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Handel
Schmuck und Schrauben in der City

Ein Baumarkt direkt neben hippen Modegeschaften, Restaurants und Cafés? Immer mehr Unternehmen drangen mit
Versuchs-Geschaften in die Innenstadte.
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Der Wurth Family Store in der Stuttgarter Innenstadt. Foto: Tom Weller/ dpa Foto: Tom Weller/dpa

Mitten auf der Stuttgarter Haupteinkaufsstral3e ein Blick zur Seite, und fur einen kleinen Moment fuhlt man sich ins Indus-
triegebiet versetzt. Denn ein Geschaft will so gar nicht in das dichte Innenstadtgedrangel passen. Umringt von Shopping-
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Centern, Modegeschaften, Restaurants, Cafés und Stralenmusikern hat der Schraubenhersteller Wurth eine AuBenstelle
errichtet. In der kann man neben ein paar Handwerkerutensilien Uberraschendes erwerben: Alltagskleidung, Sporttaschen,
Socken, Regenschirme, Geschirr, Bucher, USB-Ladegerate.

Der Konzern bezeichnet seinen Laden auf der Stuttgarter KonigsstraBe schlicht als ,,Family Store“. Der Shop dient als In-
nenstadt-Versuchslabor und soll helfen, neue Zielgruppen abseits von Handwerkern und Industrie zu erschlieBen. ,,Wir
mochten die Marke Wirth in das Bewusstsein der Endverbraucher rucken®, heillt es vom Unternehmen, das seine Kernpro-
dukte sonst ausschlieBlich an Handwerk-Profis verkauft. Wer keinen Gewerbeschein hat, sondern nur zu Hause heimwerken
will, kann regular weder online noch in einer der bundesweit gut 500 Firmen-Verkaufsniederlassungen von Wurth einkaufen.

Neue Zielgruppen im Blick

Das ist im ,,Family Store“ anders. Das Angebot an klassischen Handwerkerprodukten ist in der Innenstadt allerdings auBerst
ubersichtlich — und gibt den Kunden allenfalls eine vage Idee davon, mit welchen Artikeln Wurth seinen Jahresumsatz er-
wirtschaftet. Zahlen zu seinen Geschaften in der Innenstadt nennt Wurth nicht, aber um Margensteigerungen geht es hier
nicht. Es handele sich primar um eine Marketingaktion, sagt Marketingforscher Sascha Alavi von der Ruhr-Universitat Bo-
chum.

Mit dieser Idee ist Wurth langst nicht allein unterwegs. Vor allem sogenannte Pop-up-Stores kommen branchenubergreifend
immer mehr in Mode. Unternehmen aller Art eroffnen in angesagten Innenstadtgegenden meist fur begrenzte Zeitraume
boutiqueahnliche Laden, in der sich nur eine Mini-Auswahl des Warenangebots findet. Dafur wird aber — wie bei Wurth —
grolBer Wert auf ein aufgelockertes, hippes Ambiente gelegt. ,Unternehmen haben damit die Moglichkeit, ein modernes, in-
novatives Image zu transportieren”, sagt Alavi. Auch Kundennahe und Modernitat konnten so gut vermittelt werden. ,,Das
Geschaftsmodell ist allerdings begrenzt auf grole, finanzstarke Unternehmen, die von einer hohen Markenbekanntheit
stark profitieren wurden.“

Im Heimwerkersektor haben sich die Baumarkt-Ketten Toom und Hagebau an Pop-up-Stores auf Zeit versucht. Hagebau er-
offnete zwischen Mai und August in Mulheim an der Ruhr einen Innenstadt-Shop auf nur 50 Quadratmetern, bot kleinere
Mitnahmeartikel, Auslaufware sowie Werbeware an und warb mit Produktvorfuhrungen in eigener Sache. Man musse neue
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Zielgruppen erschlieRen, ohne die alten aus dem Auge zu verlieren, sagt ein Hagebau-Sprecher. In Stadten wie Berlin, Ham-
burg oder Munchen gebe es inzwischen viele Kunden, , die kein Auto mehr haben und entsprechend auch nicht zu einem
Baumarkt am Stadtrand fahren”. Um diese ,jungen, urbanen” Menschen anzusprechen, sei es unerlasslich, selbst in die In-
nenstadte zu kommen. ,,Und zwar nicht mit einem Sortiment wie im klassischen Baumarkt, sondern auch mit ungewohnli-
chen Angeboten. Etwa der Moglichkeit, in einem solchen Store mit Unterstutzung von Profis in einer eingerichteten Werk-
statt eigene Ideen zu verwirklichen.“

Marke starken

Toom eroffnete ahnliche Innenstadtgeschafte bereits in Koln und Frankfurt/Main und fokussierte sich angesichts des gerin-
gen Platzes ebenfalls auf den Verkauf ausgewahlter Produkte. In der heutigen Zeit konkurriere man nicht nur mit Baumark-
ten, sondern auch mit Internetriesen wie Amazon, Ebay und Co., sagt eine Sprecherin des zur Rewe-Gruppe gehorenden Un-
ternehmens. Es sei daher wichtig, neue Konzepte zu testen, die Marke musse ,,profiliert und gestarkt” werden.

Alavi glaubt, der Trend zu solchen Stores werde branchenubergreifend anhalten, zumal konventionelle MarketingmaRBnah-
men im Digitalzeitalter oft nicht mehr effektiv seien. ,,Die Wirkung der Stores basiert auch auf dem ,Reiz des Neuen“ und
der zeitlich begrenzten Verfugbarkeit, die Knappheit suggeriert”, sagt der Wissenschaftler. Der Eventcharakter und nicht
das Produkt stehe im Vordergrund. Eine Wurth-Sprecherin sagt, im zeitlich unbegrenzt eroffneten Stuttgarter ,,Family
Store” gebe es ab und zu sogar Schmuck zu kaufen. Michael Brehme
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