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Früherkennung beugt Schäden vor
ErfolgreicheDiebstahlvorbeugung.HäufigeTricksbeimWarenklau imEinzelhandel. VonHans-Günther Lemke, Training fürFührungundVerkauf,PortaWestfalica

D ie Ladendiebe machen auch vor
der „grünen Branche“ nicht halt.
2008 wurden in Deutschland Wa-

renimWertvonübervierMilliardenEuro
gestohlen. Dabei werden die Ladendiebe
und Betrüger immer kreativer, professio-
nellerundleiderauchgewalttätiger.

Hierbei ist jeder Inhaber und jede Füh-
rungskraft eines Geschäftes gefordert,
seine Mitarbeiter auf der Verkaufsfläche
immer wieder über Verhaltensmuster,
Tricks oder auch Erkennungsmerkmale
möglicherDiebezu informieren.

Auch wird heute zumindest in größe-
ren Gartenfachgeschäften immer mehr
auf elektronische Warensicherung, bei-
spielsweise mit einer Videoüberwa-
chungsanlage, gesetzt, was sicher auch ei-
ne gute „Abschreckung“ für potenzielle
Diebe und Betrüger ist. Wer diese techni-
schen Möglichkeiten nicht einsetzen will,
muss umso mehr mit seinen Mitarbeitern
regelmäßigüberdieseProblematikreden.
Denn das beste Rezept, um einem Dieb-
stahl und anderen Betrügereien entge-
genzuwirken, ist immer noch der auf-
merksameMitarbeitervorOrt.

Da die meisten Diebe „Gelegenheits-
diebe“ sind, das heißt wir haben hier we-
niger mit Profis zu tun, sondern mit ganz
„normalen“ Kunden (häufig auch
Stammkunden, die mit Namen bekannt
sind), die hin und wieder etwas „mitge-
hen“ lassen und sich der Straftat oder der
Auswirkungen, wenn ein Diebstahl ent-
decktwird,nichtbewusst sind.

Jedoch liegt hier auch die Chance, diese
Diebe im Gartenfachgeschäft, leichter zu
erkennen, weil diese Personengruppe
auch unter einer gewissen Anspannung
steht und sich meist anders oder auch auf-
fälligerverhält, alsderehrlicheKunde.

Wie erkenne ich
einen möglichen Dieb?
Bei Personen mit folgenden Verhaltens-
weisen haben sie es mit großer Wahr-
scheinlichkeit mit potenziellen oder
möglichenLadendiebenzutun:
�Kunden, die sich vorsichtig nach allen

Seiten umschauen und unauffällig
wegschauen.

�Kunden vermeiden möglichst den di-
rekten Augenkontakt und gehen Ver-
kaufsmitarbeiterngezieltausdemWeg.

�Kunden stellen sich so hin, dass nicht
gesehen oder bemerkt werden kann,
wassie tun.

�Unruhiges und misstrauisches Beob-
achten von Käufern und Verkäufern
(derehrlicheKundeinteressiertsichfür
die Wareundnicht fürseinUmfeld).

�Der Kunde kommt oft an dieselbe Ver-
kaufsstelle oder zur selben Warengrup-
pe zurück, kauft jedoch nichts, sondern
hält sich auffällig lange in einem be-
stimmtenBereichauf.

�Kunden öffnen und schließen häufiger
alsnormalüblichihreMantel-oderJak-
kentaschen. Hier könnte es möglich
sein, dass beispielsweise Ware versteckt
wird.

�Langes, eingehendes Betrachten der
WareundInteresse fürdieunterschied-
lichsten Artikel, die in die Hand ge-
nommenwerden,häufigaberauchwie-
der zurückgelegt werden. Sinn und
Zweck ist das Warten auf eine günstige
Gelegenheit,dieWarezu„verstecken“.

�DerKundestehtbeispielsweiseamKer-
zenregalundgehtnachdemervoneiner
Verkäuferin angesprochen wird, sofort
weg.

�Vorsicht bei Ablenkungsmanövern!
Wirken bei einem Diebstahl mehrere
Personen zusammen, kann häufig fol-
gendes Verhalten beobachtet werden:

Ladendetektivbei derAuswertungderMonitore ineinemKaufhaus. Foto: Imago

Der Versuch, sich gegenseitig abzu-
schirmen, so dass von einem Verkaufs-
mitarbeiternichterkanntwerdenkann,
was„vorsichgeht“.Mindestenseineder
Personen hat die Aufgabe, das Ver-
kaufspersonalabzulenken.

�Benutzung von Hilfsmitteln (beispiels-
weise präparierte Taschen, Mäntel mit
tiefenTaschen,Kinderwagen).

�Mehrere Kunden geben sich beispiels-
weise Zeichen auf bestimmte Waren
oder auf bestimmte unübersichtlichere
Bereiche oder Türen (möglicher
Fluchtweg).

�Eine Gruppe von mehreren Kunden
versucht, das Verkaufspersonal in ei-
nen Eckbereich, beispielsweise bei den
Blumenaufbauten oder in das Lager
wegenbesondererWünschezuführen.

Wie schon erwähnt, sollten alle Mitarbei-
ter in einem Gartenfachgeschäft auch die
Tricks kennen, die am häufigsten ange-
wandtwerden.

DieeinfacheundgebräuchlichsteMe-
thode: Die Ware verschwindet direkt in
der Einkaufstasche, in großen Mantelta-
schen oder weiten offenen Jacken. Diese
einfache Methode kommt in über 90 Pro-
zent der Fälle zum Tragen. Es ist beson-
ders darauf zu achten, wenn ein Kunde im
wärmeren Frühjahr oder sogar im Som-
mer mit einer dicken Jacke oder einem
Mantelbekleidet,dasGeschäftbetritt.

Der „Trojanische Pferd“-Trick: Ein
wirklich professioneller Trick. Eine offe-
ne,präparierteHandtaschewirdaufeinen
Warenstapel gestellt. Der Ladendieb
täuschtvor,etwasinderTaschezusuchen.
InWirklichkeitöffneterdie imBodender
Tasche eingelassene Klappe und zieht die

unter der Tasche befindliche Ware in die
Tasche.

Der „Ablenkungstrick“: Es handelt
sich dabei um eine Methode, die gerne
beim Ladendiebstahl durch mehrere Per-
sonen angewandt wird. Während eine
Person die Aufmerksamkeit des Ver-
kaufspersonals auf sich lenkt, begehen in
der Zwischenzeit die Komplizen den
Diebstahl. Beispiel aus der Praxis: Eine
Person lässt sich Blumen als Geschenk
einpacken, so dass der Mitarbeiter abge-
lenkt ist.

Der „Verwirrtrick“: Der Ladendieb
verwickelt mehrere Mitarbeiter in ein
Verkaufsgespräch und lenkt somit die
Aufmerksamkeit auf sich. Derweil kann
sich ein Komplize im Geschäft als Dieb
betätigen. Hier ist es unbedingt erforder-
lich, dass sich der Verkaufsmitarbeiter
sofort Unterstützung durch einen zusätz-
lichen Mitarbeiter holt, wenn er „Ver-
dächtiges“ bemerkt oder ein „ungutes“
Gefühl hat.

„Umpacken“: Diese Methode sei an ei-
nem einfachen Beispiel erläutert: An der
Kasse bezahlt der Kunde ein Pflanzen-
schutzmittel für 5,99 Euro. Im Karton be-
findet sich jedoch ein wesentlich teuere-
res Schutzmittel. Dieser Trick wird auch
bei vielen anderen Waren, die im Karton
verkauftwerden,angewandt.

Der„Kinderwagentrick“:EinKinder-
wagen ermöglicht es, eine große Anzahl
gestohlenerWarezuentwenden.DieAus-
rede des Ladendiebs bei Überführung
„dasmussderKleinewohleingestecktha-
ben“ erschwert die Beweislage, da Min-
derjährige nicht strafbar sind. Hier gilt es,
die ertappte Mutter oder den ertappten

VaterdeutlichaufFolgeneinesDiebstahls
oder dessen Versuch aufmerksam zu ma-
chen. Die Personalien sollten auf jeden
Fallvermerktwerden.

„Gebrauchte Kassenbons“: Häufig ist
festzustellen, dass Kunden ihre Bons an
derKasseliegenlassen.Miteinemsolchen
Bon kann ein Dieb „einkaufen“ gehen. Er
sucht nach den eingetippten Preisen die
Waren aus und packt sie in seine Tasche.
Zur Tarnung wird noch ein zusätzliches
kleines Teil gekauft, das er „vorher verges-
sen hatte“. An der Kasse wird nur noch
das neue Teil bezahlt und der Kassenbon
als Legitimation für die anderen Waren
vorgelegt. Deshalb immer aufmerksam
und bei Kassenmitarbeiterwechsel nach-
fragen.

„Ineinanderpacken“: Hohlkörper, wie
gekaufte Abfalleimer oder Plastikkörbe
werden mit gestohlener Ware aufgefüllt.
DieserTrickwirdauchhäufigfürKleinar-
tikel ( Sämereien oder Kleingartenwerk-
zeuge) angewandt. Hier ist die Aufmerk-
samkeit der Kassenmitarbeiter besonders
gefordert.

„Aufeinanderpacken“ mit dem Ein-
kaufswagen: Ein Beispiel aus der Praxis
verdeutlicht diese Methode: Neben den
Waren, die im Einkaufswagen sind, be-
findet sich auf der unteren Abstellfläche
ein sperriger, schwerer Artikel (beispiels-
weise Blumenerde). Aufgrund des Ge-
wichts wird die Erde beim Kassiervor-
gang nicht aufs Band gelegt. Somit entge-
hen der Kassiererin beispielsweise die
unter der Erde flach liegenden Garten-
fachzeitschriften. Der Kassenmitarbeiter
sollte zumindest eine genaue Blickprü-
fung machen.

„Die soziale Tour“: Hierbei hoffen die
TäteraufdassozialeEmpfinden.Dienette
jungeFraumitdemeingegipstenArm,die
Mutter mit dem Kleinkind, der junge
Mann im Rollstuhl oder auch Kinder ge-
hen aus dem Geschäft geschickt zum war-
tenden Vater am Auto auf den Parkplatz.
Oder die alte Dame, die aus Vergesslich-
keit wieder das Geschäft verlässt, um ihr
Portemonnaie zu holen. Hier ist es wich-
tig, besonders auf Auffälligkeiten im Ver-
haltenbeimAnsprechenzuachtenundzu
prüfen,obderKundeTaschenbeisichhat.

„DerZusatzkauf “: Der Diebstattet die
von ihm ausgewählten Artikel, beispiels-
weise Elektrogartengeräte, Lampen mit
Zusatzartikeln aus, beispielsweise Glüh-
birnen oder Batterien, die im Preis nicht
mit enthalten sind. Hierbei sind alle Kas-
senmitarbeiter immer wieder zu infor-
mieren, welche Zusatzartikel wie unter
anderem Batterien oder Glühbirnen in
den angebotenen Verkaufsartikeln mit
enthaltensind.

Der „Zeitschrift in Zeitschrift-
Trick“?:EinebeispielsweiseteureGarten-
fachzeitschrift oder ein anderer teuerer
Artikel wird in eine wesentlich günstigere
Zeitschrift gesteckt. Hierbei ist immer die
Aufmerksamkeit der Kassenmitarbeiter
gefordert,dieseszukontrollieren.

Der „Helm-Trick“: Der „Kunde“
kommt mit einem Motorradhelm oder
auch einem Fahrradhelm in das Geschäft
und steckt, wenn wer nicht beobachtet
wird,Kleinartikel indenHelm.Hierbei ist
Aufmerksamkeit geboten, wenn dieser
"Kunde" nichtauf den ersten Blickals Mo-
torradfahreroderalsFahrradfahrerzuer-
kennenist (fehlendeMotorradjacke).

Der „Deponier-Trick“ – meist zwei
Personen: Eine Person nimmt zwei oder
mehrere Teile mit in den Außenbereich
des Gartencenters und versteckt dort ei-
nen Artikel, beispielsweise unter einen
großen Terrakotta-Topf, den eine zweite
Person dann kurz danach mitnimmt
(stiehlt). Deshalb ist der Außenbereich
immerbesonders im„Auge“zubehalten.

Der „Umetikettier-Trick“: Häufig las-
sen unachtsame Mitarbeiter Preisaus-
zeichnungsgeräte im Geschäft liegen.
Dies kann dann leicht von Betrügern ge-
nutzt werden, sich die Preise „selbst zu
machen“. Die Preisauszeichner sind heut-
zutage selbst für Laien leicht zu benutzen.
Alle Preisauszeichnungsgeräte in einem
Geschäft sollten immer verschlossen und
nur für Verkaufsmitarbeiter zugänglich
sein. Bei dieser Straftat handelt es sich um
Betrug. Auch in der Praxis häufig: Bei
Pflanzen werden Preisetiketten einfach
vertauscht. Billiger Preis auf teure Pflan-
ze.HiersinddieMitarbeiter immeraufge-
fordert, wenn sie Preise nicht genau wis-
sen,beieinemKollegennachzufragen.

Der „Regenschirm-Trick“: Der Re-
genschirmbietetdenVorteil fürdenDieb,
dass er nicht geöffnet werden muss. Vor-
beugung: Schirmständer für die Kunden
am Eingang. Ansonsten hilft nur, den
Kunden mit dem Schirm sehr genau zu
beobachten.

DerTrickimAußenbereich:Einleider
sehr häufiger Trick ist es, dass Diebe ent-
wendete und unbezahlte Waren über den
Zaun im Außenbereich werfen, die eine
zweite Person aufnimmt. Deshalb ist es
besonders wichtig, dass Zäune oder Ab-
sperrungen in Außenbereichen zumin-
dest etwa drei Meter hoch sind und keine
Ware so gestellt wird, dass Diebe darauf
kletternkönnen,umdannWarendarüber
zu werfen. Auch sollten Mitarbeiter
mehrmals am Tag den Außenbereich auf
„Auffälligkeiten“ kontrollieren. Mehr un-
ter www.lemke-training.de. �
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