TOPTHEMA

Slowretail ...

... von der Chance,
den Einzelhandel zu
entschleunigen

von Alexander von Keyserlingk

as bezahlen wir dort eigentlich,
getarnt durch den Produktpreis?
Nur ein bisschen das Produkt

an sich, dessen Anteil an der ganzen Wert-
schépfung zunehmend der geringste ist. Der
weitaus groRere Teil sind anonyme Wege-
leitsysteme, erniichternde Rolltreppen im
lifestyle-gequalten Flagship-Store, schillern-
de Werbe-Kampagnen, einkalkulierte Ra-
battschlachten. Auch das sind Einkaufserleb-
nisse, inspirierend sind sie allerdings kaum.

Luxus fiir Wohlstandsbiirger?

Slowretail ist die Gegenbewegung und ba-
siert auf der Notwendigkeit, dem heutigen
Handel zu mehr Wert, mehr Erlebnis, mehr
Nachhaltigkeit zu verhelfen. Das Stichwort
lautet: Entschleunigung. Immer mehr Men-
schen glauben an die neue Berechtigung
und die Stirke paralleler Handels-Welten
jenseits des allgegenwirtigen Mainstreams.
Diese Entwicklung wird durch den aktuellen
Mega-Trend »LOHAS« (»Lifestyle of Health
and Sustainability«) begiinstigt.

Ist das ein Luxusthema fiir Wohlstands-
birger, die nach neuen Inhalten suchen?
Nein, denn aufrichtiger, fair kalkulierter und
kundenfokussierter Einzelhandel wird zu-
nehmend zur Seltenheit. Den gab es friher
und der war wahrlich kein Luxus, der war
normal.

Beispielhaft seien Feinkost-, Kolonialwa-
renliden und sonstigen Fachgeschifte aus
fritheren Zeiten in Erinnerung gebracht, je-
weils eigene Liden fiir jede Branchennische.
Allesamt haben diese ihre Eigentiimerfamili-
en gut erndhrt und wer Kaufmann war, galt
etwas.

Gute Qualitat in ausgewogener Preiswiir-
digkeit

Sicher, heute wiirde das Geschiftsmodell
des Einzelkaufmanns so nicht mehr funk-
tionieren, es ist {iberholt. Aber nicht, weil
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An immer mehr Orten in Deutschland kostet ein
Ladenlokal in sogenannter hochfrequenter 1A-
Lage um 250 Euro Miete im Monat - pro Quadrat-
meter. Ein mittelgroBer Modeladen beispielsweise
zahlt dort also alle dreifig Tage fiinfzigtausend
Euro, nur fir seine vier Wande. Und hat damit noch
keine Nebenkosten, Mitarbeiter, Werbung — vor

allem aber keine Ware finanziert.

etwa Vielfalt im Han-
del nicht mehr gefragt
sei. Oder weil es keine
attraktiven  Produkte
mehr zu verkaufen
gibe, die sich durch
Kalku-
lation und regionale
Qualitdt auszeichnen.
Oder weil die Kun-
den grundsitzlich nur
noch anonym, schlecht beraten und min-
derwertig einkaufen méchten. Das Sterben
der kleinen Liden ist der ©konomischen
Evolution geschuldet. Und niemand kann
und will wirklich das Rad zuriickdrehen.
Seinerzeit war auch der Konsum ein an-
derer: nicht jeden Tag gab es Fleisch, nicht
in jeder Saison mehrere Paare neuer Schu-
he, nicht zu jedem Fest eine neue Dekora-
tion. Die Produktqualitit war vielfach ho-
her, das heute weit verbreitete Angebot an
schnellen Konsumprodukten (»fast moving
consumer goods« genannt und gelebt) hiitte
niemanden tberzeugt. Die Waren wurden
auf Dauerhaftigkeit, auf Nachhaltigkeit ge-
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priift, ohne dabei den Begriff bemiithen zu
mussen. Gute Qualitit in ausgewogener
Preiswiirdigkeit war oberstes Ziel — ist dies
im Grunde nicht auch heute noch so?

Die Zukunft des Einzelhandels, auch
dem der tiglichen Bedarfsdeckung, liegt in
der Individualitit und Qualitit: Ausgewo-
gene Beratung, inspirierende Sortimente
mit Uberraschungsmomenten, intelligentes
cross-selling, interessante Locations, ziel-
gruppengenaues Marketing, individuelles
Branding und entsprechende Verpackungen,
die Aura der Leidenschaft zum Handel, kurz:
die Zukunft gehort den Liden mit Seele. &
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