Von auBen gut sichtbar ist, dass das
Frischecenter Lackhausen 2013 zum
Supermarkt des Jahres gekiirt wurde.

Der Edeka-Handler Klaus Komp fiihrt im niederrheinischen Kreis Wesel nicht nur drei

Frischecenter, sondern auch einen Betrieb, in der die frischen Fleisch- und Wurstprodukte fiir die

Markte hergestellt werden. GroBer Beliebtheit bei den Kunden erfreut sich jedoch nicht nur die

Ware fiir die Bedienungstheke, sondern auch das reichhaltige Prepacking-Angebot.

omp stammt aus einer Lebens-
mittehdndler-Familie. Sein Vater
“ugriindete 1950 einen Lebensmittel-
handel und legte damit den Grundstein zur
Landsiegel Fleischerei und den Frische-
centern Komp. Heute umfasst das Unter-
nehmen drei Edeka-Markte und eine eige-
ne Produktion, die in den siebziger Jahren
des vergangenen Jahrhunderts entstand.
Geschlachtet wird zwar nicht selbst, aber
die Frischware im Wurst und Fleischbe-
reich wird hier ebenso hergestellt wie ein
umfassendes SB-Sortiment. ,Wir haben na-
tlirlich auch die bekannten Markenartikler
gelistet, aber unsere eigenen Produkte
werden sehr gerne genommen®, berichtet
Komp.
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Das kleine Zuliefergeschaft an Kollegenbe-
triebe hat Komp inzwischen aufgegeben.
,Die Kapazitat ist ausgelastet, und erweitern
wollte ich nicht. Deshalb habe mich auf die
Produktion fiir die eigenen Laden fokussiert’,
berichtet Komp, der mit seinem Konzept des
,Miniwarenhauses auf dem Dorf“ mit prach-
tigem Ambiente, grofsem Sortiment, freund-
lichem Personal sowie Fleisch und Wurst aus
eigener Herstellung einen Gesamtumsatz
von gut 25 Millionen Euro realisiert. Dieser
Wert wachst kontinuierlich in kleinen Schrit-
ten, obwohl die Anzahl der Kunden leicht
ricklaufigist. ,Die Hohe des Einkaufsbons ist
durchschnittlich hoher als frither”, erklart
Komp den scheinbaren Widerspruch. Dieses
Phanomen kann allerdings nicht verhindern,

dass die Betriebsgewinne in ,den letzten Jah-
ren etwas riicklaufig“ waren.

Gut 50 Prozent des Umsatzes entfallen auf
die Frischesortimente. Die Bedienungsthe-
ken mit Fleisch, Wurst und Kéase sind mit
mehr als 20 Prozent ein Eckpfeiler des Er-
folgs. Denn hier wird neben hochwertiger
und frischer Ware eine verkaufsunterstiit-
zende Atmosphére geboten, die von einem
,Komp-etenten“ Bedienungsteam getragen
wird. Entsprechend hoch ist der Stammkun-
denanteil, der etwa 80 Prozent betragt.

Wegen seiner Stammkunden bietet der
Edeka-Handler auch einen Partyservice an,
den er aber moglichst klein halten will. Auf
Anfrage wiirden Kanapees und Speisen zwar
angeliefert, aber grundsétzlich wolle er sich
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An den Bedienungstheken der Filiale Lackhausen erwartet den Kun-
den eine groBe Auswahl von Fleisch und Wurstwaren aus eigener
Herstellung sowie Delikatessen aus aller Welt.

auf sein Kerngeschift konzentrieren und
sich nicht verzetteln, erklart er seine be-
wusste Zurlickhaltung in diesem Geschéfts-
zweig.

Ein kleiner, aber bedeutender Umsatzbau-
stein ist das Prepacking-Angebot. ,Meine
Kunden verlangen unsere selbst hergestell-
ten Wurstwaren, haben aber nicht immer die
Zeit, sich an der Bedientheke anzustellen
berichtet Komp. Daher war es fiir den be-
triebsamen Edeka-Handler keine Frage, die
Kundenwiinsche mit entsprechenden Pro-
dukten zu befriedigen. Das Angebot sei fiir
ihn mittlerweile zwar eine konstante GroRe
und unverzichtbar, aber es handle sich um
kein Wachstumssortiment, sagt der Unter-
nehmer.

Da neben dem Zeitmangel der Kunden der
Wunsch nach Convenience ein wichtiges Kri-
terium geworden ist, hat sich das Prepa-
cking-Angebot enorm vergréfert. Neben
den Briih- und Kochwiirsten sowie den Grill-
artikeln werden vermehrt conveniente - teil-
weise in Glas verpackte - Produkte offeriert.
Insgesamt werden etwas mehr als 150 Arti-
kel in unterschiedlichen PortionsgroRen vor-
verpackt angeboten, von denen die meisten
aber nur saisonal zum Einsatz kommen.

Der Preis fiir diese Ware liegt zwischen
funf und acht Prozent tiber dem an der The-
ke. ,Die Gewinnspanne ist gleich, aber die
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Mérkte hergestellt werden.

Kosten sind hoher*, erklart Komp den Unter-
schied. Interessant ist die Platzierung des
Sortiments in der Weseler Filiale Lackhau-
sen. Denn in diesem Markt weicht man von
der vorherrschenden Meinung ab, dass die
Néahe zur Bedientheke entscheidend fiir den
Erfolg der Prepack-Truhen ist und dass es
umso schwieriger wird, die Angebotsform
Prepacking betriebswirtschaftlich verniinf-
tig zu betreiben, je weiter sie vom Kompe-
tenzbaustein Bedienung entferntist. Die Tru-
hen sind ein gutes Stiick von der
Bedienungstheke im vorderen Bereich auf-
gestellt. Da das SB-Marken-Sortiment auch
im vorderen Teil zu finden ist, befiirchtete
man, dass sich etliche Kunden bereits hier
bedienten und das Prepacking-Angebot
dann ignorierten, heifit es zur Erklirung.
Dass die Uberlegungen nicht falsch waren,
zeigen die Zahlen, denn in der Filiale ist man
mit der Prepacking-Akzeptanz ,mehr als zu-
frieden”

Geleitet wird das Frischecenter Lackhau-
sen, das im vergangen Jahr als Supermarkt
des Jahres" ausgezeichnet wurde, von Komps
Sohn Sven, der bald das gesamte Unterneh-
men iibernehmen soll. Auf 1500 Quadratme-
ter Verkaufsflache wird nicht nur mit 13 Mil-
lionen der grofte Teil des Umsatzes gene-
riert, sondern auch ein auRergewdhnliches
Einkaufserlebnis geboten - nicht zuletzt
durch die Architektur. So vermittelt die offe-
ne Deckenkonstruktion, die bis zu neun Me-

Klaus Komp fiihrt im Kreis Wesel nicht nur drei Frischecenter, sondern auch
einen Betrieb, in der die frischen Fleisch- und Wurstprodukte fiir die Edeka-

Im gut einsehbaren Klimaschrank kinnen die
Kunden Rindfleisch ihrer Wahl nach ihren Wiin-
schen reifen lassen.

Auch auf der Bedientheke liegt abgepackte Ware
aus eigener Herstellung - beispielsweise Mett-
wiirstchen.
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TOP-THEMA

ter Hohe erreicht, ein Gefiihl von Grof3ziigig-
keit, obwohl das breite Sortiment viel Platz
einnimmt.

An den Bedienungstheken wartet auf den
Kunden eine grofe Auswahl von Fleisch
und Wurstwaren aus eigener Herstellung
sowie Delikatessen aus aller Welt - von US-
Beef bis Iberico-Schwein. Ein Alleinstel-
lungsmerkmerkmal ist das Dry Aged Beef,
dessen Reifung in einem gesonderten, gut
einsehbaren Schrank verfolgt werden kann
- und das nicht nur im Supermarkt. Denn
eine Webcam filmt das ausgesuchtes Far-
senfleisch vom Niederrhein beim langsa-
men Reifen in dem speziell entwickelten
Klimaschrank, so dass die Kunden den Vor-
gang zu Hause am Computer verfolgen kon-
nen. Dazu passt ein anderer Service, auf
den per Plakat aufmerksam gemacht wird.
Dort heifdt es: ,Gerne lagern wir fiir Sie ein
Stiick Rindfleisch ein, das wir nach Ihren
Vorstellungen reifen lassen. Sprechen Sie
uns an Die ,Webcam fiir Fleisch” sorgt
nicht nur bei den Kunden fiir Gespréchs-
stoff, sondern war auch der Bild-Zeitung
ein Bericht wert.

Das war auch ein Verdienst von Sven Komp,
der sich um die Offentlichkeitsarbeit des
gesamten Unternehmens kiimmert. ,Das ist
nicht so mein Ding, aber der Junior ist da
sehr riihrig®, erklart der Seniorchef, der die
Wirkung der vielfachen Auszeichnungen
und positiven Zeitungsberichten jedoch
durchaus zu schatzen weif3. So war er auch
hoch erfreut, als ein weiterer Artikel in
Deutschlands auflagenstirkster Zeitung er-
schien, der sich mit dem senioren- und be-
hindertengerechten Einkauf in Lackhausen
beschaftigte.

Gelobt wurden darin die Mafgnahmen, mit
denen der Supermarkt auf die wachsende
Zahl der Senioren reagiert. So sind an vielen

Unser Service:

Klein-

gedruckte

Leselupe
fUr 3-fache

FUr das |

Vergrogerund |

Regalen Leselu-
pen angebracht,
damit die Kunden
auch die kleinge-
druckten  Pro-
dukthinweise le-
sen konnen. ,Ich
wundere  mich
immer wieder,
wie viele Leute
davon Gebrauch
machen®, berich-
tet Klaus Komp.
Auch die Ruhe-
banke, auf denen

Vielfaltig ist das
Prepacking-Angebot,
mit dem Komp auf
 den Zeitmangel vieler
Kunden reagiert.

nicht nur die Alteren eine Pause einlegen,
werden gut genutzt. Weitere Pluspunkte
sind die hellere Beleuchtung, die nicht re-
flektierenden rutschfesten Bodenfliesen,
die groRRe Schrift auf den Bildschirmen und
der Einpackservice an der Kasse. Uberdies
wird das Personal durch besondere Schu-
lungen auf die speziellen Bedirfnisse der
Senioren vorbereitet.

Ebenfalls aufRergewohnlich ist die Kun-
denorientierung im Komp-Frischecenter
Mehrhoog - auch weil es direkt neben ei-
nem Penny-Markt liegt. ,Obwohl sich die
Sortimente von Supermérkten und Dis-
countern grundsitzlich immer mehr an-
gleichen, spiiren wir die Konkurrenz

kaum®, sagt Komp. Ein entscheidender
Grund fiir die besonders hohe Kunden-
bindung in dieser Filiale ist zweifelsohne
die Bedienungstheke mit den selbst her-
gestellten Produkten - und das darauf
fuRende Prepacking-Angebot.

- Mit Leselupen

~ an den Regalen

- und Ruhebénken
- wird auf die Be-
diirfnisse der
Senioren ein-

' gegangen.
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