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Fliichen liefern Gliicksgefiihle

Die Gesellschaft befindet sich in einer Umbruchphase, die sich auch auf den Fach-
handel auswirkt. Die Digitalisierung ist nicht aufzuhalten: «Aber in einer Zeit der per-
manenten Reizliberflutung und der fliichtigen Begegnungen kann der stationare
Handel das wachsende Beddrfnis nach Entschleunigung befriedigen», betont Michael

Hahnloser. Sein Maison Gassmann ist nur ein Beispiel zahlreicher sinnlicher Ein-
kaufswelten, die 2016 mit oft hohen Investitionssummen realisiert wurden und zeigen:
Das stationére Einkaufserlebnis kreiert einmalige Emotionen. Giséle Luther

Manor investiert Millionen in neue

stationare Einkaufserlebnisse
Auch fir die Warenhauskette Manor war 2016 kein einfaches
Jahr. «Wir stellen uns jedoch den Herausforderungen im Fachhan-
del mit Kundenorientierung, Kreativitat und Innovation», so
Manor-CEO Bertrand Jungo. Und die Waren-
r hausgruppe von Maus Fréres lasst sich das Insze-
nieren neuer Einkaufserlebnisse einiges kosten,
") Der Mutterkonzen hat allein in die Realisation
des neuen Warenhauses in Bachenbdlach, das die
Konzepte Manor und Jumbo Baumarkt unter
einem Dach vereint, rund 30 Millionen Franken
investiert. Mit einer innovativen, mit der Konzeptagentur
Malherbe Design Paris erarbeiteten Gestaltung der Verkaufs-
flachen sol dieses Manor-Warenhaus neue Standards fiir
die gesamte Gruppe setzen. «Es ist unser Anspruch, unseren
Kunden immer wieder aufs Neue ein begeisterndes Einkaufs-
erlebnis zu bieten. Mit unserem inspirierenden Ambiente beleben
wir den Schweizer Detailhandel», betont Bertrand Jungo.
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Vom Online-Store
zum Pop-up-Erfolg
Mit The Backyard hat Sara Schar ei-
nen erfolgreichen Online-Shop auf-
gebaut, der 2016 erstmals auch sta-
tiondr entdeckt werden kann. Die
«Pop up Allee» war so
erfolgreich, dass die
junge Unternehmerin
mit  «Just another
Pop up» zum Jahres-
ende gleich ihren zwei-
ten temporéren Laden aufgemacht
hat, in dem sie auch ihre eigene Kol-
lektion zeigt. «Es ist toll einen Ort
zu haben, wo die Kundinnen und
Kunden vorbeikommen und die Kol-
lektion anprobieren konnen», freut
sich Sara Schar. Mit der Méglichkeit,
sich auch «nun fiir einen statt der
ganzen drei Monate einzumieten,
biete sie gerade jungen Labels eine
gute Moglichkeit, sich zu prasen-
tieren.
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Das Hutmacherhandwerk
bei Risa live erleben
2010 haben Mutter Gabriela und Sohn
Julian Huber die letzte Hutmanufaktur in
der Schweiz Gbernommen. «An un-
seren hausinternen Events haben wir er-
lebt, dass das Handwerk und das da-
raus entstandene Produkt extrem interes-
sieren», betont Hutmacher und Risa-
Firmenchef Julian Huber, der Anfang No-
vember 2016 seinen ersten eigenen
Laden an der Geroldstrasse, unmittelbar
neben dem Freitag-Tower, realisiert
hat. Damit mochte er mehr Kundennahe,
eine sichtbarere Prasenz der Marke Risa und
des Hutmacherhandwerks erreichen.
Zum Ladenkonzept gehért auch eine Werk-
bank und es werden vor Ort einige Ar-
beitsschritte, Anpassungen und Reparaturen

ausgefiihrt. Damit soll nicht nur die Hut-
macherei erlebbar gemacht werden, Julian
Huber betont auch, dass das Interesse

der Kundschaft daran, zu wissen, woher ein
Produkt kommt, spiirbar gewachsen sei.
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Fiona hat in ZUrich ihre eigene Welt kreiert
Fiona Knecht hat 2016 mit ihren fantasievollen Pin-up-lllustrationen auf
Seiden-Foulards fiir Furore gesorgt. Wie hart es im Handel zu und her
geht, weiss die Designerin aus eigener Erfahrung: Das von ihren Eltern
gegrindete CD-Studio muss Ende 2016 schiiessen. Trotzdem hat sich
die Zircherin ihren Traum vom eigenen Laden inklusive

Atelier an der Hohlstrasse 7 in Zirich erfilllt: «Ich glau-

be in einer Zeit, in der vieles anonym und digitalisiert

stattfindet, fasziniert der direkte Bezug zur Kunstle-

rin/Designerin viele Menschen. Meine Kundinnen und £

Kunden lassen sich gerne von meiner Fantasie verzau-

bern, sich in eine andere Welt entfiihren. Das gibt mir

Mut, einfach mein Ding zu machen. Fir mich ist Fantasie der Schiissel
zum Gliick. Wenn meine Kundinnen ein Foulard sehen und strahlen,
weiss ich, dass ich etwas richtig gemacht habe.»

Freitag zieht

ins Kaffeehaus
Geschafte, in denen
mehrere Konzepte aufein-
ander treffen, liegen

im Trend. Auch Freitag hat
sich fir den zwolften
eigenen Laden einen Part-
ner gesucht und ist in
Basel ins Kaffeehaus Mitte
eingezogen. Die Gren-
zen zwischen Laden und
Kaffeehaus sind hier
fliessend.




Der Fachhandel kreiert Emotionen

Roger Dudli weiss, worauf es Mannern ankommt
Fiir seinen bisherigen Arbeitgeber war die Entscheidung von Roger Dudii,
sich selbststéndig zu machen, ein grosser Verlust, denn: Der Haka-Profi ist ein
erfahrenes Verkaufstalent und seit mehr als zwdif Jahren Personal Shopper

fir Herrenmode. Seinen eigenen Laden hat Roger Dudli in Rheineck eréffnet, einer
Kleinen St. Galler Gemeinde, in deren «Stadtli» er das einzige Fachgeschaft fir
Herrenmode fiihrt, und das erst noch grenznah gelegen. Aber: «Es hat eingeschlagen
wie eine Bombe. Viele meiner Stammkunden von friiher kommen jetzt nach
Rheineck. Sie schatzen meine direkte, ehrliche Beratung, und dass ich weiss, worauf
es bei einem Mann outfi hnisch ankommt.» Die O: Manner geben
sich seit der Er6ffnung Mitte Jahr die Klinke bei Roger Dudli in die Hand.

«Wir kénnen dieses besondere Gliicksgefuihl auslésen»
Das St. Galler Ehepaar Baumann (Bild unten) arbeitet konstant an der Expansion des Familien-
unternehmens: Miguel Baumann hat seine Ménnerwelt in der Shopping Arena St. Gallen kirzlich

«Fachgeschéfte pragen

das Gesicht der Stadt»

Dass ein Ende auch ein gelungener
Neuanfang sein kann, hat Familie Hahn-
loser 2016 unter Beweis gestellt: Mit
dem Umzug an den Weinplatz hat die
finfte Inhabergeneration das Unterneh-
men {bernommen und im neuen Store
einen Ort kreiert, in dem sich alles um
luxuriése Mode dreht. «Unsere edlen
Stoffe wollen er-
lebt und getra-
gen werden, be-
vor man  sie
kauft»,  betont
Michael Hahnlo-
ser, der Fachge-
schafte far ei-
nen  wichtigen
Bestandteil des
Ml sozialen, urba-
nen Zusammenlebens halt. «In einer
Zeit der permanenten Reiziiberflutung
und der fliichtigen Begegnungen kann
der stationdre Handel das wachsende
Bediirfnis nach Entschleunigung befrie-
digen.» Nicht nur das Einkaufserlebnis
spiele eine wichtige Rolle, im Fachhan-
B del sei eine anhaltende Beziehung mit
der Kundschaft erst richtig méglich.

um eine Sneaker-Fliche und ein Tailored-Konzept erweitert

Seine Frau, Hatice Baumann, kimmert sich derweil mit viel Leiden-
schaft um die weibliche Kundschaft. Seit Ende September

finden «Frauen mit Stil» im Frauenwerk Labels wie Liu Jo, Replay
oder Guess. «Es lauft toll! Wir haben konstant eine gute
Frequenz», freut sich Hatice Baumann. Sie und ihr Mann glauben
beide felsenfest an das stationére Einkaufserlebnis. «Im

Laden etwas entdecken, anprobieren und mit nach Hause nehmen
- das ist ein Gliicksgefiih, das ein Online-Einkauf nicht ver-

mitteln kann. Deshalb braucht es gute Laden, die dieses besondere Gliicksgefiihl auslésen»,
betont Hatice Baumann. Leidenschaft fir das, was man tut, ein enger Kontakt zu den Kundinnen
und stimmige Multilabel-Flachen - fir Hatice Baumann sind das die Erfolgsfaktoren.

Kleinbasel ist jetzt auch

in Bern zu Hause

Nach Basel und Zdrich hat nun auch Bern

einen Kleinbasel-Laden. Tanja Klein hat im No-
vember 2016 ihr drittes Geschaft erdffnet

«Wir hatten die Chance, an bester Lage in Bern
einen wunderschénen Laden zu eréffnens,
freut sich Designerin Tanja Klein. «Nach wie vor
bin ich der Meinung, dass ein Online-Store

auf keinen Fall die gute Beratung in einem loka-
len Geschaft ersetzen kann.» Der Berner

Laden ist deshalb auch nicht nur temporér: «Wir
sind gekommen, um zu bleiben, so Tanja Klein.
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