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Im Spannungsfeld von marktméchtigen Online-Riesen auf der einen und finanziell attraktiven Second-
Hand-Angeboten auf der anderen Seite erfolgreich zu sein und zu bleiben, ist eine groBe Herausforderung
- vor allem fiir all jene Einzelhdndler, die mit ihrem Sortiment die jlingste Zielgruppe ansprechen.
Welche Strategien konnen helfen, um sich trotz dieser Rahmenbedingungen langfristig zu behaupten?
Der Wirtschaftsreport wirft einen Blick auf einige besonders positive Beispiele aus dem Kammerbezirk.
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+Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit", formulierte ~ damit noch immer den Geschmack der Kunden trifft und viele

) Friedrich Schiller einst. Wie wichtig die Bereitschaft zum Wan-  treue Stammgaste - Eltern mit ihrem Nachwuchs - begriien
del auch und gerade in der heutigen Zeit noch ist, weil die  darf, ist aus ihrer Sicht das Ergebnis vieler Faktoren. ,Den einen
Siegener Unternehmerin Tatjana Helm aus eigener Erfahrung.  Grund alleine gibt es nicht”, schildert sie. Eines jedoch sei klar:
Vor mehr als 20 Jahren erdffnete sie in der Oberstadt ihr klei- ~ ,Wenn wir seit 2003 immer alles so beibehalten und nichts
nes, aber feines Kinderschuhgeschaft ,Schuhbidu®. Dass sie  verdndert hatten, wéren wir ganz sicher nicht mehr da."

Von Anfang an haben Tatjana Helm und ihr kleines Team gro-
Ben Wert darauf gelegt, Trends zu erkennen und sich an den
Bediirfnissen der Kunden zu orientieren. In den Anfangsjahren
betrug die Ladenfldche gerade einmal 45 m2. ,Es gefiel uns hier
in der Alten PoststralBe aber von Beginn an sehr gut. Die Um-
gebung hat einfach einen ganz besonderen Charme”, erklart
die Inhaberin. Schon in den Jahren zuvor hatte sie zudem ihre
ersten Erfahrungen im digitalen Bereich gesammelt - mit ei-
nem eigenen Onlineshop fiir Kinderbekleidung. ,Damit war ich
natiirlich recht friih dran, aber ich habe dann mit der Zeit
gemerkt, dass das einfach nichts fiir mich ist. Ich brauche den
unmittelbaren Kontakt mit Menschen - die Gesprache, das
Miteinander und die vielen schénen Momente der persénli-
chen Begegnung.”

So habe sie sich entschlossen, das Geschéft in der Siegener
Oberstadt aus der Taufe zu heben. ,Da habe ich auch eine ge-
wisse Nische gesehen, denn mir waren damals nicht viele dhn-
liche Laden in der Gegend bekannt”, blickt Tatjana Helm zu-
riick. Nach sechs Jahren verlagerte sie ihr Geschaft in groBere
Réumlichkeiten auf der anderen StraBenseite. 2015 kam ne-
benan noch ein Laden mit Kinderkleidung und Spielwaren
hinzu. Bei den Kinderschuhen wiederum ,handelt es sich um
besonders erklarungsbediirftige Produkte”, zeigt die Inhaberin
einen ganz entscheidenden Faktor auf. ,Klar ist der Markt rie-
sig geworden. Man kann diese Artikel natirlich auch irgendwo
bei einem groBen Anbieter im Internet bestellen oder ge-
braucht kaufen, aber ich wiirde davon abraten. Individuelle
Beratung und die finale Entscheidung fiir die richtige Passform
des Schuhs sind aus meiner Sicht unabdingbar.”

Tatjana Helm und ihr Team leisten viel, um ihren kleinen Kun-
den und deren Eltern mit hdchster Kompetenz begegnen und
ihnen die richtigen Tipps an die Hand geben zu kénnen. ,Das
hat verschiedene Facetten”, betont die Unternehmerin. Zum

einen besuche sie regelmaBig Fachmessen, um sich mit Liefe-
ranten und Experten der Branche auszutauschen, neue Ent-

wicklungen aufzuschnappen und Inspiration fiir ihr Geschaft
zu gewinnen. Um den hohen Qualitdtsanspriichen dauerhaft
gerecht zu werden, sei ein breites Netzwerk wichtig: ,Mit den
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Besitzern der meisten Firmen, die man auf Messen kennen-
lernt, haben wir ein gutes Miteinander. Einige von ihnen waren
sogar bei den Feierlichkeiten zum 20-jdhrigen Bestehen unse-
res Unternehmens mit dabei."

Aus Uberzeugung setze ,Schuhbidu" bei der Auswahl der Lie-
feranten verstirkt auf kleine europidische Betriebe (aus
Deutschland sowie unter anderem aus lItalien, Slowenien,
Frankreich und Spanien), die bei sich vor Ort selbst produzie-
ren. ,Da ist ganz transparent nachgehalten, dass gute und
faire Arbeitsbedingungen fiir die Beschaftigten vorherrschen.
Wir wissen auch, woher die Lammfelle kommen und dass die
Tierschutzgesetze liickenlos eingehalten werden.”

In den Gespréchen mit den Eltern, die in den Laden kommen,
spiire man, dass Themen wie Nachhaltigkeit mittlerweile
durchaus eine gewisse Rolle beim Einkauf spielen. ,Viele sind
dahingehend sensibilisiert”, freut sich Tatjana Helm. Noch gré-
Beres Augenmerk sei aber natiirlich auf die Qualitat der Pro-
dukte ausgerichtet. Um diese zu gewdahrleisten, spreche sie
zum Beispiel regelmaBig mit Physiotherapeuten: ,Welche FufB3-
fehlstellungen gibt es? Welche Schuhe sollten die betroffenen

Tatjana Helm leitet den Kinderschuhladen ,Schuhbidu”

in der Siegener Oberstadt.

Kinder jeweils tragen, um diese zu beheben? Welche speziellen
Einlagen sind sinnvoll? Fiir wen sind etwa die sogenannten
BarfuBschuhe aus gesundheitlicher Sicht gar keine Option? Da
gilt es sehr viel zu beachten."

Im Laden indes achte das Team darauf, dass sich die junge
Zielgruppe rundum wobhlfiihlt - bei Kindern freilich gar nicht
mal so einfach: ,Manchmal hatte der oder die Kleine vor dem
Ladenbesuch einfach schon einen anstrengenden Tag. Da ist
es wichtig, viel Ruhe und Verstandnis aufzubringen. Und wenn
es dann mal gar nicht funktioniert, kann die Familie auch meh-
rere Paar Schuhe zur Anprobe mit nach Hause nehmen und am
nachsten Tag wiederkommen.” Im Einzelfall kénnten Eltern mit
dem ,Schuhbidu”-Team auch einen gesonderten Termin vor
Ladendffnung oder nach Ladenschluss vereinbaren.

In der Saison, wenn der Betrieb im Geschaft besonders groB
sei, komme zudem ein Ticketsystem zum Einsatz, um den An-
sturm zu ordnen. ,Die Familien kdnnen dann ganz entspannt
drauBen warten und zum Beispiel mit den Kindern spielen,
anstatt hier in der Schlange stehen zu miissen.” Ohnehin habe
man spatestens in der Corona-Zeit gelernt, noch flexibler zu
werden: ,Zu dieser Zeit hat es sich bewdhrt, dass wir liber
WhatsApp, Instagram und Facebook mit den Kunden in Kon-
takt standen. Die sozialen Medien sind selbstversténdlich auch
heute und in Zukunft enorm wichtig fiir uns. So hat sich die
Reichweite schon deutlich vergréBert. Inzwischen haben wir
sogar Kunden aus KéIn oder Frankfurt." Um fiir Abwechslung
und Unterhaltung zu sorgen, initiiert die Inhaberin auBerdem
immer wieder kleine Events oder Workshops - ein Zeichen von
Kundenbindung und Wertschatzung.

Neue Akzente zu setzen, ist auch fiir Ella Steinbach sehr wich-
tig. Die junge Unternehmerin hat sich mit ihrem Concept Store
.Dein Lieblingsstlick” in Attendorn l&dngst einen Namen ge-
macht. Das Damenmodegeschaft stoBt auf sehr positive Reso-
nanz. Mittlerweile bedient sie Kunden aus dem gesamten
Bundesgebiet, aber auch aus Osterreich und der Schweiz. Im
Jahr 2022 nahm sie dann noch die separate Sparte ,Kids" ins
Portfolio auf - ebenfalls eine gute Entscheidung, wie sich he-
rausstellen sollte. ,Natiirlich tiberlegt man sich in Zeiten der
Inflation und der schwierigen Marktumstidnde sehr gut, ob
man wirklich ein Geschaft erdffnen mochte. Aber ich hatte von
Beginn an ein super Gefiihl", berichtet sie.

Die kleinen Kunden und ihre Eltern ,nur" ganz reqular stationar
zu bedienen, reicht Ella Steinbach nicht aus: ,Man muss krea-
tiv sein, mit offenen Augen durch die Welt gehen und sich
immer wieder fragen, was man anders machen kann." Heut-
zutage komme es darauf an, gesehen zu werden und den Ak-



tionsradius stetig zu vergréBern. Im Kinderladen in der Ennes-
ter StraBe veranstaltet die Inhaberin zum Beispiel regelmaBig
kleine Babypartys. ,Miitter kdnnen sich mit ihren Kleinen an-
melden und haben dann den Laden quasi fiir sich. In lockerer
Atmosphare und bei gutem Essen kann ich ihnen dann unser
Sortiment zeigen und Fragen zu den Artikeln beantworten."
Solche Veranstaltungen dienten natiirlich auch dem gegen-
seitigen Kennenlernen.

Zurzeit arbeitet Ella Steinbach an einem gesonderten Online-
shop fiir den Kinderladen - fiir den Damenmodebereich pflegt
sie einen solchen schon langer mit groBem Erfolg. Instagram
und WhatsApp spielen ebenfalls eine zentrale Rolle. ,Das ist
zwar sehr viel Arbeit fiir mich, aber ich mache es leidenschaft-
lich gerne. Fiir die Kunden - in dem Fall also die Eltern - ist es
ein groBer Mehrwert, wenn man nicht nur im Laden, sondern
auch digital greifbar ist und zur Verfligung steht.”

Im Geschéaft gibt es hochwertige Textilien und verschiedene
Geschenkartikel fiir Kinder. ,Neben Miittern und Vatern kom-
men besonders die GroBeltern gerne vorbei. Sie wissen es zu
schatzen, wenn der stationdre Handel lebendig ist", unter-
streicht die Inhaberin. Auch die Konkurrenz durch Gebraucht-
ware fiirchtet sie nicht: ,Wenn es um Kinder geht, sind den
Menschen Qualitdt und Neuwertigkeit wichtig.”
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Nahezu ausschlieBlich digital unterwegs - und mit dieser Stra-
tegie sehr erfolgreich - ist die Schmusewolke GmbH aus Siegen.
Das Unternehmen konzentriert sich auf die allerjiingste Ziel-
gruppe und vertreibt unter dem Motto ,Bestes fiir Babys" ver-
schiedene Artikel, von Federwiegen liber kuschelige Decken und
Tragehilfen bis hin zu weiteren Trageprodukten. ,Unsere Pro-
dukte haben keinen bestimmten regionalen Bezug. Viele, die
online auf uns aufmerksam werden, wissen zunachst gar nicht,
aus welcher Gegend wir kommen. Sie entscheiden sich allein
aufgrund der Onlinerecherche fiir uns", erldutert Miriam von
Witzleben, die das Social-Media-Geschaft verantwortet - einen
Bereich, der seit der Griindung der Schmusewolke GmbH immer
mehr zum Dreh- und Angelpunkt der Firma avanciert ist.

Wahrend ihrer vorherigen beruflichen Tatigkeit hatte von
Witzleben seinerzeit liber Instagram Kontakt zu den Sieger-
ldndern. Sie stand damals als selbststidndige und unabhéngige
Trageberaterin mit mehreren Anbietern von Trageartikeln in
Kontakt. Mit dem ,Schmusewolke"-Team entwickelte sich eine
konstruktive Zusammenarbeit. Spater entschloss sich die jun-
ge Frau, selbst Mutter von zwei Kindern, dazu, die Seiten zu
wechseln und ins Unternehmen einzusteigen.

Dass ihre Kollegen und sie viele erkldrungsbediirftige Produk-
te im Portfolio haben, ist fiir die Social-Media-Expertin ein
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essenzieller Bestandteil des Erfolgsrezepts:,Die Kunden fragen
mich tber WhatsApp, Instagram oder per E-Mail, was es mit
bestimmten Artikeln auf sich hat, worin die Unterschiede zwi-
schen zwei Modellen bestehen, fiir welches Kindesalter sie
geeignet sind und was man in der Handhabung alles beachten
muss. Viele der Fragen kann man sehr schnell und auf direktem
Wege beantworten.” Auch Erklarvideos, die das Unternehmen
auf seinem YouTube-Kanal einbinde, stellten ein haufig nach-
gefragtes Instrument dar. ,Gedruckte Anleitungen auf Papier
wirken oft sperrig und nicht besonders einladend. Wenn wir
den Kunden dann per Video zeigen, wie sie die Gerdte ganz
leicht aufbauen kdnnen, kommt das richtig gut an.”

Der umfangreiche Onlineshop wird regelméBig von Kunden
aus ganz Deutschland besucht. Bei der Frage, warum Eltern
Neuware bevorzugen, hat Miriam von Witzleben einen klaren
Erkldrungsansatz: ,Klamotten zum Beispiel werden oft ge-
braucht gekauft. Da kann man auch nicht viel falsch machen.
Wenn es aber um technische Produkte wie unsere Federwiegen
mit Motor geht, stehen Garantie und Sicherheit an oberster

Miriam von Witzleben und ihr Team
der Schmusewolke GmbH konzentrieren sich

mit ihren Produkten auf die Allerjiingsten.

Stelle. Die Kunden wollen héchste Qualitat und die Gewahr-
leistung, dass wirklich alles passt." Wichtig zu wissen: Auch
bei der B-Ware mit kleinen optischen Mingeln (diese gibt es
zum deutlich reduzierten Preis) garantiert die Schmusewolke
GmbH, dass es sich um gepriifte, technisch garantiert ein-
wandfreie Ware handelt.

Und schlieBlich gelte auch fiir eine gewdhnliche Tragehilfe:
.Sie muss einem persdnlich gefallen. Nur weil die beste Freun-
din ein bestimmtes Modell toll fand, muss dieses einem selbst
nicht automatisch auch zusagen. Hier sind eigene Recherche
und am Ende vor allem unsere Beratung wichtig - per Telefon,
auf Wunsch vor Ort in unserer Zentrale und natirlich jederzeit
online."

Social-Media-Kanile zu nutzen, um mehr Reichweite zu ge-
nerieren, sieht auch Nicole Maniscalco als sinnvolles Instru-
ment an. ,Gerne waren wir in diesem Bereich auch noch akti-
ver, aber mit den vorhandenen personellen Ressourcen ist
manches nicht realisierbar”, konstatiert die Siegerldnderin,
fiihrende Mitarbeiterin im von ihrem Bruder Fabian Vogt ge-
leiteten Kreuztaler Spielwarenladen SaBmannshausen (im
Stadtgebiet liebevoll ,Sassi” genannt). Das Traditionsunter-
nehmen erreicht dennoch bereits eine beachtliche Zahl von
Interessenten liber den Instagram-Account, auf dem immer
wieder mal Infos liber aktuelle Aktionen oder Neuigkeiten zu
finden sind.

JSichtbarkeit ist generell gerade in der heutigen Zeit natiirlich
ein wichtiges Thema", ordnet Maniscalco ein. Auch einen On-
lineshop hat das Unternehmen bereits vor einiger Zeit imple-
mentiert. Der Kauf per schnellem Mausklick ist dabei aber gar
nicht das vorrangige Ziel. ,Der Onlineshop ist fiir uns eine Art
digitales Schaufenster. Die Kunden finden dort eine iibersicht-
liche Auswahl aus unserem Produktsortiment. Natiirlich freu-
en wir uns sehr liber direkt getatigte Bestellungen, aber ge-
nauso schon ist es, wenn sich die Leute dort einfach einen
ersten Eindruck verschaffen und dann zu uns in den Laden
kommen, um mehr zu erfahren.”

Genau das sei letztlich bis heute die groBte Starke, die das
Geschaft ausmache: die persdnliche Beratung. ,Mit Kompe-
tenz und Freundlichkeit”, wie es Maniscalco formuliert. Wenn
es etwa um Gesellschaftsspiele gehe, kénne das Team den
Kunden sehr genaue Tipps geben. ,Da hilft es natiirlich, wenn
man selbst gerne spielt und alle Artikel aus eigener Erfahrung
bewerten kann”, lachelt sie. Es gehe aber nicht nur um die
Unterstiitzung bei der Kaufentscheidung, sondern auch um
den herzlichen, offenen Dialog mit den Besuchern.



Wer zu uns kommt, soll wissen, dass er oder sie hier jederzeit
willkommen ist. Wir freuen uns Uber die persénlichen Begeg-
nungen und das Miteinander. Das macht es doch am Ende des
Tages aus. Dafiir lieben wir unseren Job." Mit vielen kleinen
Gesten bringe man den Kunden Dankbarkeit und Wertschat-
zung entgegen. ,Wenn wir zum Beispiel in der Adventszeit
Geschenke fiir die Kleinen einpacken, legen wir einen Schoko-
Nikolaus oder ein kleines Spielzeug dabei. Mit kleinen Uber-
raschungen Kinderaugen zum Strahlen zu bringen, erfillt uns
mit Freude und sorgt natiirlich auch dafiir, dass die Eltern
umso lieber beim nachsten Mal wieder zu uns kommen und
auf den Kauf beim Online-Riesen verzichten."

Freilich sei es fiir ein kleines stationdres Geschaft kaum mdg-
lich, mit den seitens der groBen Web-Anbieter ausgerufenen
Preisen zu konkurrieren. Neben authentischer Beratung und
Kundenndhe punkte ,Sassi” in erster Linie mit dem Faktor Re-
gionalitat:,Die Menschen begriiBen es, dass es vor ihrer Haus-
tlir noch Ldden wie unseren gibt. Da geben unsere treuen
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Stammkunden auch gerne mal den einen oder anderen Euro
mehr aus als im Internet. Manche kommen auch aus dem Olper
Raum extra zu uns." Zum anderen sei es entscheidend, regel-
maBig neue Anreize zu schaffen und den Kunden Abwechslung
zu bieten. ,Wir binden neue Produkte von anderen Herstellern
ein, schauen nach Trends und wollen so immer eine moglichst
breite Zielgruppe ansprechen.”

Alleine von Spielwaren zu leben, sei aber fiir ihren Bruder und
sie nicht maglich, berichtet Maniscalco. Daher betreiben die
beiden vor Ort zusatzlich eine Postagentur sowie einen Akku-
und LED-Fachhandel. Es brauche mehrere Standbeine, um
langfristig erfolgreich zu bleiben. Verdnderung ist bei ,Sassi"
ohnehin kein Fremdwort. In der 100-jahrigen Geschichte hat
es sie hier immer wieder gegeben — vom zwischenzeitlichen
Betrieb einer Werkstatt liber den einstigen Verkauf von Fahr-
radern bis eben zum Entschluss, mit einem kleinen Onlineshop
fiir Spielwaren auch die digitale Welt zu erschlieBen. Tradition
und Wandel - fiir ,Sassi" alles andere als ein Widerspruch. ®
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Mitarbeiterin Nicole
Maniscalco und
Inhaber Fabian Vogt
sind ein einge-
spieltes Duo und
prdgen gemeinsam

den Spielwarenladen

SaBmannshausen




