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Wie oft muss ich
renovieren?

Dass die eigene Buchhandlung auch optisch gut aufgestellt ist, wird in Zeiten wachsender Konkurrenz
und steigender Kundenanspriiche immer wichtiger. Gerade jetzt fehlen aber die finanziellen Mittel?
Auch kleine Losungen kinnen Grofies bewirken

ann, bezichungsweise in

welchen Abstinden muss

ich eigentlich meine Ge-

schiiftsriiume renovieren? Es
hat seine Griinde, warum diese Frage im-
mer Glter gestellt wird: Sucht ein Filialist
nach einem neuen Standort, gehort der
Blick in die bestehenden Buchhandlun-
zen vor Ort zum Ersten, was er tut,

WLeige mir, wie du aussichst und ich sage
dir, wie du aufgestellt bist”, licbe sich mit
einem abgewandelten Spruch sagen, Karl
Holzer, Vertriebsleiter der Firma Ganter
Ladenbau, bestiitigt: . Man nimmt es einem
JLeader’ nicht ab, wenn er nicht im ak-
tuellen Outfit erscheint.”

Also, wie oft muss ich umgestalien? Zu
dieser Frage gibt es gute und schlechte
Machrichten. Eine schlechte Nachricht lau-
tet: Die Frage lidsst sich pauschal nicht be-
amworten. Die gute Nachricht: Statistisch
gesehen haben sich die Zyklen fiir die Re-
novierung ermneut um eineinhalb Jahre ver-
lingert, meldete das Euro Handelsinstitut
(EHI) in der Studie ,.Laden Monitor 2004
bereits im letzten Jahr. Im Non-Food-Be-
reich renovieren Geschiiftsinhaber durch-
schnittlich alle achteinhalb Jahre ihre
Liden.

Allerdings: Zyklen sind heute nicht mehr
besonders aussagekriiftiz. Nach Einschiit-
zung von Claudia Horbert, Autorin der
EHI-Studie, spiegelt die Zahl 8.5 cher ein
wirischaftliches Problem wider: , Umsatz-
verlusie, eine anhaltend angespannte Er-
tragslage aulgrund des immer intensiveren
Preiswettbewerbs, eine Verschlechterung
der Abschreibungssitze und die Knappheit
der Finanzmittel, bezichungsweise auch
die schwierigere Kreditversorgung, insbe-
sondere bei mittelstindischen Handels-
unternehmen® - all dies sind Faktoren, die
nicht gerade dazu ermuntern, Geld in eine
neue Einrichtung zu stecken. Die Investi-
tionsquote sei von 2,9 Prozent im Jahr 2000

auf 2,3 Prozent im Jahr
2003 gefallen, so Horbert
weiter.

Diie Statistik ist eben nur
ein Mittelwert des Markt-
geschehens, Sie wird auf
Basis der Renovierungsar-
beiten der Ladenbauer er-
stellt, Sie versteckt, dass
lingst eine Schere aufge-
gangen ist: Einige inves-
tieren immer weniger und
andere immer mehr,

»~Das Gros unserer Auf-
triige besteht darin, neue
Fliichen einzurichten, der
Anteil der Umbauten ist in
den letzten Jahren gesun-
ken®, beschreibt bei-
spielsweise Ladenbauer
Matthias Kreft, einer der
beiden Geschiifisfiihrer
von Kreftbriibach, die Si-
tuation, Frither sei hiiufi-
ger umgebaut worden, die
Investitionsbereitschaft
habe deutlich nachgelas-
sen, jedoch: ,.Die Filialis-
ten investieren stark.”

Was nach Yolkswirt-
schaft klingt, hat erhebli-
che Auswirkungen auf den
Ladenbau. Denn: ,.Die Fi-
lialisten bestimmen die
Trends™, sagt Horbert. Die
Kunden erwarteten so et-
was Ahnliches wie beim
Filialisten, wollten aber
auch eine individuelle An-
sprache. Dviesen Spagat gilt
es Zu meislen.

Doch allzu schlicht darf
das auch nicht gesehen
werden. ..Die GroBen ha-
ben ihre eigenen Konzep-
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Beispiel Buchhandlung Halderlin, Laufen: Aus alt mach
umzog, konnten 80 Prozent der (ber zehn Jahre alten Ein-
stammt vorn Ladenbauer Trend, der auch die Aufarbeitung
arrangiert und um farbige Elemete erweitert, entsteht der
Buchhandiung. Meu gebaut werden musste nur der Kassen-
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te, es gibt auch immer wieder Kleine, die
mit individuellen Losungen auf sich auf-
merksam machen™, 50 Dominikus Gehrigk,
Vertriebsleiter bei der Ladenbaufirma
Trend.

Trotz der geringen Investitionen sind
Trends und Inszenierungen viel kurzlebi-
ger geworden. Wer sich zur Zeit neu ein-
richtet, fiir den gilt, was Horbert ermittelt
hat: ,.Die Ladeneinrichtung wird in Zukunft
noch stirker aus weitgehend standardi-
sierten Produkten bestehen, die durch fle-
xible Komponenten jederzeit problemlos
dem jeweiligen Priisentationsanlass ange-
passt werden kinnen.™ Mit anderen Wor-
ten: Umstellen ist gefragl., um immer

neu — als die Buchhandlung Hélderlin
richtung mitgenommen werden. Sie
tbernahm. Im neuen Grundkonzept
Eindruck einer neu eingerichteten
tisch.

wieder neue Akzente selzen zu kiinnen.

Die gute Nachricht lautet also: Es ist kein
Stigma, aus seiner alten Ladeneinrichiung
mehr zu machen. Im Gegenteil: Das erhisht
die Reaktionszeiten und span Kosten. Und
so rundet sich das Bild: Neben den volks-
wirtschaftlichen Griinden hat auch die Mo-
dultechnik im Ladenbau wiederum dazu
beigetragen, dass die Zyklen linger ge-
worden sind, so Horbert,

Die schlechte Nachricht: Umbau muss
immer fter geschehen. . Die Uberpriifung
des Ladenkonzepts ist ein stindiger Pro-
zess™, sagt Gehrigk. Seine Firma hat sich
auf den Spagat zwischen Langlebigkeit und
Flexibilitit spezialisicrt. Das Markenzei-
chen von Trend ist der Ladenbau mit Voll-
holzplatten in Fichte oder Birke. Gehrigh:
LDie normale Lebensdauer unserer Ein-
richtungen betriigt 15 Jahre.™

Auch wenn sich das Geschiiftskonzept
einmal villig verdindern sollte, ist das fiir
die Ladenbauer kein Problem. Alte Teile
kénnen weiterverarbeitet werden, neue
Farben kiinnen neue Akzente setzen, Zur
Mot wird eine Einrichtung zurlickgenoms-
men und bei einem Existenzgriinder wie-
der neu verbaut. Vorteil des Naturholzes:
»Die Einrichtung sieht nicht so schnell
abgenutzt ans und lisst sich besser pfle-
gen.”

Karl Holzer sicht die Zvklen der Ein-
richiung einer Buchhandlung auch in Re-
lation zu Grofe und Positionierung am
Markt: .. Wer zu den Top Ten gehiirt und
iiberregional titig ist, der tut gut daran, spi-
testens alle fiinf Jahre seine Erscheinung
im Hinblick auf den Ladenbau zu priifen.
Desgleichen gilt fiir die Platzhirsche am
jeweiligen Standort. Wer diesen Druck der
Fithrungsposition in der Branche oder in
der Region nicht aushalten muss und sich
mit dem allgemeinen Richtmall von
Atmosphiire und Funktionalitiit seine
Marktposition erhalten kann, dessen Buch-
handlung hat bis zu weiteren fiinf Jahren
Zeit filr eine zeitgemiibe Anpassung.”

Die wiederum miisse nicht immer die
Komplettrenovierung umfassen. so Holzer
weiter, sondern kdnne, in Abhiingigkeit
von der Qualitit der Grundkonzeption,
auch aus einem partiellen Facelifting be-
stehen, das ,.bei iiberschaubaren Kosten
neue Frische bringt, Interesse bei den Kun-
den weckt, Wertschiitzung zeigt und Zeit-
nithe vermuttelt™.

Fiir Walter Stiihler, Vertricbhsleiter bei
Umdasch, hat das Ausrichten nach Zy-
klen scheinbar fast ganz ausgedient. Was
erst mal nach einer schlechten Nachricht
klingt, denn damit schwindet jede Pla-
nungssicherheit. Gut daran jedoch ist die
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Unsere Literatur
seit 120 Jahren.
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Fir kleine Buchhandlungen.
Fur groBe Buchhandiungen.
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Beispiel Buchhandlung Glas, Marktoberdorf: \on der Abstellecke zur
Horbuchabteilung = links ist die Ecke unter der Treppe des Ladengeschafts zu sehen,
wie sie die Buchhandlung Glas vom Viormieter iibernahm. Ladenbauer Trend flgte sie
ins Gesamtkonzept der Buchhandlung ein, hellte sie auf und versah sie mit farbigen
Akzenten. Heute gehdrt sie derm Horbuchbereich.

Einschiitzung, die er folgen lisst: . Bei ei-

ner inhabergefiihrien Buchhandlung spielt

die Persiinlichkeit des Buchhiindlers eine
ganz grofle Rolle. Solche Liden haben ei-
nen langen Zyklus.*

Dioch dasg ist kein Grund, sich zurickzo-
lehnen. . Wie der Laden aussehen muss,
hiingt vom Umfeld ab®, so Stithler. ,.Wie
sieht es bei den Mitbewerbern aus, bin ich
in einem Einkaufscenter oder in einer Ein-
kaufsstrale? Der Auftritt muss sich auch
mit dem Umfeld veriindern.”

Fiir ihn ist Januar die beste Zeit fiir ei-
nen Check. ..Gehen Sie in dieser dunklen
Jahreszeit einmal die Stralle entlang und
laufen an Ihrem Geschiift vorbei”, emp-
fichlt Stiihler. Dann nennt er die Fragen,
die sich stellen: L.Ist das Geschiift erkenn-
bar, hebt es sich heraus? Wie 151 das Licht-
niveau? Hat es eine Botschaft? Und dann,
wenn Sie den Laden betreten: Wie ist der
Bodenbelag? Gibt es Barrieren? 1st das un-
gehinderte Betreten des Geschiiftes mig-
lich? Wie iibersichtlich ist es™

Dazu gibt es einige wichtige Trends zu
beachten:

* Beleuchtung: ,.Die richtige Ausleuch-
tung wird in Zukunft noch wichtiger”,
sagl Horbert. Dabei ist es ratsam, sich
vom Beleuchter beraten zu lassen. ..In-
zwischen gibt es viele Mdglichkeiten,
die Kosten unter Kontrolle zu halten™, so
Horbert.

* Inspiration: Wer es extrem haben will,
der schaut dort nach, wo die Trendsetter
sitzen und das ist flir die meisten die Tex-
tilbranche. ,,Das lisst sich nicht genau-
s0 auf den Buchhandel iibertragen, denn

dort ist nicht moglich, was im Schuhge-
schiift praktiziert wird, wo auf groBen
Flichen nur hundert paar Schuhe pri-
sentiert werden”, sagt Kreft. Gleichwaohl
biete der Blick in die andere Branche vie-
le Anregungen

Klarheit und Ubersichtlichkeit: Der
Trend geht klar zu mehr Ubersichtlich-
keit im Laden. Horbert:  Flichenerwei-
terung, aber nicht mehr Ware®, laute das
Motto der GroBen. .Auf kleinen Flichen
finden sich die Leute vor lauter Ware oft
nicht zurechi. Lieber zehn bis 20 Prozent
weniger auslegen”, empfichlt Krefi
Orientierung schaffen: Hier liegt eine
Chance fiir Kleine. Es gelte das Prinzip
Discounter, so Horbert. Durch bewusstes
Weglassen schafft der Discounter Orien-
tierung fiir den Kunden. Wer Mut hat,
signalisiert seinen Kunden: Mein Sorti-
ment ist klein, aber mehr braucht man
auch nicht.

Mit dem Kunden denken: Der Kunde
wolle sich heute schnell und leicht selb-
stindig zurechtfinden, so Horbert
Deswegen gilt: Kundengerechte Wa-
rensortierung, die ihm Zeit spart. Gro-
Be kiinnen . Themenwelten” schaffen,
indem an bestimmten Punkten eine be-
stimmte Ware liegt, die auch optisch
mit Fotos und Bildern herausgehoben
wird. Stehen die Bestseller an der rich-
tigen Stelle? Sind die Warengruppen
mit den aktuellen Themen schnell zu
finden?

Wegefiihrung: Enge Laufwegefithrung
und Giinge sind der Schnee der 90er Jah-
re. Wenn schon Giinge niftig sind, dann
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miissen sie breit sein und Freiheit ver-
mitteln,

Kulissenarchitektur im Ladenbau: ,.Die
Geschiftsriiume werden mehr und mehr

Blickfang darl micht zu kurz kommen®,
sagt Gehrigk. Der Kunde soll wissen,
dass er jederzeit einen Ansprechpartner
finden kann.

eine Biihne", so Krefl. Aber: ,,Sie sind
kein Theater™.
Die Ware will prisentiert sein, aber sie
soll auch in die Hand genommen und
verkauft werden. Es niitzt nichts, wenn
alles so schén ist, dass ein Kunde sich
nicht traut, zuzugreifen,

= Wohlfithlatmosphire: , Helligheit und
Pastellfarben erzeugen eine Atmosphi-
re, die Anklinge an Wellness schaften
sollen®, so Gehnigk.

Fazit: Die Frage nach den Lebenszyklen
der Geschiiltsriiume ldsst sich nur persiin-
lich beantworten, Checklisten, aber auch
peinlich genaue Selbstbefragung sind dazu
nitig.

Die erste Frage lautet in jedem Fall: Wo
fiihle ich mich wohl? Und mal ehrlich:
Fiihle ich mich in meinen Riumen noch
wohl? Im Zweifel geben die Kunden die
Antwort. Oder der neue Filialist.

+ Service-Punkt: ,,Ein solcher Punkt als Ml

Beispiel der Filialisten Hugendubel und Orell Fiissli: Modernisierung just in time -
bei laufendem Geschéftsbetrieb hat die Ladenbau Ganter GrbH in diesem Sommer
die Hugendubel-Filiale in Frankfurt und Orell-Fissli in Zirich (Abb. unten) umgebaut.
Zur selben Zeit arbeilete der auf die Buchbranche spezialisierte Ladenbauer an der
Einrichtung der neuen Hugendubel-Buchhandiung in Ulm (Abb. oben).

Fast 8.000 gm Buchhandelsfliche présentieren sich nun in moderner Form. Dabei
musste die Arbeit der Ganter-Konstrukteure auf den ersten Wurf passen:
Beispielsweise blieb fir die Design-Entwicklung der abgehangten, in Kunstleder
bezogenen und mit Systembeleuchtung bestiickten Uberdachung des Sitz-, Liege-
und Verweilbereiches (Architekturbiro Stoter-Tillmann & Kaiser) bei Hugendubel in
Ulm bis zur Montage nur ein Zeitfenster von wenigen Wochen.
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