Anders sein als andere!

DER KUNDE AUF DER SUCHE NACH ERLEBNISSEN

Hier zeigt Matthias Golze einen
Laden, der Ende Mai eingerichtet und
Anfang Juni er6ffnet werden soll. Er
kann als Geschdft genutzt oder als
Location vermietet werden. Die Mdbel
auf Rollen kénnen nach dem Baukas-
ten-Prinzip umgenutzt werden.

ie Einkaufsmoglichkeiten im In-
D ternet fithren zu grol3en Verande-

rungen im Kundenverhalten. Wie
muss sich der Fachhandel présentieren,
damit er attraktiv bleibt? Bei der Antwort
von Matthias Golze flieBen Erfahrungen
aus anderen Branchen ein: ,,Fiir den mo-
dernen Menschen sind drei Pldtze wich-
tig: sein Zuhause, sein Arbeitsplatz und
ein Ort, wo er sich gerne authilt und Un-
terhaltung sucht.“ Auf dieser Ebene erge-
ben sich Chancen fiir den Einzelhandel,
denn das Internet ist eindeutig im Vorteil,
wenn es um Produktvielfalt und Preisge-
staltung geht, bietet aber keine Emotio-
nen. Die personliche Ansprache fehlt und
der Kunde kann nichts anfassen, riechen,
erleben. Im Fachhandel dagegen kann der
Kunde die Qualitdt und Anmutung von
Produkten spiiren. Wenn man ihn nicht
daran hindert. ,Man sollte die Kunden
ermutigen, wie Kinder unterwegs zu
sein”, sagt der Innenarchitekt. ,,Sie wollen
Dinge anfassen, an Bliiten riechen, selbst
aktiv werden.“ Deshalb sollte die Waren-

Wie die Schere und der Wickeldraht in der Floristik ist die
Einrichtung immer nur Werkzeug®, sagt Innenarchitekt

Matthias Golze. Bevor man sich fiir eine Einrichtung ent-

scheidet, muss man sich grundsatzlich fragen, wie man vom

Kunden wahrgenommen werden méchte.
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prasentation nicht zu schon sein. Sonst
trauen sich die Kunden nicht, Produkte
rauszunehmen und auch mal selbst Ge-
fa3-Pflanzen-Kombinationen auszupro-
bieren. ,Es geht nicht um Bedarfsdeckung,
sondern um Sehnsucht“, so Matthias Gol-
ze. ,Wer kauft sich noch einen Mantel,
weil er friert. Man méchte gesehen wer-
den, etwas erleben, sich bespal3en lassen.“

Alles ist nichts ohne die
Personen dahinter

Aus dem Bereich Hofldden weil$ er, dass
ein Streichelzoo heute viel zu wenig ist.
Da werden zum Beispiel Betriebe um ein
Café oder Ferienwohnungen erweitert,
wenn die Tochter Konditormeisterin oder
Hotelfachfrau ist. Wenn Qualitit und Ser-
vice perfekt sind, spricht sich das herum.
»2Man muss anders sein als andere.“

Zuden diirfe man nie aufhoéren, in Marke-
ting und Aulenwirkung zu investieren.
Vorher aber miisse man die Frage beant-
worten, wo man seinen Platz sieht. Was

erwartet der Kunde von mir? In welcher
Preisliga spiele ich? Je nach Antwort wird
sich das Erscheinungsbild unterscheiden,
weil die Kunden andere Erwartungen an
Einrichtung, Kleidung, Qualitat und Pro-
duktauswahl haben. Die Entscheidung,
wie ein Geschift eingerichtet wird, sollte
also erst fallen, wenn die grundsétzlichen
Uberlegungen abgeschlossen sind.

Noch einen Punkt spricht Matthias Golze
an: ,Es geht nicht ohne Werkzeug, aber
alles ist nichts ohne die Personen dahin-
ter.“ Sprich, ob sich die Kunden wohl fiih-
len, hangt ganz wesentlich vom Personal
ab, von der Freundlichkeit und Kompetenz
der Mitarbeiter. ,,Menschen werden ent-
scheidender und das ist eine grof3e Chan-
ce fiir Familienbetriebe*, ist Matthias Gol-

ze liberzeugt. [ [ |

Nahere Infos und Kontakt: Matthi-
as Golze, Ludwigsburg Tel. 07141/

7975575, www.matthiasgolze.de
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