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Der Kunde wechselt als Channel
Hopper nach Bedarf die Kanile

EINZELHANDEL Geschiftsinhaber konnen das Internet auch als Chance begreifen

Stephan Kull referierte
iiber das ,,Einkaufen der
Zukunft®. Warenflichen
lassen sich reduzieren.

WITTMUND/WJA — ,In meinem
Laden kommen viele Leute
nur noch zum Gucken, ge-
kauft wird dann im Internet.“
Solche Klagen hort Prof. Dr.
Stephan Kull hdufig von Ge-

schiftsleuten, schlieflich
forscht und lehrt er an der
Fachhochschule = Wilhelms-

haven in den Bereichen Mar-
keting, E-Commerce und
Handel. Dass die Onlinewelt
jedoch auch Chancen fiir die
Kaufmannschaft bietet, ver-
deutlichte er nun im Rahmen
eines Vortrags Donnerstag-
abend vor knapp 150 Interes-
sierten in der ,Residenz”.

Auf Einladung des Wirt-
schaftsforderkreises Harlin-
gerland und der hiesigen In-
dustrie und Handelskammer
(IHK) nannte Kull zuniéchst

Fakten zum heutigen Konsu-
mentenverhalten. So habe
yonline“ inzwischen die Ein-
kaufswelt erobert, der statio-
ndare Handel werde in zehn
Jahren 13 Prozent weniger
Umsatz als 2015 machen. Hin-
gegen werde zu dem gleichen
Zeitpunkt ,online“ fiinf Pro-
zent sowie ,mobil“ acht Pro-
zent mehr verkauft werden als
heute. Aktuell wiirden im Ein-
zelhandel bereits 8,4 Prozent
des Umsatzes im Internet ge-
tatigt, verkauft wiirden vor al-
lem Biiro-, Elektro- und Hob-
byartikel sowie Schmuck.

Um als traditioneller Ge-
schiftsinhaber diesem Trend
nicht hoffnungslos ausgelie-
fert zu sein, wies der Professor
auf die Moglichkeit der Ver-
netzung von stationdrem
Handel und Internethandel
hin. Ein vorbildliches Beispiel
hierfiir sei der Inspiration
Store in Bremen: Auf einer re-
lativ kleinen Flache liegen ei-
nige klassische Waren aus und

konnten ausprobiert werden.
Auf Bildschirmen sehe man
dann die gesamte Artikelaus-
wahl — bezahlt werde aus-
schlieflich mit dem Smart-
phone via QR-Code. Kull
sprach in diesem Zusammen-
hang von einem ,Einkaufen
der Zukunft“.

Danach machte der Profes-
sor auf den Otto-Versand als
positives Beispiel fiir ein Ver-
kaufen von Waren auf gleich
mehreren Kommunikations-
kandlen (,Multichannel-Mar-
keting“) aufmerksam. Die Fir-
ma betreibe nicht nur weiter-
hin ihre Shops und vertreibe
klassisch Kataloge, sondern
habe Angebote fiir Smartpho-
nenutzer und sei im ,E-Com-
merce“ (Internethandel) und
sogar in den sozialen Netz-
werken im ,Social Commer-
ce” rithrig. Laut Kull sei dies
eine erfolgreiche Strategie,
denn der Kunde wechsele als
Channel Hopper nach Bedarf
die Kanile. Begeistert zeigte
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sich Kull auch von dem klei-
nen Diisseldorfer Lebensmit-
telmarkt ,Emmas Enkel“: In
dem einem Tante-Emma-La-
den nachempfundenen Ge-
schift kénnten die Kunden
online vorbestellte Waren ab-
holen oder sich gar nach Hau-
se liefern lassen. Das Geschaft
selbst wechsele mehrfach am
Tag seinen inneren Aufbau —
je nachdem, welche Mahlzeit
gerade anstehe. Ein erstes Fa-
zit von Kull lautete daher: ,Im
stationdren Handel lassen
sich heute Verkaufsflachen re-
duzieren.”

Der Professor nannte an-
schlieRend die Erlebnisatmo-
sphdre als Punkt, in dem ein
klassisches Geschift dem On-
linehandel immer iiberlegen
sein werde. ,Gespriche, Din-
ge ausprobieren, Diifte, Spal,
Entspannung und Uberra-
schungen - all das konnen
Einkaufstouren im Internet
nicht anbieten“, so Kull
Wichtig sei allerdings, dass
man solch eine besondere At-
mosphidre auch schaffe. Der
Akademiker zeigte Bilder von
einem Supermarkt, bei dessen
Besuch dem Verbraucher sug-
geriert wird, auf einem Wo-
chenmarkt einzukaufen. Ein
anderes Konzept verfolgt ein
Geschift, das die chinesische
Harmonielehre Feng Shui in
seinen Rdumen integrierte:
Nach Momenten der Tiefen-
entspannung geben sich die
Besucher anschlieRend kon-
sumfreudig.

Fiir Kull bedeuten diese
Beispiele, dass heute Kreativi-
tit im Einzelhandel gefragt
sei. Dies gelte auch fiir die
Werbung im Internet sagte er
und fiihrte ein knapp 14 Mil-
lionen Mal auf You Tube ange-
klicktes Video von Edeka vor,
bei dem das Produkt schein-
bar nur eine Nebenrolle spie-
le. Dazu Kull: ,Wichtig ist,
dass im Netz iiber einen ge-
sprochen wird und das Nach-
richten geteilt werden.“



