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Die Kleinstflache mit

24 [7-Verkauf ist moglich

Im Interview Matthias Golze, Schenk Golze Ladenbau

Ludwigsburg. Mindestlohn und
Mitarbeitermangel machen
dem Einzelhandel zu schaffen.
Verkaufsautomaten oder auto-
nome 24/7-Shops auf der
Kleinstflache konnen helfen.Ist
das Konzept Kleinstflache” auf
die Griine Branche libertrag-
bar?

Gerlinde Witt

Das Konzept hat durchaus
Chancen, allerdings - wie im-
mer bei frischen Produkten, so
auch bei Schnittblumen und
Pflanzen als Hauptprodukt -
mit besonderen Herausforde-
rungen. Das zeigen uns unter
anderem Beispiele aus dem Le-
bensmitteleinzelhandel, bei
denen sich selbst die ,,Groflen“
wie Rewe oder Edeka schwer

Mafinahmen méglichst auszu-
schlieflen. Denn selbst das ro-
busteste Material und die auf-
wendigste Konstruktion ist
zerstOrbar.

Also bleibt hier nur eine si-
chere Zugangskontrolle als ge-
eignete Mafinahme {ibrig. Die
Kunden miissen sich beim Be-
treten identifizieren- sei es per
Kredit-, EC- oder Clubkarte.

Freie tun oder getan haben. Wichtig ist zudem ein Selbst-
Journalistin, Denn frische Produkte miis- zahlsystem mit elektronischer
Adenau sen auch wirklich frisch sein. Zahlungsoption, simpel zu

Erfolg auf
der Kleinstfliche

Um eine Kleinstflache erfolgreich zu ma-
chen, sehen wir zwei Wege: Der Frischespe-
zialist; ich reduziere mich auf das Wesentli-
che zum Beispiel bei einem Hofladen, auf
das selbst produzierte Fleisch — sinnvoll er-
ganzt durch das dazu passend ausgesuchte
Begleitsortiment. Somit auf das eigene Pro-
dukt reduziert, doch dieses attraktiv insze-
niert. Ein guter Weg fiir Direktvermarkter.
Oder der Nahversorger; ich verkaufe nach
dem Motto ,,Einmal hin, alles drin Biete al-
so ein umfassendes Sortiment an, so dass
sich Kunden auch um die Ecke oder rund um
die Uhr versorgen konnen. Der Dorfladen ist
geboren.

Das setzt Kiihlboxen oder zu-
mindest einen gekiihlten Be-
reich bei entsprechendem Um-
schlag voraus. Wenn die Ware
gelitten hat oder unansehnlich
geworden ist, wird sich der
Kunde tiiberlegen, ob er damit
seinen  Warenkorb  fiillen
mochte. Und kommt dann in
der Enttauschung auf den Ge-
danken, von zu Hause aus im
Internet zu bestellen und nicht
mehr zur Box zu gehen. Das
heif’t, auch die Box gehort zum
stationdren Handel und be-
dingt eine regelméafige Betreu-
ung aller (frischen) Produkte.

Wir denken aktuell iiber ei-
ne Box nach und sind mit ei-
nem Bauherrn fiir die Nullse-
rie im Gesprach. Vielleicht
konnen wir bereits zur IPM
2023 eine Box mit Hybrid-
funktion fiir einen 24/7-Store
vorstellen.

Welche Materialien eignen sich
fiir einen 24/7-Betrieb?

Matthias Golze: Aus Sicht des
Ladenbaus miissen die Mate-
rialien fiir einen Rund-um-Be-
trieb noch robuster sein als in
einem Blumen- oder Hofladen
tiblicher Beanspruchung. Zu
Bedenken gilt, der Verkaufs-
raum ist und bleibt sich selbst
tiberlassen. Es gilt mutwilligen
Vandalismus in den Griff zu
bekommen, besser durch
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Reimann Spinnerei und Weberei GmbH
Gewebe fiir Klima, Schattierung,

verstehen und zu nutzen. Und
solange noch méglich verbun-
den mit der Akzeptanz von
Bargeld. Allerdings gibt es fiir
diese Hybridnutzung bisher
nur wenige funktionierende
Systeme. Die nach wie vor
grofite Herausforderung ist
auch der Datenschutz.

Warum funktioniert das Prinzip
,,One size fits all nicht?
Matthias Golze: Selbst erfolg-
reiche Filialisierer sind in den
Regionen unterschiedlich un-
terwegs, vielleicht gerade des-
halb. Manch ein ,,Grofler“ hat
diverse Formate ausprobiert,
selbst aus dem Ausland gab es
Versuche in Deutschland im
Lebensmitteleinzelhandel
durchzustarten. Verschiedene
Griinde lieffen die Formate
scheitern, oft lag es an der Fri-
sche, dem fehlenden Kunden-
verstdandnis oder/und auch am
Lokalkolorit.

Also gibt es auch fiir die Bo-
xen grofle regionale Unter-
schiede. Das bedeutet, die In-
halte mussen auf die jeweilige
Region angepasst werden, zu
den Kunden passen. Und das
ist mit individuellen Kon-
struktionen auch im Laden-
bau verbunden.

Sind Emotionen/Inspirationen
auf der Kleinstflache moglich?

Die Inhalte miissen auf die

jeweilige Region angepasst werden,

also zu den Kunden passen.

Matthias Golze

Mitglied Geschaftsleitung Schenk Golze Ladenbau

Matthias Golze: Emotionen
und Inspirationen bedeuten
eine grofe Chance fiir den sta-
tiondren Einzelhandel. So
konnen Girtner oder Bauern
mit 24/7-Boxen im direkten
Umfeld von Hof oder Betrieb
eindrucksvoll punkten. Wenn
der Betreiber eine gute ver-
netzte Warenwirtschaft hat,
weif$ er bevor der Laden leer ist
oder bestimmte Produkte feh-
len. Kurze Wege machen es
moglich, die Box schnell wie-
der neu mit frischen Produk-
ten vom Erzeuger zu bestii-
cken. Wichtig ist, dass die KI
Box kommuniziert. Personal ist
nur bei Bedarf im Geschift, in
der Box. Das reduziert Arbeits-
stunden - ein wichtiger Aspekt
in Zeiten des Mindestlohns und
des Mitarbeitermangels.
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Systeme

Gairtner und Bauern gewin-
nen vor allem aber durch Re-
gionalitdt und Néhe. Denn in
der industrialisierten Welt
sehnen sich die Menschen
wieder nach Kontakten, Be-
gegnungen und Kommunika-
tion, nach gutem Kunden-
dienst und Wertschadtzung,
vielleicht sogar nach Seelsor-
ge. Das heift, in ruhigen Zei-
ten ist die KI zustandig. Und in
Stofizeiten stehen Mitarbeiter
den Kunden zur Verfiigung -
nicht unbedingt zum Verkau-
fen, sondern zum Kloénen und
zur Menschenbegegnung. Hof-
liden werden zu Dorfldden, in
denen verkauft wird, was die
Kunden tatsachlich brauchen.
So wird das Hybrid-Konzept
lebbar und viele Jahre lang er-
folgreich funktionieren.
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Konzentration auf das Wesentliche bietet
neue Chancen und lohnende Perspektiven

"1

Verkauf Smart
Stores und
24[7-Konzepte
als Erganzung
oder zur Neu-
orientierung
des stationaren
Einzelhandels

Adenau. Stationdre Rund-um-
die-Uhr-Geschifte sind nichts
neues. In Zeiten von Personal-
mangel sind stationdre
24/7-Stores - vollautomatisiert
— interessanter denn je.

Gerlinde Witt
Freie
Journalistin,
Adenau

Was Hofldden mit ihren Ver-
kaufsautomaten seit Jahren
praktizieren, findet in aktuel-
len 24/7-Konzepten eine neue
Dimension: in Smart oder Ti-
ny Stores auf kleinen Flichen,
unbemannt, bargeldlos, per
Identifikation.

Die Umsetzung der
24/7-Konzepte ist vielfaltig
und unterschiedlich - teils im
automatisierten  Selfservice,
teils wieder mit Personal in
Stofizeiten als Hybridlosung.
Manches hat sich bewehrt,
anderes wurde bereits wieder
zuriickgefahren. Dass Smart
Stores besonders in ldndli-
chen Regionen signifikant zu-

Neues Licht
fur mehr
Reichweite

LED Lichtsysteme

Ihr Partne

GGL

Global Green Lights

nehmen werden und es Zeit
wird, sich mit den unter-
schiedlichen Technologien zu
beschiftigen, sagt Prof. Ste-
phan Riischen, Studiengangs-
leiter Handel und Professor fiir
Lebensmittelhandel an der
Duale Hochschule Baden-
Wiirttemberg Heilbronn
(DHBW Heilbronn). Insbeson-
dere Verkaufsautomaten mit
regionalen Produkten, soge-
nannte ,Regiomaten“, konn-
ten Versorgungsliicken in
landlichen Gebieten schlie-
fen.

Bei vielen der mittlerweile
51 Smart Store 24/7 Konzepten
in Deutschland (Stand Sep-

professionelle Beleuchtung.

GGL Global Green Lights GmbH & Co. KG

FuggerstraBe 34a | 51149 KoIn

Tel. 02203 203531-0 | info@ggl-gmbh.com | www.ggl-gmbh.com

tember 2022, DHBW Heil-
bronn) handelt es sich um
kleine (,Tiny) Stores, die auf
ca.100-200 Quadratmeter Fla-
che (teils nur in der Grofle ei-
nes Containers) operieren.

Seit 2021 recherchiert die
DHBW Heilbronn regelméfig
zur Entwicklung und Entste-
hung von Smart-Store-
24/7-Konzepten und doku-
mentiert diese auf einer frei
zuginglichen  Google-Docs-
Liste, in der die Konzepte an-
hand von 18 Kriterien systema-
tisiert und beschrieben wer-
den*.

Walk-in oder
Automated Boxes

Die Experten unterscheiden
Walk-in Konzepte und Auto-
mated Boxes, die wiederum in
weitere  Sub-Betriebsformen
unterteilt sind.

Beim Walk-in kann der
Kunde jederzeit den Verkaufs-
raum betreten und die ge-
wiinschte Ware aus den Rega-
len entnehmen - indem er
sich am Eingang des Stores
mittels App oder Kundenkarte
identifiziert und diesen ohne
aktiven Self-Checkout wieder
verlasst, denn die Ware wird
durch KI mittels Sensoren er-
fasst und iiber ein Kundenkon-
to abgerechnet (Grab & Go).
Diese Methode nutzt beispiels-
weise Rewe pick and go. Oder
die Kunden miissen in den
Stores die gewéhlte Ware selbst
scannen und {iber ein Kun-
denkonto abrechnen lassen

(Smartphone Scanning und/
oder Kassen Selfcheckout).
Dies kommt unter anderem
bei TEO von Tegut oder Em-
mas Tag und Nacht Markt zum
Einsatz.

Beim walk-in kénnen na-
tiirlich auch ,,Hybrid-Konzep-
te“ zum Einsatz kommen:
wenn die 24/7-Geschifte bei-
spielsweise zu bestimmten Zei-
ten mit Personal besetzt sind,
wei beim Mini-Supermarkt
Tante Enso oder den Wiirth
24h-Niederlassungen.

Bei den Automated Boxes
bestellt der Kunde entweder
{iber ein Terminal und/oder ei-
ne App seine Produkte, Diese
werden dann automatisch zu-
sammengestellt und an ein
Ausgabefach befordert, wie bei
Edeka 24/7 in Renningen.
Oder er entnimmt die Produk-
te aus einem Regal- bezie-
hungsweise Kiihlschrank. Die

Entnahme wird {iber die
Grab&Go-Technologie  (Bild-
und/oder Gewichtserken-

nung) erfasst.
Automaten-Shops, bei de-
nen mehrere herkémmliche
Automaten ein grofieres Sorti-
ment anbieten, gibt es bereits
des 6fteren an Bahnhofen oder
in kleinen Ortschaften, wie bei
Herr Anton. Der Betreiber ko-
operiert mit Herstellern aus
der Umgebung, einem Milch-
hof, Hofliden und lokalen
Bauern, um frische Produkte
aus der Region zu bieten. Be-
kannt sind zudem traditionel-
le Automaten (Regiomaten),
{iber die Direktvermarkter oft
ihre Ware vertreiben. Sie erle-

ben aktuell eine Renaissance.
Die Automatentechnologie er-
laubt es inzwischen auch fri-
sche Produkte automatenfahig
zumachen.

Ladenbau fiir die
Kleinstflache

Die Rund-um-die-Uhr-Ge-
schifte haben einige Heraus-
forderungen zu meistern, da-
mit der Betrieb lduft: So muss
vor der Inbetriebnahme den
Auflagen der Behorden geniige
getan werden. Manche Bun-
deslander verwehren beispiels-
weise den Verkauf an Sonn-
und Feiertagen. Es muss vor al-
lem das Sortiment stimmen
und auf die jeweilige Region
und Bevolkerung angepasst
sein. Die Logistik und Waren-
wirtschaft muss funktionie-
ren. Und die Stores miissen vor
Vandalismus und Diebstahl
geschiitzt werden. Unter ande-
rem eine Herausforderung fiir
den Ladenbau.

Wanzl (Leipheim) entwi-
ckelt fiir seine 24/7-Stores je
nach Lage und Betreiber ei-
nen individuellen Look mit
dem passenden Ladeninte-
rieur. Ob im landestypischen
Design an Flughidfen und
Bahnhofen oder im Corporate
Design einer Drogeriekette
oder eines Baumarktes. Mit
dem My Mobile Store bietet
das  Unternehmen einen
Rundum-Service an: von der
Designgestaltung (Innen/Au-
fen) und Ausstattung tiber die
Elektroplanung und -installa-
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Lage ist stabil

Laut Deutschem Ladenbau Verband (dLv) ist
auch zwei Jahre nach Beginn der Pandemie die
Lage der Ladenbauunternehmen weiterhin
stabil. Wie die dLv-Mitglieder in einer Umfrage
im September 2022 zur wirtschaftlichen Lage
berichteten, beurteilen die meisten Mitglieds-
unternehmen die Aussichten fiir das aktuelle
Jahr mit gut. Allerdings beobachteten 59 Pro-
zent der Ladenbauer und 63 Prozent der Zulie-
ferunternehmen eine spiirbar sinkende Inves-
titionsneigung ihrer Kunden.

Sorge bereiten den Mitgliedsunternehmen
aber Materialknappheit- und preise, Fachkraf-
temangel und - aufgrund der ungewissen
Aussichten zum Ende der Pandemie und des
Ukraine-Krieges — eine mogliche nachlassende
Investitionsneigung des Handels. Material sei
nicht mehr so knapp wie in den Vormonaten.
Die Sorgen um UmsatzeinbuBen wegen Preis-
explosionen im Energie- und Materialbereich
hatten aber zugenommen. Baustellenverzo-
gerungen seien weiterhin ein Problem, wobei
deren Hauptursache nicht mehr wie noch bei
der April-Umfrage 2022 der Materialmangel,
sondern die sinkende Investitionsneigung ist.

Im automatisierten Minimarkt Teo gibt es alle wichtigen Produkte des taglichen Bedarfs.  Foto: Tegut

. Nein . Ja . Ich weil es nicht

Quelle: Deutscher Ladenbau Verband (dLv)

tion bis hin zur Sicherheits-
technik. Die technologischen
Prozesse im Store werden tiber

sind zentral iber Smart Home
Technologien steuerbar.
Die VKF Renzel GmbH (Is-

Wanzl Connect gesteuert. selburg) vertreibt verschiede- Unter der Markte
Uber die Cloud-basierte Platt- ne Verkaufsautomaten. Die Rewe To Go sind
form werden die Gerite stain- Automaten besitzen jeweils Konzepte fiir Hoch-
dig kontrolliert, um Ausfille ein Touchdisplay mit einer frequenzstandorte
und Stérungen schnellstmog- leicht zu bedienenden Benutz- vorgesehen.

lich zu erfassen.

Unmanned Stores
statt Online-Shop

In Kooperation mit Umdasch
Group Ventures (Amstetten,
Osterreich) und Ackerpay von
myAcker GmbH errichtete
Umdasch eine All-In-Box bei
in Leibnitz (Osterreich). Es ist
der erste Prototyp eines soge-
nannten ,Unmanned Stores“,
also einem Shop ohne Perso-
nal. Die smarte Boxlosung im
Innenhof des Unternehmens
wird von der Backerei B. Heu-
berger betrieben.

In der Box kommen eigens
entwickelte Technologien und
Services des Unternehmens
zum Einsatz. Bezahlt wird in
bar oder mit Karte tiber ein Ter-
minal, das den Kunden audio-
visuell durch den Bezahlvor-
gang fiihrt. Beleuchtung, Kli-
matechnik, Videotiberwa-
chung und das Schlief3system

eroberfliche. Hieriiber kon-
nen Kunden sich Produktbe-
schreibungen, Zutatenlisten
oder Bilder zu den gewiinsch-
ten Produkten anzeigen las-
sen.

Die Bedienung funktioniert
dhnlich wie im Onlineshop:
Der Kunde legt die gewiinsch-
ten Produkte in den Waren-
korb, gibt eventuell einen Ra-
battcode ein und bezahlt an-
schlieend alles zusammen.
Die Verkaufsautomaten lassen
verschiedene Zahlmethoden
zu, wie per Smartphone oder
Smartwatch. Die Ausgabe der
gekauften Artikel erfolgt tiber
einen Produkt-Lifter.

Auch Betreiber profitieren
von der digitalen Oberflache.
Sie konnen iiber die Cloud ba-
sierte Software Preise, Bilder
und Informationen anpassen.
Die Automaten erstellen Sta-
tistiken tiber die Verkdufe und
beachten die Mindesthaltbar-
keitsdaten. Und sie lassen sich
individuell folieren.

*Das komplette Whitepaper ,,Smart Stores 24/7 — Eine Nische
etabliert sich“ von Prof. Dr. Stephan Riischen und Julia Schu-
macher steht im Internet zum kostenlosen Download bereit.
Mebhr unter https: /handel-dhbw.de/schriftenreihe/white
paper/smart-stores-24-7-eine-nische-etabliert-sich/

Foto: Rewe/Lekkerland

Wer in Wachstum investiert,

will die kligste Losung.

Rabensteiner

DAS GLASHAUS

rabensteiner.eu




