Der Tante-Emma-Laden leidet: Die GroBen bestechen durch Rabatte,
léngere Offnungszeiten und zentrale Lage bei hoher Miete. Sie bieten
alles auf einmal, von der Socke bis zum Waschetrockner. Sie kaufen in

groBen Mengen und deshalb billig ein, haben Finanzkraft im Hinter-
grund und kénnen harte Zeiten besser Uberstehen. Keine Chance also

fir den kleinen Einzelhdndler abseits der groBBen Einkaufszentren?

Alexia
Angelopoulou,
haasenpaul
journalistenbiiro.
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Von Alexia Angelopoulou

B Genau wie damals, als der Videore-
korder auf den Markt kam und dem Kino
das langsame Sterben vorausgesagt wurde,
ist es heutzutage schick, den Laden um die
Ecke totzureden. Doch Totgesagte leben
bekanntlich linger, und erstaunlich viele
Einzelhindler schlagen sich ausgezeichnet

Erfolgreiche Laden um die Ecke

im schwierigen Umfeld, ohne zu murren
oder zu verzagen. Stattdessen setzen sie auf
bestimmte Uberlebensstrategien, die auch
langfristig Erfolg versprechen.

Viel Arbeit und
reichlich Idealismus

Neben Faktoren wie harter Arbeit und
einer guten Portion Idealismus und Mut ge-
horen Schlagworter zum Repertoire der er-
folgreichen Kleinen, auf die entweder ganz
und gar oder im Mix gesetzt wird: Nischen
finden, hervorragenden und vor allem per-
sonlichen Service bieten, sich auf einen Be-
reich spezialisieren. ,Es gibt viele Mog-
lichkeiten, aber keine Patentrezepte®, sagt
Walter Kiibler, bei der IHK Region Stutt-
gart Geschiftsfiihrer der Abteilung Handel




Einkaufen in einem ungewohnlichen
Ambiente: Die Innenarchitektur bezaubert
den Kunden, die Auslagen verfiihren

zum Kauf.

und Dienstleistung. Klar ist jedoch, dass et-
wa die Boutique um die Ecke etwas Beson-
deres in Sachen Qualitit und Atmosphire
bieten muss, um gegeniiber den grofien
Modehiusern zu bestehen.

Zweimal im Jahr
eine Modenschau

So sieht es auch Barbara Beck. Ihre
Boutique Barbara Mode in Niirtingen be-
findet sich in einem wahren Bermuda-
dreieck, was die Konkurrenz angeht. Poten-
zielle Kunden haben die Wahl zwischen
Stuttgart, Kirchheim und Reutlingen, er-
schwerend kommt Metzingen hinzu, wo
seit Jahren die Schnippchenjiger hinpil-
gern. Trotzdem konnte die Inhaberin zu Be-
ginn des Jahres Neukunden verzeichnen.

Foto: dpa

In entspannter Atmosphare beraten werden: Das Ladengeschéft der , Schwabischen Traumfabrik”

Maiers Bettenwarenfabrik OHG in Bad Boll bietet einen besonderen Erlebniskauf.

Rundum muss alles stimmen, nicht nur der
Preis, findet sie: ,,Meine Kunden und Lie-
feranten konnen sich auf Kompetenz, Zu-
verldssigkeit und verantwortungsvolles
Handeln verlassen.” Um die Kundinnen
bei der Kleiderstange zu halten, organisiert
sie zudem zweimal im Jahr eine Moden-

schau, auch sonst engagiert sie sich in Niir-
tingen und ist stets prasent. Ehrlichkeit aber
steht an erster Stelle. ,,Ich wiirde der Kun-
din nie etwas verkaufen, das nicht passt.
Ich kann es zwar niemandem ausreden,
aber ich wiirde nie sagen: Das steht Thnen
aber gut!, wenn es mir nicht gefillt.” Weil

Die Einkaufstage der Verbraucher

So verteilen sich
die Ausgaben der Haushalte fur Giter
des téglichen Bedarfs auf die Wochentage

Mittwoch

|
‘ Dienstag Donnerstag’ Samstag*
|

Montag Freitag

13

*einschl. Sonntag

Stand 2001

Quelle: HDE/ACNielsen

Ladendéffnungszeiten
in Deutschland

q% montags bis freitags:
Y I 6 - 20 Uhl’

samstags:
6 -16 Uhr
an den Adventssamstagen
bis 18 Uhr

sonntags:
generell keine Offnung,
aber zahlreiche Ausnahmen, z.B.
fur Backer, Blumengeschafte, Laden
in Kurorten und besondere Anlasse
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