiskampfe
gnadenlos.

Welche Rolle spielt da der Laden?
Der Handel ist erfolgreich, wenn er seine

Kunden kennt und das Angebot auf ihn
ausrichtet. Der Kunde wiederum ist gut

informiert und orientiert sich zunehmend
an Marken, die Ausdruck seines personli-
chen Lifestyles sind. In den letzten Jahren
sind unzéhlige neue Brands auf den Markt
gekommen, Branding-Agenturen sind ent-
standen. Sie begleiten eine Marke im besten
Fall vom Design, iiber die Verpackung, bis
hin zum Shop und dessen Architektur mit
einem durchgehenden Cl.

Wer an die Laden der 80er Jahre denkt, be-
greift den Quantensprung, den der Handel
in den letzten Jahren gemacht hat. Schnell



und unkompliziert veranderbare Laden, die Integration moderner
Technologien wie z.B. Digital Signage, neue Materialien, vielfaltige
Produktpaletten mit standigen Innovationen, gut zu beobachten
im Lichtbereich, Energieeffizienz und dkologische Vorgaben sind
die Anforderungen, die heute an den Ladenbau gestellt werden.
Dabei spielt die Individualitét, Einzigartigkeit, Emotionalitat eine
grosse Rolle. Es gibt nicht mehr die Trendfarbe, das Trendmaterial.
Der LadenauftrittmuB insgesamt zum Auftritt des Handlers passen:
das Cl ist durchgédngig. Was fiir Filialisten ohnehin schon langst
gilt, ist fur Einzelhandler auch ein Must.

Das Internet boomt — Laden verschwinden?

Nein! Richtig ist aber: der stationdre Handel erfahrt in den letzten
Jahren eine erhebliche Konkurrenz durch den online-Handel. Jedes
Jahr berichtet die Branche (iber zweistellige Zuwachsraten. Klas-
sische Versandhandler, Einkaufsportale, Shopping-Communites:
sie alle bieten rund um die Uhr Ware an. Was der als Buchhandler
begonnene Riese Amazon vormacht, erreicht langst auch andere
Branchen. Wie soll sich der stationdre Handel dagegen behaup-
ten? Der online-Kauf wird nicht den Kauf im Ladengeschaft vollig
ersetzen. Der Kunde wird immer die Ware auch anfassen, die
Ladenatmosphare spiiren und das Besondere erfahren wollen.
Daher sind Concept-Stores in den letzten Jahren so erfolgreich: ein
speziell auf den Kunden abgestimmter Produkt- und Markenmix
stellt sicher, dass der Laden besucht wird. Das findet der Kaufer
im Internet so nicht.

Und trotzdem: die Jugendlichen heute sind eine Generation, die
zu 80% Internetzugang haben und bislang ein Drittel (!) ihres
Lebens online war. Diese Generation, die Kaufer der Zukunft,
wird Laden wollen, die den virtuellen Welten nicht nachstehen in
Informations- und Kemmunikationsqualitat, in {iberraschenden und
inspirierenden Elementen, in Innovation und Coalness, in Service
und individueller Betreuung, in jederzeitiger Erreichbarkeit. Laden,
die einzigartige Orte der Begegnung sind und die Internetwelten
widerspiegeln.

Ladengeschafte haben Chancen, wenn sie es schaffen, ein Gefiihl
von Exklusivitét, Begeisterung, aber auch Authenzitat hervorzuru-
fen.Wer hétte vor Jahren gedacht, dass Nivea, 1911 von Beiersdorff
auf den Markt gebracht, zwischendurch als biedere Hautceme
verschmaht, hundert Jahre spéter drei eigene Flagshipstores in
Hamburg, Berlin und Dubai eroffnet. Das aufsehenerregende
Konzept der Nivea-Hauser beruht auf Einzigartigkeit, Emotiona-
litat und konsequenter Markenfiihrung. Eine Erfolgsstory, wie es
sie besser nicht gibt. Das Niveahaus in Hamburg ist, gemessen
an der Anzahl der téglichen Beautybehandlungen, einer der
groBten SPA der Welt, auf Monate ausgebucht. Bei der Planung
eines erfolgreichen Ladens arbeiten heute Planer, Branding- und
Werbeagenturen, Visual Merchandiser und Ladenbauer zusam-
men. Sie verfiigen (ber das KnowHow, welches erforderlich ist,
ein gutes und vor allem gewinnbringendes Konzept zu entwerfen
und professionell umzusetzen.




