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KOMMENTAR

MEIN LADEN

Vorne, beim Kunden entscheidet sich der
Wetthewerb. Hier muss der Handel
investieren. In Design, in Technik, in

Atmosphdare. In das Erlebnis Shopping.

Jelena Juric
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Hallo. Ich bin Jelena. Im Grunde werden Sie die
nichsten fiinf Minuten etwas iiber mich lesen. 8o
Zeilen Ego-Show. Denn ich bin Thr Kunde. Pures Mit-
telmaf3: Ich wohne in einer mittelgroflen Stadt, bin
Mitte dreifig, verdiene okay, bin modisch aufgeschlos-
sen, kaufe 50/50 stationir und online. Bin treu, wenn
Sie mich bemerken, ansehen, umarmen. Uberlasse
Thnen meine Ersparnisse, wenn Sie mich verfithren.
Was ich nicht mag: vollgestopfte Stores, Armelparaden,
Wiihltische. Warenauslagen, die alle Produkte in allen
Groflen und Farben bieten. Warum soll ich hierher
kommen, kaufen, was ich iiberall im Netz finden kann?

Die Chance, mich zu kriegen, liegt darin, sich
vom Online-Angebot zu differenzieren — und nicht
darin, es zu imitieren. Bedarfsartikel, deren Kauf geiib-
ten Bahnen folgt, werden im Netz konsumiert. Das
wird sich noch verstirken. Convenience. Was sich ra-
tionalisieren l4sst, wird eben rationalisiert. So ist der
Mensch. Aber Mode ist mehr als Bedarf.

Der stationdre Handel muss sich folglich noch stirker
auf Impulskiufer ausrichten. Aufgeschlossene Kunden
wie ich honorieren klare, konzentrierte und kuratierte
Angebote, aufgebrochene Sortimente. Empfehlungen,
handverlesen, wunderschén inszeniert, emotional.
Uberrasche mich! Mit Biichern, Hi-Tech-Gadgets, De-
signer-Mobeln, die zu meinem Lifestyle passen kénn-
ten. Verfithre mich! Mit Schokoladenkuchen vom loka-

len Patissier, mit dem besten Green Smoothie der Stadt.

Integriere mich! Mit einer Strick-WM oder Sneakern,
die ich nach meinem Gusto customizen kann.

Sicher, das ist leicht gesagt, schwerer umzusetzen. Aber
es fiihrt kein Weg daran vorbei. Ich, der Kunde, fordere
es. Der Mode nicht braucht. Fiir den Shopping ein
Hobby ist, ein Erlebnis sein soll.

Aktiv werden, umdenken. Selbstbewusst, denn nicht
alle wollen Online. Viele sind in diese Richtung schon
unterwegs. Platzhirsche, Filialisten, Monolabel-Stores.
Allein in diesem Heft: Eroffnungen, Umbauten, Up-
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dates. Der Handel verindert sein Gesicht. Neustart
LN-CC, London (Seite 30). Late Night Chameleon Café.
Der Name sagt’s: Der Store ist mehr als Retail, er ist ein
Happening Space. Wilde Partys sind Programm, lange
Warteschlangen vor der Tiir inklusive.

Die Macher verstehen den Laden als Marketing-Tool fiir
den Web-Shop. Die Architektur, die Kooperationen, die
Inszenierung, die Events, alles ist bildstark und optimal
auf Social Media ausgerichtet. Content wird quasi am
laufenden Band produziert und in die Welt verschickt.
World Wide Werbung. Jeden Tag, jede Stunde, immer.
Ineés de la Fressange, Paris (Seite 40). Ein Store wie ein
Spielwaren-Laden. Sinnlich, inspirierend, mit allem,
was das Herz hoher schlagen lisst: Taschen, Wasche,
Deko- und Geschenkartikel. Schlie8lich Luisa Via Ro-
ma, Florenz (Seite 46). Vom Hutladen zum Luxus-
Universum, zur Institution. 9o % der Umsitze erwirt-
schaftet das italienische Haus mittlerweile online.

Warum noch der Laden? Hier finden Events statt,
wird die Marke erlebbar gemacht, (Kunden-)Beziehun-
gen gekniipft. Das Fundament. Aus den gleichen Griin-
den investieren Ebay, Zalando, Farfetch.com & Co. in
Steine und kuratierte Angebote.

Der Handel riistet auf. Bei Design, Digitalisierung,
Ambiente. Weitere Ideen liegen auf der Strafle. Buch-
stiblich. Zum Beispiel seit Februar in Berlin: The Store.
Neben Mode Platz und Zeit fiir Kunst, Musik, Ereig-
nisse. Quality Time statt Hardselling. Derweil treffen
Mono-Produkt-Stores wie Hunter in London auf den
lauter werdenden Ruf nach Expertentum. Formate wie
& Other Stories zeichnen prizise und charmant ein klar
erkennbares Milieu. Es herrscht ein blindes Verstindnis
zwischen Absender und Adressat. Mein Laden. Die
Zielgruppe weifd Bescheid. Das ist der Schliissel.

Sie alle haben einen Vorsprung, der sich aus der Klar-
heit des Konzepts ableitet. Sehen so die Liden der
Zukunft aus? Wenn Sie mich wiedersehen wollen, dann
miissen sie das. u




