Branchenfremder auf
die Herausforderungen
des Mdbelhandels:
Regionalleiter
Nicholas Evert
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Der neue City-Store von Hardeck am
Gansemarkt ist umgeben von diversen
Einzelhandelskonzepten. Unmittelbarer
Nachbar ist Urban Qutfitters.

auf allen Kanalen

Wie sehen Mobelhauser in Zukunft aus? Mit dieser Frage beschaftigen sich viele
in der Branche. Hardeck hat jetzt (s)eine Antwort gefunden. Am 3. Juni konnte das
Begros-Mitglied, Pandemie-bedingt mit einem halben Jahr Verspatung, endlich
Einrichtungsladen & Kiichenstudio am Hamburger Gansemarkt eroffnen. Die
.mobel kultur” war vor Ort und sprach mit Geschéftsfiihrer Dirk Hardeck sowie dem
neuen Regionalleiter Nicholas Everts tUber das innovative Omnichannel-Konzept.

ormalerweise befindet sich
N Mobelhandel im konsumigen

Segment eher auf der griinen
Wiese. Aber was ist in Zeiten des
E-Commerce noch normal? ,,So
weiter zu machen, wie bisher und
ausschlieBlich auf den stationiren
Handel zu setzen, kann die Losung
allein nicht sein®, waren die Uber-
legungen bei Hardeck. Als logische
Konsequenz auf das veranderte Ver-
braucherverhalten installierte das
Begros-Mitglied mit bis dato vier

GroBflichen in Bochum, Bramsche,
Hilden und Bosensell deshalb 2018
selbst einen Onlineshop. Im Ver-
gleich zu anderen Branchen sicher-
lich spit, im direkten Vergleich mit
Mitbewerbern durchaus auf der
Hohe der Zeit und manchem sogar
voraus. Geschiftsfithrer Dirk Har-
deck begriindet den Zeitverzug mit
anderen Baustellen in der Unter-
nehmensgruppe, womit die diversen
Ubernahmen von Staas (Bramsche
und Boésensell) und Vonnahme

(Hilden) gemeint sind, die Inte-
grationsarbeit erforderten, die nicht
mal eben nebenbei geleistet werden
kann. Mehr dazu im Interview auf
S.28

Dass der E-Commerce noch viel
Potenzial flir Hardeck birgt, zeigen
die zweistelligen Wachstumsraten
Jahr fur Jahr. Doch damit allein
wollte sich das Unternehmen nicht
zufrieden geben, sondern suchte
auch stationdr nach Veranderung
und entwickelte das Konzept des
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DIE NEUE
ART DES
EINRICHTENS.

JETZT AM
GANSEMARKT

neuen City-Stores. Dass dieser aus-
gerechnet in Hamburg eréfinet
wurde, kommt nicht von ungeféhr.
Eine Metropole sollte es sein mit
einem wirklich guten Standort. Die
Wahl fiel auf den Ginsemarkt in
der Hansestadt, nur einen Steinwurf
von der Alster und der noblen Ein-
kaufsmeile , Neuer Wall“ entfernt.
,,Zu der Wahl beigetragen hat auch,
dass aus Hamburg bereits viele User
im Onlineshop unterwegs waren®,
erzahlt Regionalleiter Nicholas
Everts.

Bemerkenswerterweise hat es die
Marke Hardeck mit ihrer bundeswei-
ten TV-Werbung und Onlineprasenz
bereits vor dem Start in Hamburg
auf eine Bekanntheit (ungestiitzt)
von funf Prozent dort gebracht.
Die immensen Investitionen in
die Handelsmarke tragen Friichte.
Dank der zahlreichen Aktivititen
rund um die Neuerdffnung auf allen
Kandlen (Print, Radio, City-Lights,
Social Media) konnte dieser Wert
in den vergangenen neun Monaten
auf beachtliche zehn Prozent ver-
doppelt werden. Dass diesbeziig-
lich noch mehr drin ist, steht fir
Nicholas Everts aul3er Frage. ,,Zwar
kénnte die Frequenz noch besser
sein, was allerdings auch etwas der
Pandemie-bedingten Zurtickhaltung
derzeit geschuldet ist, doch mit den
Umsitzen sind wir zufrieden und
auch die Resonanz der Kunden fillt
sehr positiv aus“, so das Feedback
nach dem Start.

Die Erdffnungskampagne war breit
angelegt. Im Store {iberraschen immer
wieder runde Deckenabhdnger, Boden-
aufkleber oder auch eine Selfie-Box.

ANFASSEN
ERWUNSCHT.

Und das hat seine Griinde. GroB3-

zlgig, transparent und einladend
wirkt die Ausstellung auf zwei Eta-
gen. Obwohl diese nur 1.500 qm
misst, entsteht keinesfalls das Gefiihl
eines begrenzten Sortiments, eher
der Eindruck einer ausgewdhlten
Kollektion. Zudem kann alles, was
vor Ort nicht prasent ist, tiber den
Onlineshop bestellt werden. Ein
3D-Rundgang durch die Ausstellung
steht im tibrigen ebenso online zur
Verfiigung. ,,Wir verbinden stationdr
und digital, so wie es die Textil-
oder Beauty-Branche praktizieren®,
erklart Nicholas Everts, der reichlich
Erfahrungen auf diesem Gebiet u. a.
bei Douglas oder Peek & Cloppen-
burg sammeln konnte und deshalb
iber viel Know-how verfligt, um
das moderne Omnichannel-Konzept
nach vorne zu bringen.

Eine Frage der Perspektive ist
genauso die Vermarktungsphiloso-
phie: ,Wir verkaufen keine Mdbel,
sondern Einrichten.“ Dementspre-
chend wirkt der Ladenbau, der von
Umdasch The Store Makers konzi-
piert und von Schleifenbaum Design
& Project realisiert wurde, leicht
und inspirierend. Zu den Highlights
gehoren die sogenannten Frames
in strahlendem CI-Gelb, in denen
Einrichtungsideen eine besondere
Bithne bekommen. Hinzu kommen
zahlreiche Inszenierungen vor farbi-
gen Winden, die den urbanen Vor-
schldgen einen modischen und —die
wichtige Zielgruppe der Frauen vor
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Augen — bewusst femininen Touch
verleihen. Wahrend im Erdgeschoss
das Thema Wohnen gezeigt wird,
lockt die erste Etage mit Schlafen,
Kiichen und Speisen. Ein Regal
mit Stithlen, das sich durch beide
Stockwerke zieht, lenkt die Besucher
optisch nach oben.

Direkt im Eingangsbereich
soll auf Dauer ein kleines Bistro
die Géste einladen, Speisen und
Getranke zu genieBen, was zurzeit
aufgrund von Corona noch nicht
rentabel umsetzbar ist. Daftir gibt es
gegeniiber schicke Polstermdébel im
Retrolook vor einem meterlangen,
deckenhohen Regal, in dem Wohn-
accessoires sowie Porzellan- und
Glas-Artikel nur darauf warten, mit-
genommen zu werden.

Beim Schlendern durchs Haus
wird das Publikum unweigerlich
auf digitale Touchpoints gestoBen,
wie Planungstische, Bildschirme
oder auch die Selfie-Box, in der
Kund:innen Fotos machen kon-
nen, die nach dem Post Gewinn-
chancen auf einen Warengutschein
bieten. Dariiber hinaus ist jeder
Mitarbeiter mit einem Tablet aus-
gestattet, um Produkte, die nicht

Nicholas Everts

> Hardeck Mobel GmbH & Co. KG,
Werner Hellweg 2-30, 44803 Bochum

> Geschaftsfiihrer: Karl-Ernst Hardeck,
Dirk Hardeck

> Umsatz 2020 geschatzt:
320 Mio. Euro

> Verband: Begros

) Standorte: Bochum (56.000 qm),
Bramsche (34.000 qm), Hilden
(36.000 gm), Basensell (36.000 qm),
Hamburg (1.500 qm)

> Konzept Hamburg: Moderne, urbane
Ausstellung mit Omnichannel-Ansatz

> Ladenbau: Umdasch The Store
Makers (Planung), Schleifenbaum
Design & Project (Realisation)

> Onlineshop: seit 2018

> Technische Features:
3D-Online-Rundgang durch das Haus,
Planungstische und -terminals,
Beratung mit Tablets

@ www.hardeck.de
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vorratig sind, direkt zu bestellen.
Kund:innen haben dann die Wahl,
ob ins Geschift oder direkt nach
Hause: Der Omnichannel-Gedanke
ist allgegenwartig.

Damit der Besuch vor Ort zu
einem echten Erlebnis wird, seien
die Mitarbeiter:innen ganz neu
gefordert. ,,Das sind keine Verkdufer
im klassischen Sinne mehr, son-
dern Beziehungsmanager:innen und
auch Markenbotschafter:innen®,
erklirt Nicholas Everts. ,,Wenn wir
es nicht schaffen, stationir Erleb-
nisse zu bieten, dann verlieren wir
die Kund:innen komplett an den
E-Commerce“, ist sich Everts sicher.
Dafiir sei Fach-, und Methodenkom-
petenz, aber auch ein emotionales
Know-how erforderlich, um letzt-
endlich das Ziel zu erreichen: ,,Beim
Thema Einrichten der beste Freund
des Kunden zu werden.“

Zwar steckt der Hamburger
Standort noch mitten in der Erpro-
bungsphase, trotzdem ist flir Har-
deck jetzt schon klar, dass die neue
Filiale Auswirkungen auf die ande-
ren Hauser in der Firmengruppe
haben wird. ,, Auch bei der GroB-
fliche geht der Trend hin zu weniger
Ware und dafiir mehr Inspiration.
Im frisch umgebauten Hardi in
Hilden, wird davon schon einiges
umgesetzt. RITA BREER
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Erdffnungsangebote gab

es auch in Hamburg, doch
Preise werden nicht plakativ
zur Schau gestellt. Statt-
dessen geht es darum, das
GroBstadt-Publikum mit
Pfiff zu gewinnen.

ANSEHEN &
ANFASSEN, ABER
GERNE AUCH
SWIPEN.

Dirk Hardeck

Dirk Hardeck tber die hybride Zukunft des Mobelhandels

Warum weniger
oft mehr ist

Fiir Dirk Hardeck ist der City-Store in Hamburg eine echte
Herzensangelegenheit. Die ,mdbel kultur” wollte von ihm
wissen, welche Plane er damit hat und wie der Mobelhandel

der Zukunft fir ihn aussieht.

maobel kultur: Hardeck gilt bisher als klas-
sischer stationarer Handler auf der griinen
Wiese. Was ist der Grund dafiir, dass Sie
jetzt einen City-Store in Hamburg erdffnet
haben?

Grundsitzlich muss sich
jeder Unternehmer immer damit
auseinandersetzen, womit oder wie
man weiter wachsen will. Hardeck
hat in den letzten Jahren mit GroB3-
flichen und Ubernahmen zugelegt.
Dartiber hinaus haben wir uns damit
beschiftigt, wohin die Reise insge-
samt im Einzelhandel hingeht. Wollen
wir noch weitere stationare Standorte
entwickeln? Und wenn ja, wo und
welcher Art? Wie verandert sich das
Einkaufsverhalten? Mit diesen und
dhnlichen Fragen haben wir uns in der
Geschiftsleitung intensiv beschiftigt.

Aus diesen Uberlegungen heraus
und einem parallel stirker werden-
den E-Commerce sind wir zu dem
Schluss gekommen, dass es auch in
Zukunft stationiren Einzelhandel
geben wird. Sicherlich auch fur die
GroBflichenanbieter, aber mit ande-
ren Konzepten. Da die Auswahl im
Internet immer gréBer sein wird,
muss der stationdre Handel neue
Angebote schaffen. Das heil}t, es
geht dort darum, Dinge auszupro-
bieren, sich inspirieren zu lassen,
sich beraten zu lassen, und dafiir
braucht man per se nicht mehr die
groBen Flichen. Aus diesen Erkennt-
nissen heraus haben wir dann das
Konzept des City-Stores entwickelt
mit einem innovativen Ladenbau.

mobel kultur: Ist das Thema Expansion im
groBflachigen Einzelhandel mal abgese-
hen von den bestehenden Standorten fiir
Sie damit abgehakt?

Auch wenn es sich
vielleicht abgedroschen anhort, ist

Handel grundsitzlich Wandel. Die
Dinge dndern sich permanent. Es
gibt bereits Vorbilder in der Branche,
wie z. B. Tkea. Die Schweden den-
ken ebenso sehr stark in eine neue
Richtung Wir begreifen deshalb den
Standort Hamburg als Testballon.
Was nicht bedeutet, dass es keinen
Bedarf an GroBfliche mehr gibt.
Diesen sehe ich auch morgen noch
in Ballungsgebieten. Ob allerdings
jeder groBflichige Standort mit sehr
wenig Menschen im Einzugsgebiet
kinftig noch eine Berechtigung hat,
ist aber fraglich.

mabel kultur: Es war etwas iiberraschend,
dass Sie sich ausgerechnet Hamburg als
Standort fiir das neue Konzept ausgesucht
haben. Eine Filiale im Ruhrgebiet, wo Sie
beheimatet sind, ware naheliegender
gewesen.

Im Ruhrgebiet haben wir
schon so viele Flichen, auf denen
sich unsere Kunden inspirieren las-
sen kénnen, deshalb haben wir uns
bewusst fiir einen Standort auBBerhalb
unseres bisherigen Einzugsgebiets
entschieden. Hamburg bietet von der
Bevolkerung, vom Einzugsgebiet und
von der Mobilitit her mit offentli-
chen Verkehrsmitteln andere Mog-
lichkeiten. Uber unseren Onlineshop
haben wir auBerdem festgestell, dass
die Hamburger an der Marke Har-
deck sehr interessiert sind.

mabel kultur: Was ist das Herausragende
an dem Konzept?

Allein der Standort am
Ginsemarkt ist besonders, weil wir
niher an die Kunden heranrticken.
Das Haus kann ohne Automobil
erreicht werden. Und der Stand-
ort ist gut sichtbar, sodass er fur
die Marke Hardeck eine beachtliche

Bekanntheit erreichen kann. Aber
auch im Inneren soll sich das Ein-
richtungshaus unterscheiden. Wir
setzen sehr stark auf Inspiration
und auf Fachberater:innen, die wir
glicklicherweise gewinnen konn-
ten bzw. weiterentwickelt haben.
Mobel und Kiichen sind Bestandteil
des Konzepts. Natiirlich kénnen wir
dort nur ein begrenztes Sortiment
zeigen, verweisen aber immer auf
unseren Onlineshop, so dass kanal-
unabhingige Umsdtze generiert
werden konnen.

mdbel kultur: Sie beschreiben das Sorti-
ment in Ihrer Werbung mit ,.eine feine
Auswahl an Lieblingsmdbeln“. Was ver-
birgt sich dahinter?

Wir haben im Grunde
eine Auswahl unseres Sortiments
getroffen, weil auf 1.500 qm nicht
alles gezeigt werden kann. Es geht
in erster Linie um Planungspro-
dukte, die beratungsintensiv sind.
Der Kunde soll das Gefiihl haben,
auf der kleineren Fliche eine Menge
gesehen zu haben, sodass Kompe-
tenz erlebbar wird. Unser Eindruck
ist, dass sich viele Kunden oft tiber-
fordert fithlen von der riesigen Aus-
wahl. Deshalb ist manchmal weniger
auch mehr.

mobel kultur: Auf der GroBflache domi-
niert in der Regel der Warendruck. Wie
ist das bei Ihrem City-Store?

Der Preis hat immer
eine Bedeutung. Wir haben fiir uns
den Anspruch, attraktive Preise zu
bieten, allerdings isoliert nur iber
den Preis zu verkaufen, ist hier nicht
unser Ansatz. Wir haben bewusst ein
neues Konzept entworfen, sodass
wir in Hamburg keine klein gewa-
schene GroBfliche zeigen, damit
sie auf 1.500 qm passt. Sondern
wir haben uns die Frage gestellt,
was muss auf solchen kleineren Fli-
chen passieren, wie kann man Kom-
petenz unterbringen und welche
Inszenierungen sind erforderlich,
damit eine Prisentation interessant
fiir die Kund:innen ist.

mobel kultur: Wird der City-Store, auch
wenn er sich von lhren bestehenden Hau-
sern unterscheidet, Auswirkungen auf lhre
GroBflachen haben?
Selbstverstandlich
wollen wir unsere Erkenntnisse
aus Hamburg, wie z. B. erfolgrei-

che Ladenbau-Elemente, in unsere
Bestandshiuser mit einflieBen lassen.

mabel kultur: Dadurch werden ja auch
neue Prozesse in einem Unternehmen
angestofen.

Die Resonanz sowohl
intern als auch extern ist bisher
sehr positiv. Viele Mitarbeiter:in-
nen waren begeistert und haben uns
angesprochen, weil sie uns bei der
Umsetzung unterstiitzen wollten.
Das freut uns. Wobei die wichtigste
Bestdtigung letztendlich das Feed-
back der Kund:innen ist. Schon bei
den UmbaumaBnahmen war das
Interesse sehr grof3. Viele haben
durch die Schaufenster geschaut,
um die Neugier zu befriedigen.

mobel kultur: Sie wollen On- und Offline
starker miteinander verkniipfen. Welche
Erfahrungen haben Sie bislang mit dem
Onlineshop gemacht?

Grundsitzlich positive,
namlich stark steigende Wachs-
tumsraten seit 2018, als wir in den

E-Commerce eingestiegen sind. Fiir
ein Unternehmen und eine Organi-
sation ist ein Webshop eine Heraus-
forderung. Themen wie Preistranspa-
renz, Strukturen und Verfiigbarkeiten
mussen anders behandelt werden als
bei einem stationiren Geschaft, weil
sie sich dynamisch verdndern.

mobel kultur: Welchen Umsatzanteil pei-
len Sie mittelfristig an?

Das ist schwer zu sagen
und kime dem Blick in die Glas-
kugel gleich, aber ich vermute, dass
der Onlineanteil am Umsatz mit-
telfristig im zweistelligen Bereich
liegen wird. Wir glauben an eine
sehr enge Verzahnung der Kanile,
wobei Beratung ebenso auf unter-
schiedlichen Kandlen per Telefon
oder Video-Chat funktioniert, was

In den Frames gibt es zur Inspiration
besondere Inszenierungen.

GRATIS
LIEFERUNG &
MONTAGE

FUR MOBEL UND KUCHEN®
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wir alle in der Corona-Pandemie
gelernt haben.

mibel kultur: Wie sieht fiir Sie dann Ein-
kaufen der Zukunft aus?

Eigentlich so, wie wir
es in Hamburg umgesetzt haben.
Es wird Kundengruppen geben, die
ausschlieBlich online kaufen, und
die werden in Zukunft noch mehr
werden, weil die technischen Mog-
lichkeiten es hergeben, beispiels-
weise mit Stoffmustern, die man
ertasten kann. Genauso werden Kun-
dengruppen Beratungsfunktionen
online in Anspruch nehmen. Nach
wie vor wird eine grofe Gruppe
von Kunden weiter im stationdren
Handel kaufen. In zehn Jahren wird
es allerdings keinen Kunden mehr
geben, der nicht irgendeinen digita-
len Bertihrungspunkt hatte, bevor er
kauft, sei es in der Vorinformation,
sei es in der Nachinformation.

mobel kultur: Ikea hat sich mit seinen
Planungsstudios zunachst ausschlieflich

Dirk Hardeck

auf Berlin konzentriert. Auch Sie wollen
sicherlich nicht nur bei einem Standort
bleiben.

Wir haben viel Energie
in das Konzept hineingesteckt, mit
der Idee, es zu multiplizieren.

mabel kultur: Welche Voraussetzungen
miissten weitere Standorte des neuen
Konzeptes erfiillen?

Da sind viele Faktoren,
die letztendlich eine Rolle spielen.
In Hamburg passt vieles zusammen,
z. B. die Frage der Zentralitdt,
Sichtbarkeit, Zuschnitt des Ladens,
Einzugsgebiet und Umfeld. Es ist
nicht das erste Mobelkonzept
am Gansemarkt, aber sicher das
modernste.

mobel kultur: Welche Erwartungen haben
Sie mit dem Standort fiir 2021?

Wir haben konkrete
Umsatzvorstellungen und wir erwar-
ten uns Aufmerksamkeit aus der
Branche.

RITA BREER

VIRTUELLER RUNDGANG

HARDECK Hamburg 2 'p i/
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Uberall im Store gibt
es Touchpoints, die zur
Interaktivitat einladen,
sei es nun Stoffe
auszuprobieren oder
Varianten am Bild-
schirm zu entdecken.

VIELFALT
ENTDECKEN

ANFASSEN &
DEN PASSENDEN

STOFF FINDEN

QR-Code
scannen und per
3D-Rundgang
den neuen Store
am Gansemarkt
entdecken.




