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Zumnorde hat in Miinster
groBflachige Screens in
die Verkaufsflache integriert.

Zum Beispiel Zumnorde

‘Omnichannel’ bewegt den Handel. Wie konnen die Verkaufskanile
offline und online so zusammengebracht werden, dass fiir den Kunden
ein einzigartiges Einkaufserlebnis entsteht — egal ob im Webshop oder

im Ladengeschaft?

Dass der Einkauf kanaliibergreifend
zum Erlebnis werden kann, beweist das
Familienunternehmen Schuhhaus Zum-
norde. In fiinfter Generation fithrt Tho-
mas Zumnorde mittlerweile das Traditi-
onshaus mit 25 Niederlassungen in ganz
Deutschland und dem Stammhaus am
Prinzipalmarkt in Miinster. Dieses wur-
de im Januar 2019 nach achtmonatigem
Umbau vom Handelsverband Deutsch-
land e.V. (HDE) zum ’Store of the Year
in der Kategorie 'Fashion‘ ausgezeichnet.
Zumnorde recherchierte in Metropolen
in Asien und den USA, wie ein stationi-
res Schuhgeschift aussehen muss, um
am Puls der Zeit zu sein. Sein Engage-
ment hat sich gelohnt. Die Geschiftsfla-
che in Minster betragt 2.500 Quadrat-

meter auf drei Etagen. Wohlfithlambi-

ente auf hohem Niveau, moderne Inne-
neinrichtung und ausgewihlte Materi-
alien, viel Liebe zum Detail - all das ver-
eint das moderne Schuhgeschift. Neben
den Aspekten Innovationsgrad, Kunden-
nutzen und Wareninszenierung, war bei
Zumnorde der hohe Grad an Digitalisie-
rung ausschlaggebend fiir die Auszeich-
nung des HDE.

Tradition verpflichtet

zu Digitalisierung

Gleich vor der Tiir erhalten Kunden
durch interaktive Schaufenster-Dis-
plays die Moglichkeit, auch auflerhalb

der Offnungszeiten nach dem Lieblings-

schuh zu stobern. Per Bewegungsmel-
der erkennt die Technologie einen Pas-
santen und startet einen interaktiven
Dialog. Die Kunden kénnen stobern und
sich Wunschartikel in den Warenkorb
legen. Sie scannen einen QR-Code ab,
der sie sofort oder spiter den Einkauf
direkt am Smartphone abschliefen ldsst.
Die Bestellung wird ausgelost und nach
Hause geliefert. So werden aus Schau-

fensterbummlern Kiufer.

Im Geschift profitieren Besucher von
reichlich Informationen: Schuhma-
nufakturen zeigen in Videos ihre Her-
stellungsverfahren, Blogger prisentie-
ren die neuesten Schuhtrends und im
Online-Shop kann tiber digitale Devices

direkt am PoS nach weiteren Modellen
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Uber QR-Codes konnen
Schuhe sofort oder

spéater bestellt werden.

gestobert werden. Ausgewihlte Produkte
oder Sondermodelle werden mit einem
Chip versehen; nimmt der Kunde sie in
die Hand, 16st der Chip Informationen
auf einem Display aus. Das konnen Pro-
duktionsvideos, Empfehlungen dhnli-
cher Produkte oder Hinweise zu ergin-
zendem Zubehor wie Lederpflegemitteln

oder Schuhspannern sein.

Die Angestellten konnen sich Inhalte ‘auf
Taste‘legen und im Verkaufsgesprich bei
Bedarf passenden Content - z.B. iiber
eine Schuhmanufaktur in der Toskana
- abrufen, um dem Interessenten noch
mehr Hintergrundinformationen zu sei-
nem gerade favorisierten Schuh zur Ver-
fligung zu stellen. Dieses Plus an Infor-
mation und Beratung kann den letzten
Zweifel beim Kunden beseitigen und

seine Kaufabsicht bestatigen.

Seit 2013 kooperiert der Schuhhdndler
mit dem E-Commerce-Beratungsunter-
nehmen Shopmacher. Bei der fortlaufen-
den Optimierung des Online-Vertriebs
folgt Zumnorde sehr erfolgreich der Phi-
losophie der kontinuierlichen Shop-Ver-
besserung in kleinen, tiberschaubaren,
effektiven und messbaren Schritten. Im
September 2015 ist Zumnorde auf die

E-Commerce-Losung Oxid eShop um-

gestiegen. Der Erfolg dieses Wechsels
kam schnell und zidhlbar. Schon 2016
konnte der online erzielte Umsatz ge-
geniiber den Vorjahren signifikant er-
hoht werden.

Shopmacher-CEO André Roitzsch ist
vom Erfolg der interaktiven Erlebniswelt
in Kombination mit messbaren Ergebnis-
sen iiberzeugt. ,lm Schuhhandel wird
das Thema KPI noch weiter an Bedeu-
tung gewinnen. Zumnorde ist ein Hind-
ler, der den Ansatz des Messens und kon-
tinuierlichen Verbesserns in jeder Hin-
sicht mitgeht und unterstiitzt - und da-
von profitiert. Das haben wir jetzt auch
auf den PoS tbertragen und gewinnen
nun auch dort neue Erkenntnisse iiber
das Kaufverhalten, die wir zur Absatz-
forderung einsetzen. Oxid eSales bringt
mit seinem Shopsystem hierfiir hervor-

ragende Voraussetzungen mit.*

Sorgfalt bis ins Detail

Der gute menschliche Kontakt gegen-
tiber Lieferanten und Kunden steht aber
trotz des technologischen Wandels im
Vordergrund der Unternehmensphiloso-
phie. Mehr als 60.000 Paar Schuhe kom-
men von Lieferanten, deren Qualitit auf
Herz und Nieren gepriift wurde. Lang-
jahrige Geschiftsbeziehungen sorgen

fur ein hochwertiges Schuh-Sortiment.
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Diese Werte setzen sich fort bis zur Be-
stellung im Shop. Die hohe Qualitit und
Anmutung der Verpackung erreichen den
Kunden fast wie ein Geschenk.

»Das Projekt fiir das Schuhhaus Zum-
norde zeigt, dass E-Commerce heute
langst viel mehr ist als ein Onlineshop”,
sagt Roland Fesenmayr, CEO der Oxid
eSales AG. ,Unsere Partner, allen vor-
an die Shopmacher, unterstiitzen Kun-
den, vorhandene E-Commerce-Exper-

tise auch am Point of Sale zu nutzen.”

Uber den Touchscreen
konnen die Kunden

eigensténdig navigieren.

André Roitzsch erginzt: ,Der Export von
im E-Commerce bewidhrten digitalen
Technologien in den PoS, bringt Hind-
lern enorme Vorteile. Die Verweilzeit
der Kunden im Ladenlokal steigt deut-
lich. Dariiber hinaus wird das Service-
und Beratungsniveau aktiv erhoht, da
in Echtzeit sehr zielgruppengerecht und
personalisiert Informationen und Medi-

en ausgespielt werden kénnen.”
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