www.schuhmarkt-news.de

:«- .
0 \\\“‘“ L
;}&%@\\m

1Y
|

.{?g

Neueroffnungen

Dielmann in
Wiirzburg

e\ Warenwirtschaft

Datenaustausch
hilft dem Handel



Wir lieben
Multi-Channeling

Wenn ein Handler sich einen weiteren Vertriebs-
kanal erschlieft, handelt es sich dabei in der Regel
um einen Online-Shop. Taner Genc ist mit Numelo
den entgegengeselzten Weg gegangen. Seinen
Internet-Shop fiir Sneakerliebhaber flankiert nun
ein stationdrer Laden im Herzen Stuttgarts.

ie Tubinger StraBe ist eine einzige Baustelle. Dort

schickt sich die Stadt an, das belebte Gerberviertel

mit der Haupteinkaufsmeile KénigsstraBe zu verbin-
den. Ohrenbetiubender Larm von Presslufthammern, Geknat-
tervon Stromgeneratoren - Shoppingerlebnis fihlt sich anders
an. Noch. Eine Baustelle allerdings ist abgeschlossen: Die von
Numelo. In der Hausnummer 25 hebt sich der brandneue Snea-
kerladen von Taner Genc seit 6. Oktober saubervom tibrigen
Ladenumfeld ab. Und auch wenn die EinkaufsstraBBe noch lan-
gerfristig von Bau gezeichnet bleibt: Numelo liegt dort, wo in
Zukunft viel Geld ausgegeben wird. So wie einst im Internet,
wo Inhaber Taner Genc Mitte der Neunziger Jahre mit ersten
Online-Shop-Projekten unter verschiedenen Doménen neben
Frontline zu den Vorreitern gehorte. Der Geschaftsfiihrer der
Flava Textilhandels GmbH besitzt einen guten Riecher firs Ge-
schéft. Direkt auf der gegeniiberliegenden StraBenseite, die
jetzt noch aus einer vom Bauzaun verdeckten Baugrube be-
steht, entsteht das Gerber - Stuttgarts groéBte Einkaufsmall, von
deren zwei Haupteingdngen einer direkt gegeniiber von Nu-
melo liegen wird. Einen stationdren Laden zu eréffnen, an die-
ser Stelle, bezeichnet Genc ganz klar als strategische Entschei-
dung.




Eigentlich ist Numelo als Online-Shop fur
Streetfashion und Sneaker ein Begriff.
Doch Taner Genclebtschon seitjeher den
Multi-Channeling-Gedanken. ,Die Idee
eines Online-Shops kam mit meinem ers-
ten intenetfadhigen Computer. Das war
1996", erinnert er sich. Numelo.com,
Gencs derzeitiges Online-Baby, ging 2009
live. Doch auch das Stationare zieht sich
wie ein roter Faden durch seine Handels-
vita. Mit seinen beiden Bridern zusammen
betrieb erab 1993 sechs Sneakerlddenim
Stddeutschen Raum: Unter dem Namen
[Flava’ und Jump Sports’ brachte Genc
damals schon Sneaker in Stuttgart, Mann-
heim und Karlsruhe unters Volk.
Jetztfahrt er zweigleisig, wobei online wie
auch stationér ihren eigenen Zweck erfil-
len. Beide Ladden bedienen sich aus dem
gleichen Lager und laufen Gber das glei-
che Warenwirtschaftssystem.

Zwei Gleise, zwei Ziele

In seinem Internetshop, dem Hauptschau-
platz, dominiert nach wie vor der kommer-
zielle Gedanke. Hierfindet die Sneakerge-
meinde die obere Schiene der Styles von
Converse, Adidas, Puma, Supra, Reebok,
Timberland, Nike und Vans zu Preisen zwi-
schen 80 und 300 Euro.

Das richtige Geftihl fir das mit Kennerblick
zusammengetragene Sneakersortiment
entwickelt sich jedoch erstim Zusammen-
spiel mit Textilien, Side-Artikeln und natlr-
lich mit persdnlichem Kontakt zum Kun-
den: Imagearbeit. Taner ist ein echter
Sneakerhead. Zu jedem Modell im Laden
weil} er etwas zu erzahlen: Auf welchem
Vorgangermodell es aufbaut, aus wel-
chem Jahr das Original stammt und wel-

che Szene den Style zu welchen Klamotten
getragen hat. Bis zu 30 Prozent der Snea-
ker entspringen Sonderauflagen. ,Die ver-
kaufen sich dann auch Gber trendige, un-
gewohnliche Farben”, lautet die Erfahrung
des Streetwear-Experten. ,Andere trauen
sich an diese Sachen gar nicht dran. Aber
ich kenne die Schuhe, weil ich sie selber
trage.” Nichts fur Kids, die es einfach auf
bunte Sneaker abgesehen haben. Die
schickt er bereitwillig zu Snipes oder Foot-
locker. Sie sind nicht das Publikum, das er
in seinem stationaren Laden sieht. ,On-
line”, merkt er augenzwinkernd an, ,sieht
man ja nicht, wer da grad reinkommt.”

Imagearbeit

Seine Ladenkundschaftim Alter zwischen
25 und 45 sind DJs und Sneakerfans, die
auch wegen der Yellow-Boots von
Timberland, Laptop-Sleeves und Rucksa-
cken (Herschel), Kopfhérern (Beats by Dr.
Dre), Caps (New Era, Obey, Zephyr, Mit-
chell & Ness), Mitzen, Sweatern und T-
Shirts hereinschneien. Sie sind es, fur die
Genc ausschlieBlich im Laden ein echtes
Schmankerl bereithélt: Echten Sammlern
und Liebhabern geht das Herz auf, sobald
sie in der hintersten Ecke des Ladens das
Regal mit Nikes Air Jordans aus zwei Jahr-
zehnten entdecken. Genc will die Schatz-
chenin guten Hénden wissen, und darum
sind sie online nicht zu haben. Nur exklusiv
stationar. Gencs Maxime hierzu: ,Stationar
istdie Premiumversion von online. Der La-
den dient dazu, meinen Lieferanten zu zei-
gen, dass wir die Kompetenz flr die Pre-
miumschiene besitzen.

Sein neu erdffneter Laden ist der Aus-
gangspunktfir denvollzogenen Relaunch

des Online-Shops. Das einst grin-weif3e
Logo und Farbkonzept hatInnenarchitekt
Daniele Ferrazano auf edles Design in
Grau mit WeiB3 umgestellt. Als erstes Etap-
penziel hatsich Genc 70 Prozent der Um-
satze aus dem Online-Geschéaft zu 30 Pro-
zent stationaren Umsatzen vorgenommen.
Konkrete Zahlen nennt er nicht, aber 75
Prozent der geplanten Umsatze will er in-
nerhalb der kommenden sechs Monate
erreichen. Ganz locker und ,mellow’, so
wie esim Name Numelo (andere Schreib-
weise fur englisch ,new mellow’) drin
steckt. ,Mich drangt es nicht, stationar zu
schnell zu pushen, denn online [&uft ja nor-
mal weiter.”

Kaum steht der Laden, hat Genc schon die
nachsten Ideen. ,Wir wollen Boxen im La-
den platzieren und mit Tablets bestlicken:
Zum Blogs lesen, selber bloggen oder on-
line bestellen. Manche Aktionen gibt's nur
online.” Damit will der findige Geschéfts-
mann die Verweildauer seiner Sneaker-
freaks im Laden verldangern und ein spie-
lerisches Moment erzeugen. Dass Numelo
in seiner stationaren Form kein Einzelge-
wachs bleiben soll, bemerkt er beildufig,
als es um seine Warenprasenter mit Steck-
patentgeht. Denn die wiirden,
wenn es soweit kdme, auch
bei Franchisenehmern im

Laden stehen.

Nike Jordan 3 Infrared



