Betten Hottmann, Tuibingen

Schwerpunkt Digitalisierung

,Online ist mein
neues Schaufenster”

Tiibingen. Bettenfachhéndler Andreas Kramer hat sich in Sachen Digitalisierung breit aufgestellt: Neben seinem
Geschaft in der Tiibinger Innenstadt und einer informativen Website betreibt er einen eigenen Webshop und
nimmt am Online-Marktplatz wir-liefern.org teil - mit einigem Erfolg.

Familienbetrieb: Andreas Kramer und seine Frau fiih-
ren Betten Hottmann seit fiinf Jahren.

Is Andreas Kramer das Traditi-
A?nsgesch}ift Betten Hottmann vor
iinfJahren iibernahm, war fiir ihn
ganz klar: Digitalisierung ist ein wichtiges
Thema. ,Schliefllich mochte ich mei-
nen Laden irgendwann an die nichste
Generation weitergeben’, sagt der Fach-
héndler. Stationdre Héndler, die sich der
Digitalisierung verschliefen, werden frii-
her oder spiter grofie Schwierigkeiten be-
kommen, da ist sich Kramer sicher.

Trotzdem kann er verstehen, warum viele
Kollegen sich mit dem Thema noch im-
mer schwertun. ,Es bedeutet in jedem
Fall einen groflen Einschnitt’ Man sei
plétzlich immer erreichbar, miisse vie-
le gewohnte Strukturen verindern und
die Mitarbeiter mit ins Boot holen. ,Aber
wer im Geschift gut mit Kunden umge-
hen kann, ist nicht automatisch auch ein
Online-Verkdufer! Der Rat des Tiibinger
Hindlers lautet daher: Digitalisierung ja,
aber im Rahmen der eigenen Moglichkei-
ten.
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yWichtig ist vor allem, von den Kun-
den wahrgenommen zu werden', meint
Kramer. Frither sei dafiir das stationire
Schaufenster zustindig gewesen, heute
miisse man die Menschen eben zu Hau-
se, vor dem Computer oder am Smart-
phone erreichen. ,Online ist mein neues
Schaufenster’, so der Hindler.

Sei die Aufmerksamkeit erst einmal ge-
weckt, komme es darauf an, online die ei-
genen Vorteile auszuspielen. Schlieflich
sei der Wunsch der Kunden nach wie vor
derselbe: Thr Bedarf solle maximal gut
gedeckt werden. ,Hier kinnen wir als
Fachhdndler punkten’ findet Kramer
4Wir konnen personlich beraten, wahl-
weise digital oder im Geschiift, eine gu-
te Vorauswahl an Produkten treffen und
einen umfassenden Service bieten.” Statt
die meisten Waren oder die niedrigsten
Preise zu haben, solle der Fachhandel
lieber darauf setzen, seine Stéirken zu di-
gitalisieren. Bei der technischen Umset-
zung seines digitalen Konzepts greift der
Tiibinger Hindler auf das Angebot des
Bettenrings zuriick (siehe auch folgende
Seiten). ,Einmal eingerichtet, kann ich
meine Website und meinen Webshop
verwalten, ohne dass ich tiefe Compu-
terkenntnisse habe’, lobt Kramer das En-
gagement seines Verbandes.

Zusitzlich nutzt der Tiibinger den On-
line-Marktplatz ,wir-liefern.org". ,Auf
der Suche nach Maglichkeiten, meine
Reichweite zu erhéhen, ohne 14 Prozent
Provision an Amazon zu zahlen, bin ich
auf die Plattform aufmerksam gewor-
den’, berichtet er Die Teilnahme ist fiir

den Hindler kostenlos und beschert ihm
Kunden in ganz Deutschland und so-
gar in der Schweiz. Zusdtzlicher Vorteil:
Mehr Prisenz im Netz sorgt fiir eine bes-
sere Platzierung in den Suchanfragen. In
Krisenzeiten, wie wir sie gerade erleben,
verschafft das digitale Engagement Bet-
ten Hottmann einen klaren Vorteil. ,Ich
kann aktiv sein, auch wenn mein stati-
ondrer Laden geschlossen ist’, freut An-
dreas Kramer sich. Aber auch dariiber
hinaus ist er von den Vorteilen, die seine
Prisenz im Netz ihm verschafft, iiber-
zeugt.

Wiele schimpfen ja auf das Internet als
Konkurrenz’, meint er. ,Ich finde, man
muss das positiv sehen: Noch nie konnte
man so viele Leute so einfach erreichen
wie jetzt - sowohl lokal als auch dariiber
hinaus.” Perfekt sei es natiirlich, wenn
man die Digitalisierung nicht nur als lds-
tige Pflicht ansehe, sondern auch noch
Spafl daran habe. Aber der komme, spi-
testens wenn die ersten Erfolge sichtbar
seien.

Digital erlebbar: Betten Hottman zeigt
seine Raume im 360-Grad-Format auf der
Firmenwebsite.
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