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Erfolgreich mit Pop-up-Shops

Donuts, Gewiirze und Tapas: Bei der Premiere des Kongresses Trendforum Retail ging es kulinarisch zu.

Dabei lautete das Motto der Veranstaltung: ,Digitale Transformation auf der Flache als Erfolgsgarant”.

Trendforum Retail

Das Trendforum Retail ist eine neue
Kongressveranstaltung, die ihren
Teilnehmern Wissensaustausch und
Know-how-Transfer rund um digitale
Trends im Handel bieten mochte. Die
Premiere fand am 9. und 10. Oktober in
Frankfurt und Schwalbach (Taunus) statt.
Veranstalter ist das Beratungs- und

Coachingunternehmen Teamscio aus dem :

ostwestfdlischen Steinheim. Geschéfts-
fiihrer Daniel Schnodt agierte als einer
der Moderatoren. 2019 soll das Trend-
forum Retail am 9. und 10. Oktober in
Berlin stattfinden.

ebastian Kemmler, Geschéftsfiihrer
S bei der Berliner Kreativagentur

Kemmler Kemmler, konzentrierte
sich in seinem Vortrag jedoch weniger auf
Digitalisierung denn auf Erlebnisse. ,Men-
schen gehen nicht in Innenstadte, um auf
noch mehr Bildschirme zu schauen. Men-
schen gehen in Innenstédte, um Bildschir-
men zu entfliehen und reale soziale Er-
fahrungen zu sammeln”, erkldrte Kemm-
ler gleich zu Beginn seines Vortrags, der
am spdten Nachmittag, wenn Kongresse
den Besuchern besonders lang erschei-
nen, iiberraschend belebend wirkte. Un-
termauert wurden diese Aussage von fol-
genden Fakten: Wahrend der Umsatz der
Musikindustrie fiir Tontrager wie CDs seit
Jahren riicklaufig ist, steigen umgekehrt
die Umsétze fiir Konzerte immer mehr an.
Festivals boomen und werden von immer
mehr Menschen besucht. Das liegt daran,
dass die aktuelle Generation der Millenni-
als (Menschen, die zwischen den friihen
1980ern bis frithen 2000ern geboren wur-
den) Erlebnisse materiellen Dingen vor-
ziehen. Die nachfolgende Generation Z
(Geburt etwa zwischen 1995 und 2010)
praferiert Stores mit Erlebnischarakter.
Passend dazu ist die Aussage des Kon-
sumpsychologen Paul Marsden: ,Wir erin-
nern uns nur an kleine Bruchstiicke aus
unserem Leben, deshalb miissen Marken
Erinnerungen kreieren. Das heif3t, physi-
sche Gemeinschaftsrdume, selbst kurz,
sind wirklich wichtig.”

Vier Kriterien fiir
erfolgreiche Pop-ups

Doch was bedeutet das fiir die Zukunft des
Einzelhandels? Kemmler beantwortet die-
se Frage eindeutig nicht mit digital, son-
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dern mit sozial. Konkret meint er damit,
dass der Einzelhandel der Zukunft mit Er-
lebnis, gemeinschaftlicher Aktivitat, sozia-
lem Inhalt und Begeisterung punkten
muss. Als Schliissel dazu sieht er Pop-ups,
kurzfristige und provisorische Einzelhan-
delsgeschéfte. ,Wir glauben, dass jedes
Geschéft sich heutzutage in einen Pop-up
verwandeln muss” Als Beispiele dafiir
nannte er das Agenturengagement fiir
Zalando auf dem Berliner Modeevent
Bread & Butter. Dort entwickelte Kemmler
Kemmler fiir Zalando die Fashion City der
Zukunft mit 40 Marken. Alle Pop-ups muss-
ten die genannten Kriterien Erlebnis, Ge-
meinschaft, sozialer Inhalt und Begeiste-
rung (liber ein exklusives Produkt) erfiil-
len. Fiir die US-amerikanische Schuhmar-
ke Reebok, die als Exklusivprodukt den
Schuh ,Puma Aztrek” auswahlte, wurde als
Erlebnis der Reebucks Donut Shop entwi-
ckelt. Dort konnten Besucher ihre Donuts
selbst verzieren (gemeinschaftliche Akti-
vitdt), wahrend im Hintergrund Influencer
Musik-Bingo mit Songs aus den 1990ern
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Eckhard Bicker erklart das Neoalto-Prinzip.

spielten (sozialer Inhalt). Das Konzept ging
voll auf, denn permanent war auf dem
Stand Betrieb wie bei Vans.

Fiir die US-amerikanische Schuhmarke
konzipierte Kemmler Kemmler das House
of Vans, die grofite Selbermach-Schuhfa-
brik der Welt (Erlebnis). Dort konnten die
Besucher an acht Stationen ihren Vans-
Schuh bearbeiten (gemeinschaftliche
Aktivitdt) und Workshops von Kiinstler-
Influencern besuchen (sozialer Inhalt). Fiir
den Erschaffer des besten Schuhs gab es
eine Reise ins Vans-Hauptquartier zu
gewinnen (Exklusivitdt). Auch diese Idee
stief} bei den jungen Besuchern der Bread
& Butter auf riesige Begeisterung. Da ma-
ximal nur 100 Personen gleichzeitig in der
Fabrik arbeiten konnten, bildeten sich da-
vor lange Schlangen. Bis zu zwei Stunden
(") Wartezeit nahmen die Fans der Marke
auf sich, um ihren eigenen Schuh gestal-
ten zu kdnnen.

Bilder und Videos vom Event wurden
massenhaft online gestellt, dort geteilt
und gelikt. Allein Zalando generierte rund
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um die Bread & Butter 738 Millionen So-
cial-Media-Abrufe.
schloss daher seinen Vortrag mit drei The-
sen: ,Die Zukunft des Handels ist sozial.
Alle Shops miissen Pop-ups werden. Pop-
ups miissen durch vier Kriterien begeis-
tern.” Im persoénlichen Gesprach mit SAZ-
bike erkldrte der Kreative danach, dass
gerade kleinere und mittlere Handler die
Pop-up-Kriterien besser erfiillen kdnnten
als viele grofiere Wettbewerber. ,Sie ha-
ben einen viel engeren Draht zu ihren
Kunden und kdnnen mit ihrer Begeiste-
rung anstecken”, ermuntert Kemmler.

Sebastian Kemmler

Sofort iiber Warenbestand
Bescheid wissen

Welche digitalen Moglichkeiten es heut-
zutage schon gibt, zeigte beispielsweise
Neoalto. Ein Gewiirzregalim Edeka Scheck-
In Center wurde mit sensorgestiitzten Vor-
schilben ausgestattet. Bei Entnahme ei-
nes Gewiirzbehélters wurden nicht nur die
restlichen im Regal befindlichen automa-

tisch nach vorn geschoben, sondern
gleichzeitig wurde die Entnahme auch di-
gital im System registriert. Neoalto will
dadurch leere Regale verhindern sowie die
Nachbefiillung optimieren. Zudem soll
durch das System die Inventur vereinfacht
werden. Aktuell soll sich das System, das
tibrigens grofie Nachfrage im Tabakhandel
findet, vor allem fiir Topseller eignen.
Uber den Einsatz des Tablets im Verkauf
sprach unter anderem Christian H. Miiller,
Geschaftsfiihrer von Lebensraum Garten.
Mit Fruchtbengel hat sein Unternehmen
seine Kernkompetenz in Form eines digi-
talen Beraters und Konfigurators fiir Obst-
geholze umgesetzt. ,Gartencenter sind ei-
ne andere Welt ohne Digitalisierung, wo-
fiir sich der Kunde bewusst entscheidet.
Ein Tablet kann jedoch im Verkaufsge-
sprach ein niitzliches Tool sein, um Kun-
den optimal zu beraten”, erkldrte Miiller.
Neben Digitalisierung war auch die
richtige Mischung aus Verkaufs- und
Prasentationsflache ein Thema auf dem
Trendforum Retail. Diesbeziiglich geht

So sah die Fashion City der Zukunft von Zalando auf der Bread & Butter aus.
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Samsung mit dem Showcase auf Frank-
furts HaupteinkaufsstraBe Zeil einen be-
sonderen Weg. Im Showcase werden auf
vier Etagen die zahlreichen Produkte von
Samsung prasentiert. Viele davon kénnen
die Besucher auch ausprobieren, bei-
spielsweise die Virtual-Reality-Brillen. Der
Clou: Verkauft wird jedoch nichts. Mit die-
sem Konzept, das weltweit bislang sonst
nurin New York verfiigbar ist, soll die Mar-
ke Samsung in den Kdpfen der Kunden
verankert werden. Das Showcase soll ein
Ort sein, an den die Menschen gerne
kommen. Dies wird durch Kundenaus-
sagen bestdtigt, wonach ein Grofiteil das
Samsung-Showcase schon mehrfach be-
sucht hat.,,Der Handel braucht in Zukunft
mehr Showroom”, erkldrte dazu Martin
Borner, Deputy President bei Samsung.
Dadurch kénnten die Besucherfrequen-
zen erhdht werden.

Stationarer Einzelhandel
muss was tun

Damit lag Borner auf einer Linie mit Jir-
gen Hanke, Senior Consultant bei der BBE
Handelsberatung. Der Experte konnte in
seinem Vortrag zwar vom Umsatzwachs-
tum im Einzelhandel berichten, dabei
wird der Online-Anteil aber immer gréfier.
Zudem stagniert die Verkaufsflache im
stationdren Einzelhandel. Ziel miisse es
daher sein, die Frequenz der Besucher
und tatsachlichen Kunden ebenso zu
steigern wie den Durchschnittsbon. Durch
Kostenoptimierungen miisste auch die
Effizienz verbessert werden. Dies gelinge
aktuell vor allem den Top-7-Regionen Ber-
lin, Diisseldorf, Frankfurt, Hamburg, Koln,
Miinchen und Stuttgart am besten, wes-
halb hier auch die Bevolkerung am starks-
ten wachse, die 1-a-Lage stabil und die
Flachennachfrage vorhanden sei. Mit For-
matanpassungen und stationdrer Exzel-
lenz konnten jedoch kleinere Stadte die-
sem Trend entgegenwirken.

Bei so vielen interessanten neuen
Fakten war die Freude der etwa 100 Kon-
gressbesucher dariiber grof}, dass es am
ersten Abend ein Kochevent im Maggi
Kochstudio Treff gab. Dort wurden von
den Teilnehmern selbst zahlreiche leckere
Tapas zubereitet, was sehr viel Spaf’
machte und aulerdem eine angenehme
Atmosphdre zum Netzwerken ermoglich-
te. ,Das Trendforum iiberzeugte durch
eine exzellente Symbiose aus spannen-
den Fachvortragen und Live-Demonstrati-
onen bei den Store-Checks unterschied-
licher Handler am PoS. Durch die Kombi-
nation aus Theorie und Praxis hatten wir
sehr spannende Gesprache im Rahmen
des Trendforums”, brachte es Eckhard
Bicker, Head of Business Unit Digital Ser-
vices bei Neoalto, auf den Punkt. °

Alexander Schmitz
schmitz@saz.de
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Umsatzwachstum und
Flachenstagnation

Zwar wéchst der Umsatz im Einzelhandel

konstant, doch das liegt vor allem am
Online-Handel. Die Verkaufsflache im
stationdren Einzelhandel bleibt gleich.
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