MANAGEMENT LADENBAU

Die Biobranche soll
der Vorreiter sein

INTERVIEW « Daniel Kikenhohner im Gesprach mit der BlIOwelt
uber Shopcoaching, Nachhaltigkeit und Regaltaucher.

BIOwelt: Was wollen die Kunden im Laden?
Stindig etwas Neues entdecken, moglichst
hiufige neue Einrichtungen Farb- und Be-
leuchtungskonzepte oder lieber Vertrautheit,
Kontinuitit, Bestindigkeit?

Danzel Kiikenhibner: Ich glaube, die Kunden
wollen beides. Die Mischung macht’s: die
Kombination aus Vertrautheit und Neuem,
sich im Lieblingsladen ohne Wegweiser zurecht

zu finden und doch immer neue Aktionen oder
Produkte prisentiert zu bekommen. Auf3er-
dem wollen sie Vielfalt und Auswahl — aber
auch das in MaB3en. Keiner braucht 80 verschie-
dene Muslisorten, nur damit die Aufenthalts-
dauer im Laden hoher ist. Die Kunden wollen
Klarheit und Uberblick: Was bekomme ich wo?

BIOwelt: Worin genau bestehen die Leistungen
des Planungsbiiros Petzinger? Was bieten Sie
Thren Kunden?

Kiikenhobner: Wir bieten unseren Kunden je
nach individuellem Bedarf ein sehr breites
Spektrum an Beratungs- und Planungsleis-
tungen an. Vom Shopcoaching, der Optimie-
rung des Ladens, iiber zukunftsfihige, inno-
vative und kreative Konzepte fir
Bio-Lebensmittelliden, Bio-Gastronomie

und Reformhiuser. Grafikleistungen wie die
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Logoentwicklung zusammen mit der klassi-
schen Geschiftsausstattung, das darauf ab-
gestimmte Gestaltungskonzept im Laden mit
Farb- und Materialauswahl und die ebenfalls
passende Fassadengestaltung gehéren genau-
so zu unseren Aufgaben wie die Erstellung
der Homepage als stimmige Visitenkarte im
World Wide Web. Mit den Spezialisten in un-
serem Team konnen wir die gesamte Ent-
wicklung vom kreativen Entwurf bis zur
schlisselfertigen Er6ffnung umsetzen. Un-
sere Kunden erhalten individuelle und krea-
tive Ideen. Ob beim Shopcoaching, dem
kreativen Zukunftskonzept fir den Umbau
oder der Entwicklung eines Konzeptes fir
einen neuen Laden — jedes Mal beginnen wir
mit einem persénlichen Gesprich vor Ort.

Unser Team berit und unterstiitzt den Kun-
den individuell, angepasst nach seinem Be-
darf — vom Entwurf bis zur Eréffnung des
Ladens. Dazu geh6ren Technikpline, Bespre-
chungen mit Handwerkern und Architekten,
die Einholung und Bewertung von Angebo-
ten, das Projekt- und Zeitmanagement sowie
die Kostenkontrolle. Alle Leistungen werden
individuell besprochen und sind modular, so
dass auch kleine Projekte wirtschaftlich er-
folgreich mit uns umgesetzt werden kénnen.
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BIOwelr: Was meint der Begriff Shopcoaching?
Kiikenhibner: Bei unserer Beratungsleistung
Shopcoaching geht es um die kleine und wir-
kungsvolle Unterstiitzung der Inhaber und
Inhaberinnen, um mit geringen finanziellen
Mitteln wirtschaftlich erfolgreicher zu sein
und Probleme zu l6sen. Nach einer intensiven
Vorbereitung erhalten unsere Kunden bei
einem personlichen Termin vor Ort wertvol-
le Tipps und Informationen, wie sie in ihrem
Laden Herausforderungen bewiltigen und
Probleme 16sen kdnnen — moglichst zum sel-
ber umsetzen und mit wenig Geld. Dabei
gehen wir auf alle den Laden beziehungswei-
se das Reformhaus betreffenden Themen ein.
Dazu gehort zum Beispiel die ansprechende
Gestaltung der Fassade und des Eingangsbe-
reichs, die Beleuchtung, der Kundenlauf, die
Warenprisentation, die Farbauswahl und
noch sehr vieles meht.

Als zertifizierter Berater bieten wir unseren
Kunden das Schmankerl, dass diese Bera-
tungsleistung bis zu 50 Prozent staatlich ge-
fordert werden kann. Auch um den Antrag
und die Formalititen kiimmern wir uns flir
unsere Kunden. Nach dem Beratungstag er-
halten sie dann einen umfangreichen und
detaillierten Bericht, als Handlungsleitfaden,
in dem alle besprochenen Punkte erklirt und
skizziert sind und der nach empfohlenen Pri-
orititen gegliedert ist.

BIOwelt. Worin sehen Sie selbst Thre Aufgabe?

Kiikenhibner: Die Branche dndert sich stetigund

unsere Aufgabe ist es, Trends und Verinde-
rungen frihzeitig zu erkennen und weiterzu-
entwickeln, um unseren Kunden neue innova-
tive Konzepte bieten zu koénnen. Nur so
bleiben sie als Vorreiter und Wegbereiter in der



Branche auch zukunftig erfolgreich. Dafiir sind
wir viel unterwegs, auch im europiischen Aus-
land und in Ubersee. Es werden Storechecks
durchgefithrt, um zu sehen was in der Branche
und auch dartber hinaus passiert und Ideen
und Konzepte weiterentwickelt. Als freie Pla-
ner und Berater bereiten wir den Weg, liefern
die Informationen und wir beraten und unter-
stiitzen die Inhaber bei ihren Entscheidungen
fir ihre erfolgreiche Zukunft.

BIOwelt: Was konnen Sie besser als Thre Mit-
bewerber?

Kiikenhibner: Unser Kunde erhalt die pure Kre-
ativleistung und nachdem das Konzept und
die Planung stehen, unterstiitzen und entlasten
wir ihn auch bei der Suche nach geeigneten
Partnern zur Umsetzung bis hin zur Eroff-
nung, Wir gehen an vielen Stellen andere Wege
weil wir frei und unabhingig sind. Darum kén-
nen wir auch frei und unabhingig denken und
arbeiten, innovative Ideen entwickeln und
werden nicht durch andere Interessen wie zum
Beispiel den Verkauf von Einrichtungskom-
ponenten beeinflusst. Fir uns spielt immer
auch die Nachhaltigkeit und die Okologie bei
den anstehenden Verinderungen eine sehr
wichtige Rolle, wie beispielsweise die Verwen-
dung gebrauchter Komponenten, die Zusam-
menarbeit mit regionalen Handwerkern und
Lieferanten und die Verwendung regionaler
und 6kologisch sinnvoller Materialien. Mit un-
serer Dienstleistung Shopcoaching sind wir seit
Jahren Marktfithrer in der Beratung von Bio-
liden und Reformhiusern.

BIOwelt. Welche Rolle spielt der Ladner selbst
bei der Planung?

Kiikenhohner: Die Inhaber und Inhaberinnen
der Laden und Reformhiuser spielen die wich-
tigste Rolle, da die Konzepte und Profile immer
individuell auf sie abgestimmt sind. Der Erfolg
des inhabergefiihrten Fachhandels beruht auf
ihnen. Der gesamte Kreativ- und Entwick-
lungsprozess findet daher gemeinsam und in
enger Zusammenarbeit statt. Dabei ist ein
kontinuierlicher Austausch sehr wichtig,

BlOwelt: Was ist heute neu? Was war fruher
anders?

Kiikenhibner: Friher gab es Licht, heute spre-
chen wir von professioneller Warenbeleuch-
tung. Vergangen sind die Zeiten der Neonréh-
ren, der Rasterleuchten in abgehingten Decken
oder der Baumarkt-Halogenstrahler — zumin-
dest sollten sie es sein. Leider ist das gerade in
den Liden nicht immer der Fall. Auch die
Konzeption und Planung erfolgt heutzutage
wesentlich professioneller. Die Verkniipfung
von Konzept, Ladengestaltung, Kommunika-
tion und Marketing und damit das Auftreten
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des Ladens sowohl im Internet als auch
in der Realitit sind eng miteinander
verbunden. Die technische Entwick-
lung bietet ungeahnte Chancen, mit
dem heutigen Kunden zu kommunizie-
ren und ihn auch auBlerhalb des Ladens
zu informieren und zu beraten. Alle
diese Moglichkeiten sollten wir in der
Branche nutzen, weil der konventionel-
le LEH es schon lange macht. Wir in
der Bio- und Reformhausbranche soll-
ten die Vorreiter sein und aufzeigen
welche Moglichkeiten es gibt. Weil wir
es konnen!

BIOwelt. Was hat sich seit Jahren nicht
verindert?

Kiikenhiobner: Das Bedrfnis, Menschen
zu treffen und mit ihnen zu kommu-
nizieren. In naher Zukunft muss ein
Kunde seine Ware wahtscheinlich
nicht mehr unbedingt auf ein Vorlauf-
band an der Kasse legen. Er freut sich
aber dennoch, wenn er von einer
freundlichen Mitarbeiterin an der Kas-
se begrifit wird und den Bon nach
dem — ebenfalls sich wandelnden — Be-
zahlvorgang lichelnd tberreicht be-
kommt. Und diejenigen, die dies nicht
wiinschen, freuen sich iber die Mog-
lichkeit, iiber eine rote Linie zu gehen
und den Kassenbon als PDF auf’s
Smartphone gesendet zu bekommen.
Ganz grundsitzlich wird das Bediirfnis
nach frischen Lebensmitteln bleiben.
Zum Beispiel der Genuss, in einen vor
wenigen Tagen geernteten Apfel zu
beilen. Und zuvor konnte der interes-
sierte Kunde kurz einen QR-Code scan-
nen und sechen, wann dieser Apfel wo
und von welchem Bauern geerntet wur-
de, der dann auch noch auf dem Bild-
schirm des Smartphones mit einem
Foto oder Video lachend ,,guten Appe-
tit“ wiinscht und zu einem Besuch des
Hofs einlidt.

BIOwelt: Auf ihrer Website bemtihen
Sie die inflationdr verwendeten Begrif-
fe Authentizitit und Nachhaltigkeit.
Wie lassen sich diese heute noch mit
Inhalt fullen?

Kiikenbibner: Die Begriffe sind mit In-
halten gefillt oder nicht. Die Fillung
verdndert sich gegebenenfalls mit der
Zeit, aber es geht nicht darum sie immer
wieder neu zu fillen, sondern tuber-
haupt einen Inhalt zu haben. Auch sind
beide Begriffe sehr emotional geprigt
und solange keine konkreten Angaben
oder Mal3nahmen als Inhalt definiert
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werden, kann dariiber nicht gesprochen
bezichungsweise diskutiert werden. Un-
sere Nachhaltigkeit ist gefiillt mit vielen :

MaBinahmen. Da gibt es zum Beispiel
die Photovoltaikanlage auf dem Dach,

das Reisen mit der Bahn oder auch das :
Ziel, moglichst wenig Papier zu verbrau-
chen —in einem Planungsbiiro wohlge-

merkt! Aber wir entwickeln uns auch
stetig weiter. Das ist ein Prozess, der nie
endet. Und authentisch ist man, oder

man ist es nicht — hier kommt es auch
sehr auf die Wahrnehmung von Aulen |

und das Feedback der Menschen und
Kunden drum herum an.

BlOwelt: Nimmt nicht jedes Unterneh- :
men diese Merkmale fir sich in An-

spruch?
Kiikenhibner: Durchaus, allerdings stellt
sich bei der Kommunikation uber die

Inhalte heraus, fiir wen was nachhaltig :
oder authentisch ist. Ist es nachhaltig

beziehungsweise authentisch, wenn ein
Betrieb mit ,,griinem Strom* wirbt,
aber tatsdchlich Strom nutzt, der nicht

nachweislich aus erneuerbaren Ener-
gien gewonnen wird? Und miissen wir
dann nicht erst auch den Begtiff ,,gri-

nen Strom‘“ definieren? Und ist es au-
thentisch, wenn von ,,fairer Bezahlung
der Mitarbeiter* die Rede ist und dies

die Zahlung des gesetzlichen Mindest-
lohns bedeutet, was wiederum zur :

Folge hat, dass ein Arbeitnehmer in
Vollzeit mit diesem Lohn alleine seine
Familie nicht ernahren kann? Wir soll-

ten immer noch ein paar mal ,,warum®
fragen und hinter Fassaden schauen, :

um uns dann eine persénliche Mei-
nung bilden zu kénnen.

Zur Person:

Als Schreinermeister sammelte
Daniel Kiikenhohner zwei Jahre
Auslandserfahrung in Kanada und
Mexiko, bevor er Innenarchitektur
und Design studierte. Seit iiber 10
Jahren ist der 44-Jihrige nun bei
dem Ladenplanungsbiiro Petzin-
ger. Neben der Beratung und Pla-
nung sowie der gemeinsamen
Entwicklung von Konzepten mit
seinen Kunden kiimmert er sich
um die Koordination des Teams
und die Prasentation auf Fach-
messen. Besonders wichtig fur

ihn: Neugierde und Interesse an

Zukunftsthemen.

o BlOwelt: 1st der Megatrend Erlebnis-
- Shopping auch im Biohandel relevant?
o Kiikenhibner: Durchaus, aber auch hier

ist die Dosierung das Geheimnis des
Erfolges. Und auch der Begriff ,,Erleb-

. nis-Shopping® muss erst definiert wer-
¢ den, bevor wir dartiber diskutieren
. konnen. Bedeutet es, dass die Mitarbei-

ter verkleidet durch die Ginge tanzen?
Oder geht es um die Kunst, den Kun-
den einfach nur zu begeistern?

i Die Kunden brauchen nicht an jeder
¢ Ecke ein Event, um unterhalten zu wer-

den. Unser Ziel als Berater und Planer
ist, die Kunden in den Bioladen und
Reformhausern beim ,,I.ebensmittel-

. shoppen® genauso begeistern, wie es
¢ zum Beispiel Modegeschiften oder

Fachmirkten far Unterhaltungselektro-
nik gelingt. Wenn es bald mehr Famili-
en gibt, die sich samstags darauf freuen,

¢ gemeinsam im Bioladen oder im Re-
. formhaus ihren Lebensmitteleinkauf

zu titigen, ist das toll. Wenn sich die
Kinder darauf freuen mitgehen zu diir-
fen, weil vor Ort daran gedacht wurde,

: dass auch Kinder kommen und wenn
- sich diese Familie genauso leidenschaft-
i lich und intensiv mit den Lebensmitteln

beschiftigt, wie mit der Auswahl von
Kleidung — dann haben wir es geschafft!

Aber es gibt noch viel zu tun.

BIOwelt: Welche Bedeutung hat der On-

linehandel mit Lebensmitteln fir die
Biobranche?
Kiikenhobner: Einen sehr grofien. On-

¢ linehindler und grof3e Filialisten aus
- dem konventionellen LEH sind be-

reits mittendrin. Sie probieren, testen,

i machen. Und auch hier muss die Bio-
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und Reformhausbranche wieder aufpassen,
dass der Zug nicht ohne sie abfihrt. Es geht
nicht nur um den reinen Onlinehandel oder
den Shop auf der Homepage. Es geht um
die Verkniipfung von on- und offline, um die
Vernetzung und Kommunikation mit dem
Kunden. Was wiinscht oder braucht unser
Kunde wann und wo? Er arbeitet heute lin-
ger und schafft es nicht mehr vor dem La-
denschluss in’s Geschift zu kommen? Wenn
der Fachhandel darauf keine Antwort parat
hat — der konventionelle LEH hat sie bereits.
Lieferservice und 24-Stunden-Abholboxen
sind nur zwei Beispiele der gro3en Vielfalt.
Der Mensch wird auch zukiinftig Menschen
treffen und mit ihnen kommunizieren wollen,
dies wird sich verdndern und solange wir
diese Verinderungen kennen, darauf reagie-
ren und zukunftsfihige Konzepte entwickeln,
wird der Laden nicht verschwinden.

BIOwelt: Welche Rolle spielt unsere Mobilitit
dabei?

Kiikenhobuer: Das ist eine spannende Frage:
Wie sieht die Zukunft der Mobilitit aus? Bald
werden selbstindig fahrende Autos auf un-

seren Stralen unterwegs sein. Dann werden
alle Standorte zu Fahrlagen, weil mich mein
— oder einfach ein Auto — zum Laden bringt
und sich dann irgendwo parkt. Nach dem
Lebensmittel-Erlebnis-Shoppen sage ich an
der Kasse Bescheid, dass mein Auto gleich
vorbeikommt und ich gerne den Service in
Anspruch nehme, die gekaufte Ware einladen
zu lassen. Dann freuen sich auch die Stadt-
planer wieder tiber die funktionierende Revi-
talisierung der Innenstidte.

BIOwelt: Was haben Sie im Laufe der Jahre von
Thren Kunden gelernt?

Kiikenhobner: Eine ganze Menge. Darunter
viele der Herausforderungen des tdglichen
Ladenalltags: von der Warenlogistik, den Ar-
beitsabliufen bis hin zu den Eigenarten der
Kunden, auf die viele Inhaber mit Geduld
eingehen. Auch die Wochen, in denen ich
wihrend meiner Titigkeit als Berater und
Planer in verschiedenen Liden gearbeitet
habe, um all die Details nicht nur erzahlt zu
bekommen, sondern selbst zu etleben, waren
seht wertvoll. In dieser Zeit habe ich auch
gelernt, was ,,Regaltaucher® sind: Kunden
die, vorzugsweise in gerade frisch eingerdum-
ten MoPro-Regalen ,,eintauchen® um die
hintersten Produkte mit dem hochsten
MHD zu ergattern. Dabei nehmen sie in
Kauf, die davor stehenden Produkte in Un-
ordnung oder gar zu Fall zu bringen. Aber
auch diese Kunden lieben wi.

Die Fragen stellte Martin Wispel.
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