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MEHRUMSATZ IN NEU-ULM. 
Gold Heinrich musste 2022 seine Filiale im Blautalcenter in Ulm schließen, weil das Center zum Großteil 
in Wohnungen umgewandelt wird. Mit Unterstützung von Walter Lehmkühler gelang es, im Rahmen des 
Räumungsverkaufs die Kundschaft komplett in das zweite Geschäft in Neu-Ulm mitzunehmen.

DIE KUNDEN MITNEHMEN
DEN GUTEN RUF ERHALTEN

D
ie Ausgangssituation war denkbar 
ungünstig: Erst im Februar 2022 
waren die Mieter des Blautalcen-
ters informiert worden, dass das 

Einkaufszentrum in Zukunft nur noch rund 
ein Fünftel seiner Fläche behalten wird. Der 
Rest soll in Wohnungen umgewandelt wer-
den. Zwar hatte es schon vorher aufgrund von 
Corona Leerstände in dem Center gegeben, 
„aber ich hätte nie damit gerechnet, dass quasi 
dichtgemacht wird,“ sagt Hanns-Peter Ahrens, 
Geschäftsführer von Gold Heinrich. Zumal das 
Center erst vor wenigen Jahren mit großem 
Aufwand renoviert worden war. 

Gold Heinrich in der Glacis-Galerie 

konnte seinen Umsatz fast verdoppeln. 

Gezielte Kommunikation während des 

Räumungsverkaufs in seinem anderen 

Geschäft im Blautal-Center hatte dafür 

gesorgt, dass dessen einstige Kunden 

jetzt im Glacis-Center kaufen.

Mit seinem Geschäft in den künftig eher küm-
merlichen Rest der künftigen Einkaufsfläche 
zu ziehen, war für ihn keine Option: „Was üb-
rig bleibt kann man nicht mehr als Center be-
zeichnen,” so Hanns-Peter Ahrens: „Dort wird 
es keine Laufkundschaft geben, auf die man als 
Center-Juwelier aber angewiesen ist.”

Der Fachhändler weiß, wovon der spricht: 
Er betreibt seit mehreren Jahren auch in der 
Glacis-Galerie ein Geschäft gleichen Namens. 
Das war jetzt die Chance, zugleich aber auch 
die Herausforderung. Nach der Information 
der Betreiber galt es, schnelle Entscheidungen 

zu treffen – zumal der Mietvertrag Ende Juni 
2022 auslief. Nach dem Motto: Lieber ein Ende 
mit Schrecken als ein Schrecken ohne Ende, 
beschloss Hanns-Peter Ahrens seine Filiale im 
Blautalcenter in Ulm aufzugeben und sich voll 
und ganz auf sein Geschäft in der Glacis-Gale-
rie in Neu-Ulm zu konzentrieren. 

Eine Herausforderung in mehrfacher Hinsicht: 
Zum einen musste die Filiale im Blautalcenter 
in Rekordtempo geräumt werden. Zum ande-
ren galt es mit dem Räumungsverkauf in dem 
einen Geschäft nicht den Ruf des anderen zu 
schädigen – und möglichst viele Kunden dort-

hin „mitzunehmen”. Um es vorwegzunehmen: 
Beides gelang mit Unterstützung der Unter-
nehmensberatung Walter Lehmkühler hervor-
ragend. „Der Räumungsverkauf war Bombe,” 
bringt es Hanns-Peter Ahrens auf den Punkt: 
„Schon allein aufgrund des Zeitdrucks hätten 
wir das ohne Lehmkühler nie realisieren kön-
nen.”

Bedenken hatte Hanns-Peter Ahrens im Vor-
feld durchaus. Und zwar nicht weniger. Wür-
de es gelingen, dass der Räumungsverkauf im 
einen Geschäft keine negativen Auswirkungen 
auf das gleichnamige Geschäft im anderen Ein-
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Der Räumungsverkauf mit 

Hilfe von Walter Lehm-

kühler musste im Bautal-

center in Rekordzeit über 

die Bühne gehen. Und das 

gelang ausgesprochen 

erfolgreich.
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Am Ende
zählt der Erfolg.
Sonderverkäufe/Räumungsverkäufe

Walter Lehmkühler GmbH · Büddinghardt 2 · 58135 Hagen
Tel: 0 23 31 - 377 60-0 · Fax: 0 23 31 - 377 60-20

Rufen Sie uns gerne unverbindlich an. Mobil: 0 170 - 80 19 314

 bis zu 1,5 fache Jahresumsätze

 Garantierte Umsätze

 Betriebswirtschaftliche 
 Auswertung

 Optimierte Gewinnmarge

 Nachfolgereglung

 Realisierung kompletter 
 Warenlager

www.lehmkuehler-consulting.de

Walter Lehmkühler Consulting ist seit über 20 Jahren marktführend in der Uhren- und 

Schmuckbranche für Räumungsverkäufe, Sonderverkäufe und Change Management. 

Gemeinsam mit Ihnen erarbeiten wir Lösungen, die konkret auf die Bedürfnisse Ihres 

Unternehmens zugeschnitten sind und begleiten Sie bei der Umsetzung.

kaufscenter hätte? Schließlich sind die beiden 
Gold Heinrich-Stores nur wenige paar Auto-
minuten voneinander entfernt – allerdings auf 
zwei Seiten der Donau.
 
Eine wichtige Vorgabe: Denn der gute Ruf ei-
nes Einzelhändlers ist für seinen Erfolg immer 
wichtiger. Laut einer Studie des EHI Retail Ins-
tituts sind 82 Prozent der Geschäftsführer und 
Kommunikationsverantwortlichen im Handel 
der Meinung, dass der Einfluss von Reputation 
auf den wirtschaftlichen Erfolg des Geschäfts 
zunimmt. Für ein Fünftel der Einzelhändler 
ist Vertrauen der wichtigste Faktor für die gute 
Reputation, weil es eine wichtige Orientie-
rungshilfe bietet. In der Schmuck- und Uhren-
branche ist dieser Faktor sogar weitaus höher 
anzusetzen, weil es um wahre Werte geht, die 
erworben werden. 

Die Theorie der Studie zeigt, wie wichtig es 
in der Praxis war, dass der gute Ruf von Gold 
Heinrich keinesfalls durch die Schließung der 
Filiale im Blautalcenter leidet. Auch dies ge-
lang. Das Profi-Team von Walter Lehmkühler 
konnte den Räumungsverkauf nicht nur ad 
hoc durchziehen. Die Ware konnte auch kom-
plett ausverkauft werden. Der Erfolg des Räu-
mungsverkaufs hat Hanns-Peter Ahrens nicht 
nur angesichts der Kürze der Zeit positiv über-
rascht. Zuerst sei er auch skeptisch gewesen, ob 
die geringen Rabatte, die Lehmkühler empfahl, 
den gewünschten Erfolg zeigen würden. Sie ta-
ten es.

Die Chance, dass Hanns-Peter Ahrens auch 
Ware in sein Geschäft im Glacis-Center hätte 
mitnehmen können, musste er gar nicht nut-
zen :„Bis auf einige wenige Ladenhüter, die sich 
im Laufe von 25 Jahren eben ansammeln, und 
ohnehin reif zum Einschmelzen waren, blieb 
nichts übrig”. Im Räumungsverkauf ging so-
gar manches, was vorher überhaupt nicht lief. 
Dafür hat Hanns-Peter Ahrens ein besonders 
anschauliches Beispiel. Schon fast ein Jahr vor 
der Räumung hatte er seine restlichen Calvin 
Klein-Uhren, um die Hälfte reduziert. Ge-
bracht hat es kaum etwas: „Im Rahmen des 
Räumungsverkaufs aber war das Display nach 
vier Tagen leer.” 

Die intensive Werbung für die Räumung hat 
sich nicht negativ auf das zweite Geschäft im 
Glacis-Center ausgewirkt – nicht einmal in der 
Zeit des Ausverkaufs. „Wir hatten dort tatsäch-
lich nur ein, zwei Mal die Frage, ob es bei uns 
Rabatte gäbe”. Ansonsten sei die Räumung für 
die Kunden angesichts der Situation des Blau-
talcenters gut nachvollziehbar gewesen. 

Das wichtigste aber: Der gute Ruf von Gold 
Heinrich hat nicht gelitten. Auch Dank klarer 
Kommunikation – werblich wie persönlich: 
„Wir haben jedem Kunden gesagt, dass es sich 
jederzeit an unser Geschäft in der Glacis-Ga-
lerie wenden kann, wenn es Probleme gibt”. 
Ein Dreivierteljahr nach der Räumung kann 
er eine hervorragende Bilanz ziehen: „Unsere 
Kunden aus dem Blautalcenter konnten wir ei-
gentlich alle in die Glacis-Galerie mitnehmen”. 

Der Umsatz in der Glacis-Galerie habe sich 
dadurch fast verdoppelt, wogegen die Kosten 
durch den Betrieb nur noch eines Geschäfts 
deutlich gesunken sind. 

So hat sich die denkbar ungünstige Ausgangs-
situation der aufgezwungenen Schließung ei-
nes Standorts zu einer Erfolgsgeschichte ent-
wickelt. 

Die Geschäftsleitung von Gold Heinrich: 

Kerstin Ahrens, Hanns-Peter Ahrens und 

Heike Heinrich. 
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