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Verkaufsorte mit
Zukunft: Immer
mehr Metzger
setzen auf Smart-
stores. Vor allem fiir
Betriebe auf dem
Land sind sie ein
wertvolles Zusatz-

geschift.
Foto: © bfm Ladenbau

SMARTSTORES

Ein schlaues

Geschaft

Das Metzgerhandwerk setzt immer haufiger auf smarte
Store-Konzepte, die ohne Personal betrieben werden
und rund um die Uhr gedffnet sein kénnen. Beliebt sind
sowohl Stand-Alone- als auch Hybrid-Losungen.

ei Karsten Schmidt hat es so-
B fort Klick gemacht. ,Ich habe

mir zwei Smartstores von Kol-
legen angeschaut und gedacht, so et-
was funktioniert auch bei uns im
Hunsrick”, erinnert sich der Metzger
aus dem Stédtchen Rheinbdllen. Er
horte auf seine Intuition und eréffnete
im Januar einen personallosen Ver-
kaufspavillon auf dem Gelénde eines
Einkaufszentrums. Auf 36 Quadrat-
metern bietet die Metzgerei Zinnecker
& Schmidt nun ihre Waren an. Daflr
wurden zwei Smartstore-Module zu
einem digitalen Laden zusammenge-
flgt. Von Montag bis Sonntag kdnnen
sich die Kunden dort rund um die Uhr
aus den Klhlregalen bedienen. Wer in

diesem Walk-In einkaufen mochte, re-
gistriert sich zuvor online und erhélt
daraufhin einen QR-Code, der den Zu-
gang ermoglicht und gleichzeitig als
Zahlungsmittel fungiert.

Mittlerweile haben sich 4.050
Kunden angemeldet. Schmidts erstes
Fazit: ,Ich bin sehr zufrieden und liege
auch ein bisschen ber den Planzah-
len." Vier Kameras Uberwachen den
Innenraum und sollen Diebstahl und
Vandalismus vorbeugen. Auch hier
fallt die Bilanz positiv aus. ,Es kommt
erstaunlich wenig weg. Die Leute sind
doch sehr ehrlich”, hat er festgestellt.
In den Container samt Technik hat
Schmidt 150.000 Euro gesteckt, die
notwendige Baugenehmigung lief3 drei
Monate auf sich warten. Und auch ein
personalloser Shop lauft nicht von
selbst. Flr den Betrieb ist eine Kraft
Vollzeit beschéftigt.

Neue Konzepte liegen im Trend

Trotz der relativ hohen Investitionskos-
ten und des Mehraufwands: Walk-Ins,
wie Schmidt einen fiihrt, liegen im
Trend. Zu diesem Ergebnis kommt Ste-
phan Rischen, Professor an der Dualen
Hochschule Baden-Wirttemberg Heil-
bronn. Der Handelsexperte forscht seit
2021 zum Thema ,Smartstores” im
deutschen und européischen Einzel-

handel. Dabei unterscheidet er zwi-
schen zwei Konzepten - den Automa-
tenldsungen und den Walk-Ins, in die
der Kunde eincheckt, die Ware selbst
aus dem Regal nimmt, sie danach zum
Beispiel am Terminal einscannt und per
App oder EC-Karte bezahlt, bevor er
wieder auscheckt. Die smarten Laden
zeichnen sich dadurch aus, dass sie klein
sind, ohne Personal gefihrt werden und
rund um die Uhr gedffnet haben kén-
nen. In der Regel muss sich der Kunde
registrieren und bezahlt bargeldlos.

Smartstores auf dem Land beliebt
Nach Rischens Erfahrung breiten sich
die Smartstores vor allem im landli-
chen Raum aus. Metzgereien, die dort
handeringend nach Verkaufspersonal
suchen und wegen Mitarbeitermangel
an manchen Werktagen sogar ge-
schlossen bleiben, setzen in sie grofRe
Hoffnungen. So auch Markus Legge-
dor, der 2006 den elterlichen Betrieb
im friesischen Weener ibernommen
hat. ,Ich bin Realist. Das Personal ist
nicht da und ich muss eine Losung fin-
den”, betont der Metzger. Seit finf
Monaten bietet er in bereits bestehen-
den Rdumen eine digitale Shopping-
Moglichkeit. Die 50 Quadratmeter
groRe Flache im Firmengeb&ude hatte
er zuvor privat genutzt. Die biirokrati-
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schen Hirden waren in diesem Fall
niedriger als bei einer Container-L&-
sung: Leggedor bendtigte keine Bau-
genehmigung, er musste nur einen
Antrag auf Nutzungsanderung stellen.
85 Prozent der Artikel, die er in
dort anbietet, stammen aus seiner ei-
genen Produktion, den Rest liefern
Bauernhofe und Beschéaftigungswerk-
statten aus der Umgebung. Wenn
Leggedor sein analoges Ladenge-
schaft am Samstagnachmittag
schlieBt, muss er die Fleisch- und
Wourstwaren nicht mehr wie friher va-
kuumverpackt im Kihlhaus unterbrin-
gen. Wir verpacken das, was noch in
der Theke ist, und schieben es riiber in
den Smartstore.” Nicht nur deshalb ist
er mit der 150.000-Euro-Investition
zufrieden. Sein Umsatz ist im digitalen
Mini-Markt doppelt so hoch wie kal-
kuliert. 4.400 Nutzer haben sich dort
inzwischen registriert, darunter auch
eine neue Klientel. ,Es kommen Leute
in den Smartstore, die ich noch nie an
der Bedientheke gesehen habe”, freut
sich Leggeddr. An Sonntagen zahlt er
dort bis zu 260 Besucher. ,Dann ist
richtig Traffic.” Trotzdem ist sein
Smartstore zwischen 22 und 6 Uhr ge-
schlossen — eine VorsichtsmalRnahme
gegen Vandalismus. ,Die Umsatze fla-
chen nach 21 Uhr ohnehin ab” hat der
Norddeutsche festgestellt.

Walk-Ins sind komfortabler

Firmen wie die bfm Ladenbau GmbH
haben auf den Wunsch nach digitalen
Losungen schnell reagiert. ,Weil der
Fachkrdftemangel so akut ist, haben
wir Verkaufsmaoglichkeiten jenseits
der Oﬁnungszeiten geschaffen’, erldu-
tert Unternehmenssprecherin Christel
Gotz. Die Firma aus dem wiirttember-
gischen Lorch konzentriert sich auf die
Walk-In-Konzepte. ,Reine Automaten
sind aus unserer Sicht nicht wirklich
die smarte ganzheitliche Losung, die
dem Kunden die hdchste Bequemlich-
keit bietet. Wer funf Artikel kauft,
muss dort an finf Schrénken Geld ein-
werfen oder mit der Kreditkarte be-
zahlen’, gibt G6tz zu bedenken.
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Unsere Kurstermine 2025

Meisterkurs (Teil | - IV):
MK456: 08.01. - 30.03.2025
MK457: 28.04. - 20.07.2025
MK458: 01.09. - 23.11.2025

Fleischsommelier (BFS):
03.02. - 11.02.2025 & 29./30.03.2025
23.06. - 01.07.2025 & 19./20.07.2025
20.10. - 28.10.2025 & 22./23.11.2025

Wursi- & Schinkensommelier (BFS):
22.02. - 28.02.2025
15.11. - 21.11.2025

Zertifizierter Grillexperte (BFS):
24.03. - 28.03.2025

Gerne beraten wir Sie
personlich auf der
diesjahrigen SUFFA

- Halle 6, Stand Nr. 6A71 -
zu lhrem personlichen

Bildungsweg. <§‘2

Fit fiir die Fleischtheke -
Basis fiir Quereinsteiger:
10.03. - 13.03.2025
29.09. - 02.10.2025

Sach- / Fachkunde
Frischfleischtheken
im Handwerk & in Markten:
02.06. - 06.06.2025
03.11. - 07.11.2025

Sachkunde
Schlachten:
Termine in Planung

Reifung / Zerlegung / Grillen:
auf Anfrage

Individuelle Workshops
auf Anfrage

Bildung all inclusive: Hand Herz.Verstand

1. Bayerische Fleischerschule

Dr. Herbert Huber GmbH
Straubinger 5tr. 16 1 84030 Landshut
T.. 0871 72030

M info@fleischerschule-landshut de
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Grole Begeisterung: Karsten
Schmidt, Inhaber der Metzgerei
Zinnecker & Schmidt, hat mit
groflem Erfolg in einen

Smartstore investiert.
Fotos: © Zinnecker & Schmidt

» Ich bin Realist.

Das Personal ist
nicht da und ich
muss eine gute
Losung finden.

Markus Leggedér,
Inhaber der Fleischerei Leggeddr
Foto: © Forma Layout & Design

Bei den komfortableren Walk-Ins un-
terscheidet man zwei Varianten:
Stand-Alone- und Hybrid-Store. Beim
Ersteren handelt es sich um Verkaufs—
container, die neue Standorte erschlie-
Ren — haufig in Dorfern, an Bahnho-
fen, Universitdten oder Seniorenresi-
denzen, wo ein analoges Geschéaft
nicht rentabel wére. Hybrid-Konzepte
kombinieren Bedienladen und perso-
nallosen Smartstore. Wahrend der re-
guldren Offnungszeiten erhalten die
Kunden die fachkundige Beratung an
der Theke. Nach Ladenschluss wird an

Pro und Contra

einer Switch-Theke eine Trennscheibe
heruntergefahren und es entsteht eine
Selbstbedienungstheke.

Spannendes Pilotprojekt

Noch einen Schritt weiter geht Johan-
nes Bechtel, der in Willingshausen-
Zella einen Familienbetrieb in 3. Gene-
ration flhrt. Er hat bereits einen Auto-
matenladen und bringt Mitte Septem-
ber einen Walk-In-Store mit Vollsorti-
ment an den Start. ,Wir haben auf
kommunalpolitischer Ebene dariber
diskutiert, wie wir die Nahversorgung
bei uns wieder zum Leben erwecken
kénnen. In unserer Kommune gibt es
in vielen Orten Uberhaupt kein Ge-
schaft mehr”, erlédutert der Fleischer
die Beweggriinde.

Mit dem Kleinmarkt im hessischen
Loshausen beginnt nun ein Pilotpro-
jekt. Der in diesem Bereich erfahrene
GroRhéndler Igros beliefert den digita-
ten Dorfladen mit 1100 Artikeln, dazu
kommen 120 Produkte aus der Flei-
scherei Bechtel. Die Kosten von
80.000 Euro fir die Installation sind
zu fast 50 Prozent durch offentliche
Gelder gedeckt. Bechtel wird durch

von neuen Shop-Konzepten

Smartstores bieten Fleischereien neue Perspektiven, bergen aber auch

so manches Risiko.

Pro:

- Smartstores funktionieren fast
ohne Personal.

- Technik steht flr die Einkaufenden
immer bereit.

- Umsatz wird auch nach Laden-
schluss sowie an Sonn- und
Feiertagen gemacht.

- Stand-Alone-Stores erschlief3en
Nischen an Orten, an denen sich
herkémmiliche Laden nicht lohnen.

- Neue Kunden, die keinen Wert auf
Bedienung legen, kdnnen gewon-
nen werden.

Contra:

- Fachkundige Beratung an der
Bedientheke fallt weg.

- Rechtliche Situation an den
umsatzstarken Sonn- und
Feiertagen ist noch ungekléart.

- Smartstores bendtigen Personal
zum Verpacken, Etikettieren und
Einrdumen.

- Gefahr von Diebstahl und Vandalis-
mus ist groRer als in klassischen
Geschaften.

den Digitalbonus des Landes Hessen
unterstitzt und bezieht Mittel aus
dem regionalen Leader-Férderprojekt
flr Start-up-ldeen.

Auch wenn die Smartstores allenthal-
ben florieren, bleibt noch eine juris-
tisch heikle Frage: Dirfen die perso-
nallosen Ldden an Sonn- und Feierta-
gen 6ffnen oder nicht? Eine Grauzone,
meint Rischen. ,Viele der 24/7-Smart-
stores 6ffnen auf der Basis einer Dul-
dung an Sonn- und Feiertagen.”

Streitfrage Offnungszeiten

Die Behorde vor Ort hat Ja gesagt,
aber das bietet keine rechtliche Sicher-
heit”, ist er skeptisch. Probleme kdn-
nen sich aus Klagen ergeben, die sich
auf das Ladendffnungs- sowie das
Sonn- und Feiertagsgesetz berufen.
So geschehen in Hessen: Nach einem
Urteil des Verwaltungsgerichts muss-

ten die Smartstores in diesem Bun-
desland zunachst sonntags geschlos-
sen bleiben. Daraufhin verabschiedete
die Landesregierung ein Gesetz, das
die Sonntagsdffnung von sogenannten
digitalen Kleinstsupermarkten bis zu
einer Grolle von 120 Quadratmetern
gestattet. Ganz vom Tischist der Streit
damit nicht. Méglicherweise klagt die
sogenannte Sonntagsallianz aus ka-
tholischer und evangelischer Kirche,
Gewerkschaften und anderen erneut.
Der Ausgang, so Rischen, ist offen.

Dennoch gehen Marktbeobachter
davon aus, dass die Zahl der Smart-
stores weiter steigen wird, denn sie
flllen sowohl rdumliche als auch zeitli-
che Nischen. Mdglicherweise erlebt
der Dorfladen in digitaler Form ein
Comeback. «

Text: Astrid Maslinger
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» Viele Smart-
stores offnen
auf der Basis
einer Duldung
an Sonn- und
Feiertagen.

L4
Stephan Riischen, Professor an der
Dualen Hochschule Baden-Wirttemberg
Foto: © privat
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