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Einzelhandel

Dem Luxus verschrieben

Auch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten setzt Herrenausstatter Lars Braun, dessen
Unternehmen im vergangenen Jahr sein 75. Jubilaum feierte, auf Qualitat — und auf au-

Rergewdhnliche Marketingkonzepte. Von Frank Schlatermund

Seine Anziige sitzen stets tadellos, er wei3 den perfekten Krawattenknoten zu binden, liebt
mafdgeschneiderte Hemden — und Manschettenknépfe sind fur ihn das Tipfelchen auf dem i.
Zu lange Hosen hingegen verabscheut Lars Braun, ebenso wie Tennissocken zum Smoking
oder Sandalen in der Stadt. Der Herrenausstatter und Inhaber des renommierten Hamburger
Traditionshauses Braun, zu dem zwei Filialen in der City gehdren, ist bekannt fiir seinen kriti-
schen Blick, sein Faible fur Eleganz und Stilsicherheit. In seine Geschafte kommt, wer modisch
auf der HOohe sein méchte — und es sich auch leisten kann: Anziige zum Beispiel verkauft
Braun nicht unter 500 Euro, und nach oben hin, so der 38-Jahrige, sei die Preisskala offen.

Seit 1996 steht er an der Spitze eines Unternehmens, das Grol3vater Erich 1933 gegriindet
und das sich seit jeher dem Verkauf ausschlie3lich hochwertiger Kleidung verschrieben hat.
Labels wie Polo Ralph Lauren, Dolce e Gabbana und Salvatore Ferragamo fuhrt Braun ebenso
wie Brunello Cucinelli, Tom Ford und Brioni. Bevor er die Geschafte von Vater Jean tibernahm,
bereitete sich der Junior grindlich vor, wollte sich, wie er sagt, seine Sporen verdienen. Er
machte eine Ausbildung zum Einzelhandelskaufmann, studierte Betriebswirtschaft, ging als
Chefeinkaufer zu Peek und Cloppenburg nach Dusseldorf und zu Ermenegildo Zegna nach
Mailand, um dann, Mitte der 1990er-Jahre, nach Hamburg zurlickzukehren — und sukzessive

den Vater als Firmenchef abzulosen.

Von Anfang an brachte Lars Braun frischen Wind ins Unternehmen, entwickelte neue ldeen,
setzte Impulse. ,Als ich in die Firma einstieg, lief zwar alles bestens®, sagt er, ,trotzdem wollte
ich einiges anders machen als mein Vater.“ Sein Blick richtet sich in die Zukunft mit dem Ziel,
das Angebot zu verfeinern, neue Serviceleistungen zu etablieren und sich von Wettbewerbern
abzuheben: ,Vergleichbar zu sein entspricht nicht dem Anspruch der Zeit.“ Vor allem schaut
Lars Braun nach Italien, das in der Mode schon langst den Ton angibt. Dementsprechend
besteht der Grofdteil seines Sortimentes aus italienischer Designerware, erst kirzlich reiste

gar Luigi Facchini, Schneidermeister bei Raffaele Caruso, aus Parma an, um im Geschaft in
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der Monckebergstralle unter dem Motto ,Handmade in Italy“ persénlich Mal} bei den Kunden

zu nehmen und sie ein wenig an seinem Handwerk teilhaben zu lassen.

Von ihm erfuhren sie zum Beispiel, dass es nicht allein das Tuch sei, das den Preis eines
Anzuges bestimme, sondern in erster Linie dessen Verarbeitung, besonders an Knopfléchern,
Einlage, Kragen und Revers (,Je mehr Handarbeit, desto hoher der Preis®). Oder dass der
Wunsch nach Individualitdt wachse und die Nachfrage nach MafRanziigen steige (,Von der
Wirtschaftskrise splren wir bislang nichts®). Auch berichtete Luigi Facchini von der Caruso-
Manufaktur in Parma, die seit ihrer Grindung in den 1950er-Jahren stetig expandiert (,,Inzwi-
schen verdanken Caruso rund 650 Menschen ihren Arbeitsplatz®). Facchini selbst arbeitet seit
25 Jahren flr das Unternehmen, das sich im Laufe der Zeit weltweit fest im Luxussegment
etabliert hat. Zu den Schneidertagen ,Handmade in Italy”, die Lars Braun regelmafig veran-
staltet, kommt er immer wieder gern: ,Es bereitet mir Freude, den Menschen etwas Uber mei-

nen Beruf erzahlen zu kénnen und ihnen zu erklaren, was einen edlen Anzug ausmacht.”

Das offentliche Interesse an dem auf3ergewdéhnlichen Event ist jedes Mal gro3. Das Konzept:
Die Kunden lernen nicht nur etwas Uber die hohe Kunst des Schneiderns, sondern sie haben
auch die Mdglichkeit, sich einen Malanzug zum Sonderpreis anfertigen zu lassen. ,Normaler-
weise beginnen Anzige von Caruso bei 800 Euro“, sagt Lars Braun. ,Im Rahmen der Schnei-
dertage haben wir sie zum Einheitspreis von 850 Euro verkauft.“ Zweifelsohne lockt das Kun-
den an, die aber auch ohne Sonderpreise zunehmend Mafanfertigung winschen: ,Wir ver-

kaufen inzwischen mehr MaRRanzige als Hemden.*

Obgleich der Wunsch nach Qualitat nach wie vor ungebrochen ist, beobachtet Braun bei den
Verbrauchern eine wachsende Preissensibilitat, die zweifelsohne mit der derzeitigen Wirt-
schaftslage zusammenhangt. Vor allem fir die ,durchgebrannten“ Marken, also jene, die ihre
Produkte zu exorbitanten Preisen anbieten, erwartet er Probleme. Die Frage, ob es denn un-
bedingt immer ein Anzug fur 4.000 Euro oder mehr sein musse, stellten sich, so Braun, zu-
nehmend mehr Kunden. ,Raffaele Caruso ist nur ein Beispiel daflir, dass Luxus auch etwas

gunstiger zu haben ist.”

Dennoch gesteht der Unternehmer ein, dass der Einzelhandel seine heutigen Preise nur auf-
grund der Euro-Einfiihrung habe durchsetzen kénnen: ,Die Preise von heute waren zu Zeiten
der D-Mark niemals mdglich gewesen.“ Allerdings seien es in der Textilbranche weniger die
Einzelh&ndler, die an der Preisschraube drehten, als vielmehr die Lieferanten. ,Die haben bei
der Wahrungsumstellung ganz schén zugelangt.“ Obwohl es dem traditionsreichen Herren-

ausstatter, der sich auch weit iber Hamburgs Grenzen hinaus einen Namen gemacht hat, trotz
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wirtschaftlich angespannter Zeiten sehr gut geht, will sich Lars Braun nicht auf den Lorbeeren

der Vergangenheit ausruhen: ,Tradition mussen Sie sich erarbeiten — jeden Tag aufs Neue.”
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