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Herausforderungen und Chancen im Ladenbau

SUSANNA VANEK

Technikertag Biel Der dies-
jahrige Technikertag der Techni-
kerschulen HF Holz Biel, der am
5. Mérz 2011 am Sitz der Pendt
AG in Gossau SG stattfand,
stand unter dem Motto Laden-
und Innenausbau. Prasentiert
wurde eine Weltneuheit, eine
Software-Losung fiir eine inte-
grierte Planungsumgebung fiir
den Einzelhandel.

Was wiinscht sich der heutige Kun-
de, wenn er einen Laden neu ein-
richten oder umbauen méchte? Er
will die Lésungen moglichst schnell
sehen, meinte Max Bolliger, Inha-
ber der Ladenbaugruppe Dolma,
in seinem Referat. Wie man das
bewerkstelligt, das zeigte der Refe-
rent nach ihm: Philipp Ackermann,
GeschaftsfOhrer  Perspectix  AG,
Zurich, fOhrte als Weltneuheit eine
IT-Lésung vor, die nicht nur eine
digitale Planung des Bauprojektes
ermoglicht, sondern auch die La-
denplanung mit der Sortimentsop-
timierung verzahnt. Die [T-Losung
heisst P’X5 und hat gegenuber der
Architektursoftware CAD den Vor-
teil, dass alles automatisch ablauft,
dass die Planung mit Stlicklisten
Uber die zu bestellende Ware oder
mit Kosten- und Energieberech-
nungen verknupft ist, wahrend bei
der CAD noch einiges handisch
eingegeben werden muss. Den-
noch soll die P’X5 die CAD nicht
ersetzen, sondern erganzen.

Wie viele Pullis haben Platz?
Mit der Software lasst sich erstens
in 3D darstellen, wie ein Geschaft
nach der Einrichtung aussieht.
Dazu muss man Schrénke oder Re-
gale einfach in den Raum stellen
und auf die entsprechende Ldnge
ziehen. Das Spezielle: Die Soft-
ware kann ausrechnen, wie viele
Flaschen einer bestimmten Getran-
kemarke oder wie viele Pullover
in den Regalen Platz haben, und
das ganz automatisch. Somit kann
bei der Ladenbauplanung gleich
das Sortiment optimiert werden.
Gleichzeitig berechnet die Soft-
ware den Stromverbrauch der Ge-
rate, die installiert werden sollen
und wie teuer der Unterhalt sein
wird. In einer spateren Phase kann
bestimmt werden, wie viel Umsatz
welche Teile eines Regals generie-
ren. Die Ladenplanung umfasst so
also auch die Filialverwaltung und
Sortimentsgestaltung, sie optimiert
auch die Lager- und Logistiksyste-
me und die Elektroinstallationssys-
teme. Ackermann hat die Software
an der EuroShop 2011, die vom
26. Februar 2011 bis zum 2. Mérz
2011 in Dusseldorf stattfand, ge-
zeigt und ist auf eine begeisterte
Resonanz gestossen. Auch in Gos-
sau war das Publikum von der in-
novativen Software sehr angetan.

«Veranderte Markte — Herausfor-
derungen fur den Unternehmer»,
so lautete der Titel des Referats,
den Bolliger hielt. Er begann seine
Ausfihrungen mit einer Uberra-

schenden Behauptung: Die Mérkte
seien gar nicht anders als friher,
meinte er. Er belegte dies am Bei-
spiel, wie er als kleiner Knirps auf
dem Markt Wasserpistolen kaufte.
Die gleichen Faktoren, die damals
dazu gefuhrt hatten, ob er sein
Spielzeug bei diesem oder jenem
Handler gekauft habe, wirden
noch heute gelten, so Bolliger.

Wen der Markt braucht

Der Markt brauche die Schreiner
nicht, gab Bolliger zu bedenken,
aber die Schreinerbetriebe wirden
den Markt brauchen, seien also
keine Marktteilnehmende, sondern
Marktbearbeitende. Und, erlauter-
te Bolliger, so wie er sich als Schul-
bub keine teure Spielerei habe leis-
ten kénnen, so sei auch heute nicht
nur im Ladenbau der Preisdruck
sehr hoch. Wie man dennoch so
erfolgreich wirtschaften kann wie
er, der den véterlichen Schreiner-
betrieb zu einer Gruppe ausbaute,
unter deren Dach sieben am Markt
selbstandige Laden-/innenausbau-
und Dienstleistungsfirmen  mit
rund 400 Angestellten operieren,
das fasste er ganz kurz zusammen.
Man misse, ist sein Credo, das
Angebot und Sortiment ganz klar
definieren und sich auf seine Kern-
kompetenzen konzentrieren. Diese
Spezialisierung bedeute nicht, dass
man nur etwas mache, sondern
vielmehr, dass man das, was man
macht, richtig machen solle. Wich-
tig sei weiter ein gutes Netzwerk,
dass man Auftrdge, die man nicht
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selber ausflhren mochte, weiter
geben kénne.

Verpackung ist wichtig

Neben dem Preis sei auch die Verpa-
ckung, wie sich ein Unternehmen
prasentiere, zentral, findet Bolliger.
Der Entscheid, wer bei einem Um-
oder Neubau zum Zuge komme,
werde haufig auf einer mittleren
Ebene geféllt, hat Bolliger beob-
achtet. Diese Angestellten mussten
dann ihren Entscheid nach oben
rechtfertigen. Da muss das Unter-
nehmen, das den Zuschlag erhal-
ten hat, prasentabel erscheinen.
Genauso gut prasentabel missen
Ideen, die der oder die Planende
eines Ladenbaus hatten, sein, und
zwar in dem bereits erwdhnten
Sinn, dass der Kunde mdglichst
schnell eine Idee davon hat, in wel-
che Richtung die Reise gehen soll.
Wurde eine Grobplanung erarbei-
tet, besteht die Gefahr, dass der
Kunde diese nimmt und von einem
Kunkurrenten ausfihren lasst. Bol-

liger pladiert hier dafir, dass man
vereinbare, dass der erste Vor-
schlag etwas kostet, dass man das
Geld aber bei Auftragserteilung
wieder zurlick erhalt.

Preis ist wichtig

Welche sind die wichtigsten Krite-
rien des Handels an den Ladenbau,
das stellte Thomas Probst, Ge-
schaftsleiter der deutschen Firma
Linde Ladenbau GmbH, vor. Kreati-
vitit rangiert dabei an zweitletzter
Stelle, was zahlt ist der Preis, die
Qualitat und die Funktionalitat.

Ein ausfihrlicher Bericht samt
Rundgang Uber die Gastgeberin,
die Firma Pendt AG, ein Uberblick
{iber interessante neue Beleuch-
tungssysteme und Gestaltungs-
konzepte zur Warenprasentation
sowie die Schilderung, wie die
Nssli Gruppe ihr Corporate Design
erneuert hat, rundeten den von
Franz Kaufmann, stellvertretender
Leiter HF Holztechnik, organisier-

ten Event ab.

HERAUSFORDERUNGEN IM

LADENBAU

s Attraktive Einkaufserlebnisse

schaffen

o Filialspezifische Flachenoptimie-

rungen realisieren

¢ flexible Sortimentsmodule
erarbeiten und verwenden

TRENDS IM LADENBAU

* Filialisierung

o Schneller wechselnde Produkt- und

Themenwelten

e Verkiirzung der Zeitrdume von

Image-Adaptionen

e Zentrale Steuerung von Warenpra-
sentationen und Markenwerten

e Stetige Optimierung der Planungs-
und Beschaffungsprozesse

* Wiederverwendung/Modularisierung
von Ladeneinrichtungen

» Energieeffizienz und Nachhaltigkeit
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