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»lch kiimpte fiir das, was ich liebe«

Tatjana Steinbrenner leitet das Kaufhaus »Ganz« in Bensheim. Ein Gesprich iiber Kauflust, tote Innenstidte und das stindige Wechseln der Preisschilder

Bensheim, Hessen, ein Freitagmorgen. In der
Alsstads steht das Kaufhaus »Ganz«. Gerade noch
war die Chefin, Tatjana Steinbrenner, gur gelaunt
ins Freie spaziert. »Ist es nicht schin hier?«, hatte sie
gefragt. Nun beifst sie sich beim Blick auf die
Hausfront auf die Lippe. Sie zeigt auf eine Stelle
zwischen Schaufenster und Wandfliesen: Zwei
riesige Dellen ruinieren dort das sonst makellos

rote Vordach.

Tatjana Steinbrenner: Gleich zwei Lieferwigen sind hier
in den letzten Wochen hingen geblieben. Das passiert
andauernd, weil dieses Vordach so eine unpraktische
Hohe hat. Und wissen Sie was? Ohne die hohe Inflation
wire das Dach schon weg.

DIE ZEIT: Was hat denn die Inflation mit dem Vor-
dach zu tun?

Steinbrenner: Schon vor der Corona-Pandemie haben
wir geplant, die Front neu bauen und verglasen zu
lassen, viel Licht ins Innere zu lassen. Ein neues Café
sollte her, ein Secondhandbereich. Aber wegen der
groflen Unsicherheit aufgrund der Preissteigerungen,
der aktuell insgesamt schwierigen Situation und der
Corona-Monate haben wir unsere Investitionen erst

mal auf Eis gelegt.

Die grofSe Drehtiir trennt Herbstluft und Raum-
duft. Hinein in den Alles-Laden. Seniorinnen mit
Hut. Aufsteller mit Markenkleidern. Dazwischen
tobende Kinder.

Steinbrenner: Sehen Sie? Wie schon wire es, wenn wir
hier einen lichtdurchfluteten Eingang hitten.

ZEIT: An Threr Werbetafel draufSen muss das Licht als
Folge der Energiesparregeln die meiste Zeit iiber aus
bleiben. Die Automatikscheiben vor der Drehtiir
diirfen gesetzlich auch nicht mehr dauerhaft offen
stehen. Das hat die Regierung entschieden. Was hal-
ten Sie davon?

Steinbrenner: Natiirlich nehmen wir die Situation sehr
ernst. Und natiirlich sind die neuen Verordnungen
wichtig, um gemeinsam die Energickrise anzugehen.
Aber die Innenstadt darf nicht dunkel und zu einem
Angstraum werden. Die nichdiche Beleuchtung hat
Menschen zu uns gebracht, die offenen Tiiren sahen
einladend aus. Verhiltismifigkeit ist angesagt und
keine Symbolpolitik!

ZEIT: Wollen Sie keine Energie sparen?

Steinbrenner: Im Gegenteil. Wir sparen im Handel,
wo wir nur kénnen, beleuchten etwa die Schaufenster
freiwillig weniger, allein schon wegen der Kosten.
Dass uns die Politik so wenig vertraut, enttduscht
mich. Wir sind Unternehmer und selbst verantwort-
lich fiir unser Handeln.

ZEIT: Trotzdem scheint hier viel los zu sein. Vor Laden-
offnung standen einige Kunden Schlange.
Steinbrenner: Ich bin froh, dass meine Kunden weiter-
hin zahlreich kommen. Aber sie kaufen seit der hohen
Inflation leider weniger. Gleichzeitig steigen unsere
Ausgaben enorm.

ZEIT: Seit wann kaufen die Kunden weniger?
Steinbrenner: Seit dem russischen Uberfall auf die
Ukraine sind die Verkaufszahlen gesunken. Als dann
im Sommer die hohe Inflation eingesetzt hat, sind sie
noch weiter nach unten gegangen.

ZEIT: Bei welchen Produkten spiiren Sie das?
Steinbrenner: Bei so ziemlich allem, was die Menschen
nicht akut benédtigen: Schmuck, schone Kleidung, ein
neues Teeservice, Spielsachen ...

ZEIT: Und daraufhin haben Sie die Investitionen ins
Gebiude gestoppt?

Steinbrenner: Ja. Ich habe die Planung ab dem Mirz
nicht weiter nach vorne getrieben, da mir der Mut in
der aktuellen Zeit leider fehlt.

Vorbei an Print-T-Shirts und einem Reisebiiro.
Steinbrenner begriifSt Stammbkunden. »Das >Ganz
ist der Mittelpunkt der Stadt«, sagt die 76-jibrige
Karen Krimer, die mit ihrer Freundin Birbel
Hartmann, 75, gekommen ist. »Man trifft sich.
Wir kaufen oft Postkarten.«

ZEIT: Ist der Umbau jetzt fiir immer abgeblasen?
Steinbrenner: Nein, irgendwann machen wir das noch.
Wir Unternehmer sind auch in der Pflicht, bald wieder
richtig Geld zu investieren. Sonst rutschen wir alle so
richtig in die Rezession.

ZEIT: Was glauben Sie, wann wird die Lage wieder
besser?

Steinbrenner: Ich erwarte keine Erholung vor 2024.
Ich sehe eher jeden Tag, wie alles schwieriger wird.
ZEIT: Wo zum Beispiel?

Steinbrenner: Da stelle ich Thnen mal eine Expertin
vor. Sie kann das am besten beantworten.

Die Rolltreppe hinauf, an der Damenkleidung
vorbei. Zwischen Dosendffnern und Gusseisentipfen
steht in der Haushaltswarenabteilung die
Verkéuferin Inge Bisel, 57. In der Hand hil sie
eine Klarsichthiille mit kleinen Zetteln.

ZEIT: Hallo, Frau Bosel, was machen Sie da?

Inge Bosel: Wir fithren 300.000 Artikel, andauernd
steigen die Preise. Ich bin nur noch am Umetikettieren.
ZEIT: Mehr als sonst?

Basel: Ich habe mit 16 Jahren angefangen, hier in der
Porzellanecke zu arbeiten. 41 Jahre. Aber so etwas habe
ich noch nie erlebt.

ZEIT: Wie reagieren die Kunden auf die Inflation?
Bosel: Manche bezeichnen uns als Wucherer, etwa weil
der Preis des Apfelweinglases von 3,29 Euro auf 4,99
Euro erhéht wurde. Das ist in Hessen ein Kulturgut.
Aber alles aus Glas wurde teurer, um bis zu 30 Prozent.

Die meisten Kunden haben aber Verstindnis, wenn ich
es erkldre. Wir machen die Preise ja nicht selbst.

Kundschaft kommt, die Arbeit ruft, Inge Bisel ver-
abschiedet sich.

ZEIT: Frau Steinbrenner, wer macht die Preise, wenn
nicht Sie?

Steinbrenner: Wir kénnen alle Preise hindisch dndern.
Meistens haben wir unverbindliche Preisempfehlun-
gen. Wenn Erhohungen beim Hersteller anfallen, pas-
sen wir die Preise bei uns an.

ZEIT: Profitieren die Produzenten von der Krise?
Steinbrenner: Es gibt bestimmt einige, die diese Situa-
tion ausnutzen. Aber auch die Produzenten kimpfen —
teilweise sind die Rohmaterialien um ein Vielfaches
teurer geworden.

ZEIT: Verdienen Sie nicht auch an der hohen Inflation?
Etwa wenn Sie Waren teurer verkaufen, die Sie bereits
im Vorjahr eingekauft haben?

Steinbrenner: Dass wir noch Ware auf Lager hatten,
wirkte sich kurz positiv aus. Das hat sich aber schnell
wieder ausgeglichen: Da die Produkte beim Nach-
kaufen auch fiir uns teurer wurden und alle Kosten
stiegen, wird das aktuelle Gewinnergebnis nicht das
beste werden. Genau wie bei Corona sind wir die
Verlierer der Inflation.

Die Rolltreppe hinunter, hinein in das Herz des
Kaufhauses: die Abteilung fiir teurere Accessoires.
Zarte Goldkettchen und Ringe liegen in Vitrinen
aus. An der Wand héngen schlichte, pastellfarbene
Handtaschen.

ZEIT: Luxus ist ja offenbar trotz Inflation gefragt:
Prada konnte seine Europa-Absitze im ersten Halb-
jahr 2022 um 89 Prozent erhdhen. Liuft es hier auch
so gut?

Steinbrenner: Beim High-End-Luxus ja. Bei Main-
stream-Ware, etwa einer Handtasche fiir 100 bis 150
Euro, ist es schwieriger. Bei einem groflen Teil unserer
Kunden schligt die aktuelle Situation stirker zu als
bei anderen.

ZEIT: Wire es cine Losung, teurere Marken aufzunch-
men, um auf Reichere zu setzen?

Steinbrenner: Nein. Wir sind ein Kauthaus fiir alle. Wir
haben hier eine Versorgungsfunktion. Natiirlich missen
wir uns weiterentwickeln und auch mal neue Dinge
ausprobieren. Oft ist es aber Bewihrtes, das plotzlich
schwichere Bereiche ausgleicht.

ZEIT: Zum Beispiel?

Steinbrenner: Aktuell verkaufen wir sehr erfolgreich
Koffer und Reisegepick. Die Kunden berichten mir:
Sie verzichten auf so ziemlich alles, aber sie reisen
weiter, fliichten in eine heile Welt. Es gibt weitere
Boom-Abteilungen, ich zeige Thnen eine.

Steinbrenner schreitet voran — und wird gestoppt.
Eine kleine Schlange hat sich vor einer Kasse inmitten
von Wolle, Garn und Bastelbedarf gebilder.

Die Verkdiuferin fehlt. »Ich muss schnell«, sagt
Steinbrenner und iibernimmt die Kasse. Biep, biep,
Liicheln, fertig.

ZEIT: Haben Sie zu wenig Personal, Frau Steinbren-
ner?

Steinbrenner: Wir haben 52 Mitarbeiter, wihrend Co-
rona haben auch wir Personal verloren. Und es wird
immer schwieriger, neue Leute zu kriegen.

ZEIT: Wie wollen Sie das l6sen?

Steinbrenner: Meine Mitarbeiter sind meine zweite
Familie, und natiirlich verdienen sie im Einzelhandel
nicht so viel wie in anderen Branchen. Wir haben trotz
der gestiegenen Kosten die Gehilter angepasst. Vorher
lagen sie im Schnitt bei 2250 Euro, heute 150 Euro
hoher. Ich versuche die Mitarbeiter aber auch zu for-
dern, ihnen Freiheiten zu geben und ihre Arbeit wert-
zuschitzen. Ohne sie wire auch ich nicht erfolgreich.
ZEIT: Und bis dahin springen Sie ein?

Steinbrenner: Klar, das lag auch an der Abteilung, die
ist wichtig. Kurzwaren sind unsere DNA. Das hat
letztens eine Befragung bestitigt. Alles, was wirmt,
Wische oder Socken, lduft gerade auch. Das liegt an
der Angst der Menschen vor einem kalten Winter, die
in anderen Bereichen fiir Flaute im Verkauf sorgt. Aber
auch schon vorher haben wir von Textilien gelebt, be-
sonders Damenkleidung und -wische bringen Geld
ein. Ach, hallo, Brigitte!

Die Stammbkundin Brigitte Spyrka, 64, griifst
[freundlich. Sie ist gekommen, um neue Socken zu
kaufen. »Meine Eltern und GrofSeltern waren hier
schon Stammbkunden«, erziblt sie.

Steinbrenner: 70 Prozent unseres Umsatzes machen
wir durch Stammkunden mit Kundenkarte. Das sind
23.000 Menschen, halb Bensheim. Auch wenn alles
schlechter liuft — durch sie geht es uns verhiltnis-
miflig gut.

ZEIT: Kommen Sie mit diesem Kundenstamm sicher
durch die Krise?

Steinbrenner: Nur wenn die Kunden bleiben. Bald
bringen wir eine App heraus, damit wir noch mehr
Menschen ansprechen. Die kann als Ersatz fiir die
Kundenkarte benutzt werden — und wir konnen mit ihr
personalisierte Werbung ausspielen.

ZEIT: Wie gewinnt man heute neue Kunden?
Steinbrenner: Wir setzen auf Events und auf Marken
fiir junge Leute, machen bei Stadtaktionen mit und ent-
wickeln beispielsweise gemeinsam mit Studenten neue
Konzepte fiir den Eingangsbereich.

ZEIT: Greifen Ihre Strategien?

Steinbrenner: Die Kundenkarten werden mehr. Ins-
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gesamt muss der Einzelhandel die Krisen aber geeint
stemmen: Ich setze mich dafiir ein, dass er mehr Un-
terstiiczung von der Politik bekomme.

ZEIT: Sie sitzen neben groflen Handels-CEOs in einem
Beratergremium des Bundeswirtschaftsministeriums,
engagieren sich in Verbinden.

Steinbrenner: Ich kimpfe fiir das, was ich liebe, auch
wenn meine Arbeitswoche dadurch noch linger wird.
Es ist wichtig, aus der Praxis zu berichten, die Probleme
und Herausforderungen zu benennen.

ZEIT: Mit Erfolg?

Steinbrenner: Die Politik hat uns oft iiberraschend gut
zugehort, etwa bei den Corona-Hilfen. Momentan
klappt das noch nicht so gut. Trotzdem glaub ich: Der
Einzelhandel hat noch viel vor.

ZEIT: Dafiir muss er die Krisen tiberleben — und gegen
Online-Hindler bestehen. Glauben Sie wirklich, dass
Sie gegen Amazon und Co. ankommen?
Steinbrenner: Wir haben selbst zwei Online-Shops.
Allein damit kénnen wir den groflen Rivalen zwar
nichts entgegensetzen, mit der Kombination aus
Online und Handel vor Ort jedoch schon. Einen der
Shops haben wir bei Zalando eingerichtet, da wird
fleiffig online bestellt. Wichtiger ist unser eigener:
Hier sehen die Kunden im Netz, was es gibt — und
kommen dann vorbei, um sich beim Kauf beraten zu
lassen.

Auf dem Weg zum Ausgang, ein Abstecher zu Anna
Sophie, 24. Sie betreut die Kaufhaus-Instagram-
Seite. »Die Zukunft wird gut«, glaubt sie. »Trotz
Krise sehen immer mebr junge und alte Leute
Waren — und seien es nur Handtiicher — auf Insta
und kommen gezielt vorbei.«

ZEIT: Sorgen Sie sich darum, dass die Fugingerzone
und die Innenstadt nach all den Krisen weniger belebt
sind oder gar aussterben?

Steinbrenner: Wihrend der Lockdowns hatten wir uns
grofe Sorgen gemacht, ob die Leute in die Einkaufs-
straf$en zuriickkehren. Seither engagieren wir uns, auch
gemeinsam mit dem Land und der Stadt, gezielt in
die Zentren zu investieren. Die Angst war aber vorerst
unbegriindet: Die Menschen sind ja wieder in die
Innenstidte zuriickgekommen.

ZEIT: Und Sie glauben, das wird auch in Zukunft so
sein?

Steinbrenner: Auf jeden Fall! Die Leute kommen und
sind gerne hier.

ZEIT: Aber sie kaufen weniger.

Steinbrenner: Das stimmt. Dafiir, dass sie in der In-
nenstadt nicht nur spazieren gehen, sondern auch
Geld ausgeben, miissen wir stirker kimpfen denn je.
ZEIT: In Zeiten steigender Preise konnten die Men-
schen entscheiden: Ich kaufe nicht, wo es schon ist,
sondern wo es glinstig ist.

Steinbrenner: Das ist doch keine Entweder-oder-Ent-
scheidung. Die Leute wollen alles: billig im Netz,
schén vor Ort, am besten billig und schon tiberall. Ich
bin mir sicher: Der Marke ist groff genug fiir Kauf-
hiuser und Amazon, trotz aller Probleme.

ZEIT: Was machen Sie, falls sich die Welt und der
Handel irgendwann beruhigen?

Steinbrenner: Kriftig in meine Mitarbeiter investie-
ren, der Fachkriftemangel wird Dauerkrise bleiben.
Das Vordach endlich loswerden. Und ein grofles Fest

feiern.

Das Gesprich fiihrte Felix Leitmeyer
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