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Neues Ladenkonzept

Virtuelle Warenauslage

Beim Betreten der Filiale von Edel-Optics
in der Barmbeker StraBe in Hamburg
diirften die meisten Besucher zunachst
verwundert sein. Keine Spur von der iib-
lichen Geschaftsoptik, in der das Waren-
angebot, in diesem Fall Brillen, in Rega-
len fiir den Verkauf ausliegen wiirde.
Stattdessen stehen mehrere Panels mit

iPads bereit.

An diesen iPads kann man sich
durch das riesige Sortiment des
Onlinehandlers wischen und sich
wahlweise Herren- oder Damen-
modelle, Sonnen- oder Korrekti-
onsbrillen, grelle oder dezente
Farben, diese oder jene Marke
im gewinschten Preissegment
vor Augen fuhren kann.
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Hat man dann beispielsweise
funf Modelle in die engere Aus-
wahl gezogen, kann man diese
mit der daflr zugewiesenen
Dock-Nummer am Tresen abho-
len und anprobieren.

Ein derartiges Konzept sei, so
meldet Edel Optics, weltweit ein-
zigartig, obwohl die Verknip-

fung von LadenstraBe und Inter-
netshopping in anderer Form
ldngst allgemein verbreitet ist.
Abgeleitet von der englischen
Bezeichnung fur den herkdmm-
lichen Einzelhandel — , Brick and
Mortar”, also Ziegelstein und
Méortel — steht ,Click and Mor-
tar” oder ,Bricks and Clicks” un-
ter Handlern mittlerweile fir die
quasi schon obligatorische Ein-
bindung von Online-Verkaufs-
strategien in den erfolgreichen
Einzelhandel.

Zusdtzlich zum Angebot im phy-
sischen Geschaft kénnen Kun-
den die Produkte meist auch
Uber die Websites der Laden im
Internet bestellen.

Dieses Prinzip umzudrehen und
eine echte Symbiose aus stationa-
rem und virtuellem Einkauf zu er-
reichen, war die Grundidee von

Dennis Martens, der Edel Optics
2009 als Onlineshop fir Marken-
brillen aus der Taufe hob und
Hamburg seit der Ladeneroff-
nungam 23. August 2011 nun ei-
ne vollkommen neuartige Ein-
kaufsattraktion beschert hat: ,,In
unserer Filiale bekommen die
Kunden das Beste aus beiden
Welten: Auswahl, Suchfunktio-
nen und Preise des Internets und
die Direktheit eines herkdmm-
lichen  Ladengeschafts. Man
kénnte sagen, es handelt sich um
ein Hybrid-Modell fir den Einzel-
handel, das es meines Wissens so
noch nirgends gibt. Statt beides
parallel nebeneinander zu betrei-
ben, wird das eine in das andere
integriert: , Clicks in Bricks”, sozu-
sagen”, kommentiert Martens.

Mit 5.000 Brillen vor Ort und
Uiber 25.000 weiteren sofort be-

Im Gesprach mit Edel Optics-
Geschéaftsfiihrer Dennis Martens

Wie ist die Idee fiir die , virtuelle Warenauslage”
entstanden?

Im Normalfall steigen ja stationdre Einzelhandler in den
parallelen Onlinehandel ein. Bei uns ist es nun umge-
kehrt und dadurch standen wir vor bestimmten Fra-
gestellungen, die uns dann letztlich auf das Konzept ge-
bracht haben. Vor allem mussten wir Gberlegen, wie wir
unser komplettes Sortiment Gberhaupt in einer Filiale
prasentieren konnen. 5000 Brillen sind Gber eine her-
kémmliche Warenauslage so gut wie nicht darstellbar.
AuBerdem haben Kunden durch eine direkte Anbin-
dung zu den Herstellern auf unserer Website fast
30.000 Brillen zur Auswahl, was wir gern auch im Laden
verwirklichen wollten. Die virtuelle Warenauslage war
dann schlieBlich die Losung, mit der wir all diesen An-
spriichen gerecht werden konnten.

Flj’r-?

Wo sehen Sie die Vorteile fiir die Kunden, abge-
sehen vom Einkaufserlebnis?

Die Kunden kénnen durch die Suchfunktionen in kur-
zer Zeit eine ungeheure Menge von Produkten iiber-
blicken und gemaB ihrer individuellen Vorgaben ein-
grenzen. Das bedeutet natiirlich auch, dass sie am En-
de sicher sein konnen, genau die Brille bei uns zu fin-
den, die ihren persénlichen Idealvorstellungen wirk-
lich am besten entspricht. lhnen entgeht quasi nichts,
was auf dem Markt erhéltlich ist. Das ist schon etwas
anderes, als wenn man z.B. nur funf oder zehn der
2000 gangigsten Modelle gezeigt bekommt.

Glauben Sie, dass der Einzelhandel Ihr Modell
«Virtuelle Warenauslage” aufgreifen wird und
sich das Konzept hier und andernorts durch-
setzt?

Ich glaube, dass unser Konzept ein enormes Potential
hat und bin Uberzeugt, dass es fir viele Geschafte eine
sehr attraktive Losung darstellt. Wenn man sich an-
schaut, wie das Internet den Handel in allen Branchen
revolutioniert hat, ist eine derartige Symbiose nun der
nachste logische Schritt und zeigt wie sich auch der
stationare Verkauf im Online- Zeitalter weiterent-
wickeln kann. Wir werden erleben, ob und wann an-
dere nachziehen, aber an der virtuellen Warenauslage
als Zukunftsmodell habe ich keinen Zweifel.

. hoe=
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stellbaren Modellen scheint das
Konzept tatsachlich optimal, um
Kunden vor Irrgangen durch
turmhohe Regallabyrinthe zu be-
wahren.

Fur frisches Obst ist das Modell
sicherlich nicht die Zukunft, aber
ansonsten kénnte einem die vir-
tuelle Warenauslage vermutlich
bald &fter begegnen. ,Eine so
einleuchtende  Idee  findet
schnell Nachahmer”, ist sich
Dennis Martens jedenfalls sicher
und fugt hinzu: ,Aber das Origi-

nal kommt eben von Edel Optics
aus Hamburg”.

Uber Edel Optics GmbH

Edel Optics startete 2009 auf
dem Onlinemarkt fir Sonnen-
und Korrektionsbrillen und hat
seitdem fast 50.000 Brillen welt-
weit verschickt. Das Hamburger
Unternehmen betreibt 19 Lan-
der-Domains in den jeweiligen
Sprachen und verkauft global in
Uber 100 Lénder — Tendenz stei-
gend.




