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Investition in
die Zukunft

EINE NEUE EINRICHTUNG FUR DIE NACHSTEN ZEHN JAHRE

Martina und Wolfgang Kabisch blicken optimistisch in die Zukunft. Anfang des Jahres

haben sie in eine neue Einrichtung investiert, nun ziehen sie eine positive Bilanz. Durch den

Umbau konnten die Arbeitsabldufe verbessert werden und die Verkaufsflache wirkt grofer,

sodass das Sortiment insgesamt besser wahrgenommen wird.
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ie Einrichtung war in die Jahre
D gekommen und sollte nach iiber

20 Jahren erneuert werden“, be-
richtet Matthias Golze, Schneider Golze
Ladenbau, Ludwigsburg, der auch damals
mit der Moblierung von Blumen Kabisch
beauftragt war. ,,Den 90er-Jahre-Touch
konnten wir selbst nicht mehr sehen®, sagt
Wolfgang Kabisch. Dazu kam der schon
lang gehegte Wunsch seiner Frau Martina,
die Theke zu verkleinern und seitlicher zu
positionieren - das lie8 sich aber mit der
alten Theke wegen der Kabelstrange nicht
verwirklichen. Und insgesamt wiinschten
sich die Inhaber, dass die Kunden mehr in
Bewegung sind und auch den hinteren
Raum des Geschiéfts besser annehmen.

Wenn nicht jetzt, wann dann?

Nach den guten Erfahrungen mit dem letz-
ten Umbau wendete sich das Ehepaar er-
neut an Matthias Golze. Ohne konkrete
Vorstellungen, aber der Umbau sollte
schnell verwirklicht werden. ,,In Abschnit-
ten von fiinf bis zehn Jahren fangt man an
zu iiberlegen, wie es weiter geht“, so Wolf-
gang Kabisch. ,,Unsere Kinder werden das
Geschift nicht iibernehmen und da haben
wir uns gefragt, wenn nicht jetzt, wann
dann, denn wir werden noch gut zehn
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Jahre weitermachen.
Wir haben den Um-
bau fiir uns gemacht.“
Im Sommer 2014
nahm er Kontakt zu
Matthias Golze auf,
der wenig spater Pla-
ne vorlegte, mit de-
nen Martina und
Wolfgang Kabisch
weitgehend einver-
standen waren. Die
Einrichtung ist mo-
dern und zuriickhaltend, die Formenspra-
che schlicht und klassisch. Auch die Be-
leuchtung wurde erneuert, denn insbeson-
dere der hintere Raum musste heller
werden. ,Beim ersten Umbau iibernahm
ein Elektriker die Beleuchtung, dieses Mal
haben wir Herrn Golze mit dem Lichtkon-
zept beauftragt, blickt Wolfgang Kabisch
zuriick. Der neue Laden kommt bei den
Kunden sehr gut an, der Umsatz konnte
erneut gesteigert werden. Nach der Neu-
eroffnung fragten viele Kunden, ob das
Geschiéft vergrofert wurde und tatséch-
lich ist der hintere Raum seit dem Umbau
viel besser frequentiert.

Die Umsatzsteigerung fiihrt Wolfgang Ka-
bisch aber auch auf die Verteilung von
20000 Flyern in den Wintermonaten zu-

riick: ,Damit ist es uns gelungen, neue

Kunden ins Geschéft zu locken, denn un-
ser Problem ist, dass die Kunden uns erst
einmal kennenlernen miissen, hier kommt
niemand zuféllig vorbei.“ Blumen Kabisch
liegt zwar nicht weit entfernt von der Ge-
schaftsstrale des Stadtteils Lichtenrade,
aber eben doch zu abgelegen fiir Laufkun-
den. Auch auf die Lage am Friedhof kon-
nen sich die Floristen nicht mehr verlas-
sen. ,,Wir brauchen verschiedene Stand-
beine“, sagt Wolfgang Kabisch. Dazu ge-
horen floristischen Dienstleistungen wie
Dekorationen, Hochzeits- und Trauerflo-
ristik, und dazu gehort die Mitgliedschaft
bei Fleurop. Blumen Kabisch hat inzwi-
schen fiinf Fleurop-Sterne und merkt das
an der Zahl der Auftrage. ,Ich habe den



1 Martina und Wolfgang Kabisch mit
ihren Mitarbeiterinnen Silvia Jahn
und Aylin Barsch. Im Dezember wird
das Team durch eine weitere Floristin
verstdrkt.

2 + 5 Die Einrichtung ist modern und
zuriickhaltend. Die Regale sind fest
installiert, alle anderen Elemente sind
mobil. Mit ,,Krallentischen“ und
Podesten wird erreicht, dass die Ware
auf unterschiedlichen Ebenen prdsen-
tiert werden kann.

3 Im Geschdft steht immer eine Aus-
wahl an Fertigstrdufien bereit, doch
viele Kunden wollen sich ihren Straufl
selbst zusammenstellen. Fiir Kunden,
die es eilig haben, ist das Angebot
dennoch unverzichtbar.

4 Den Inhabern war wichtig, die Kun-
den nach hinten in den Raum mit den
Begleitsortimenten zu ziehen. Dabei
helfen hinterleuchtete Regale und ein
neues Lichtkonzept.

6 Mit einem Computerprogramm ver-
anschaulicht Matthias Golze seine
Planung. Ein Ziel war, dass der hintere
Verkaufsraum besser angenommen
wird. Der Binderaum rechts hinten ist
durch die neue Position der Kasse
leichter zugdnglich als vorher.
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Eindruck, dass sowohl Kunden als auch
Kollegen das honorieren.“

Das Wichtigste fiir die Floristen aber ist,
Stammkunden gut zu bedienen und neue
Gesichter zu Stammkunden zu machen.
Das gelingt im Wesentlichen durch sehr
gute Qualitit, ein umfangreiches Angebot
an Fair-Trade-Blumen, floristisches Know-
how und eine personliche Ansprache. ,Wir
kennen unsere Kunden und haben manch-
mal nicht nur ein Ohr, sondern zwei, sagt
Martina Kabisch.

Wolfgang Kabisch hat das Geschaft 1990
von seinen Eltern iibernommen, die ihre
Gértnerei zu diesem Zeitpunkt schon auf-
gegeben hatten. ,Ich habe immer schon

x-2015 florieren!

mit Blumen zu tun, bin aber nicht so in
Blumen verliebt, dass ich das Geldverdie-
nen vergesse“, sagt Wolfgang Kabisch.
,Wir sind ein Handwerksbetrieb und Ar-
beitszeit muss bezahlt werden.“

Die Kunden sehen
den Unterschied

Blumen haben also ihren Preis und so ist
das Geschaft vor allem Anlaufpunkt fiir
Kunden, die etwas Besonderes suchen.
,Das war nicht so geplant, wir wollten die
breite Masse bedienen, aber das funkto-
niert nicht.“ Dass die Preise hoher als im
Supermarkt sein miissen, miisse man im-

mer wieder erklaren, aber Geiz-ist-geil-
Kunden sind inzwischen selten. ,Die Kun-
den sehen den Unterschied und schétzen
Qualitédt”, sagt Martina Kabisch und er-
ganzt: ,Insgesamt hat sich das Einkaufs-
verhalten stark verdndert. Die Kunden
haben individuellere Wiinsche, die sie
gezielt und selbstbewusst dulern.“ Man
konne schon auch mal Bedenken duflern,
aber letztendlich bekommen die Kunden,
was sie wollen. Weil auch das Internet zu
verdanderten Einkaufsgewohnheiten fiihrt,
soll die Website als nichstes Projekt mo-
dernisiert werden. Ab Dezember hat das
Team Verstarkung - dann ist hoffentlich
wieder etwas mehr Zeit. [ |



1 + 2 Bei den fertigen Strdufien ach-
ten die Floristen auf Handwerk und
auflergewdhnliche Bliiten wie Vanda,
denn die Kunden erwarten bei Blumen
Kabisch Floristik mit besonderer Note.
Bundware ist im Angebot, wird aber
weniger fiir den Eigenbedarf, sondern
vor allem fiir den Friedhof gekauft.

3 Die Theke wurde verkleinert und
seitlicher als vorher positioniert. Nun
kann man leichter in den Binderaum
gehen und der Raum wirkt grofer.
Direkt an der Kasse werden kleine
Strdufle zum Mitnehmen angeboten.

4 Mit PC-Programmen kann gut ver-
mittelt werden, wie die Einrichtung
im 65 m2 groften Verkaufsraum und
wie die Manahmen zur ,Erschlie-
Rung“ des hinteren Raums wirken:
die Regale sind hinterleuchtet und
schmaler als vorher.

5 Blumen Kabisch hat sich einen
Namen mit Fair-Trade-Blumen
gemacht. Sie werden (iber Fleurop bei
Omniflora geordert. ,Wir haben mit
kleinen Stiickzahlen begonnen und
waren gleich von der Qualitdt tiber-
zeugt“, sagt Wolfgang Kabisch. ,,Der
Preis ist zwar etwas héher, aber ganz-
jahrig stabil und verldsslich.“ Insbe-
sondere jiingere Kunden fragen nach
Blumen mit Siegel.

nachgefragt

Die neue Einrichtung bei Blumen Kabi-
sch war Anlass, Innenarchitekt Matthias
Golze, Ludwigsburg, nach allgemeinen
Trends im Ladenbau zu fragen.

peziell in den 1990ern sollte alles fle-

xibel und mobil sein, aber meistens
wurden die Mébel gar nicht so oft umge-
stellt, wie man sich das vorgenommen
hatte. In kleineren Geschiften gibt es ja
auch gar nicht so viele Moglichkeiten.
Heute werden zwar noch mobile Mobel
gefordert, aber das Thema hat an Bedeu-
tung verloren. Aul3erdem haben wir heu-
te ein anderes Verstandnis von Farbe und
Formen. Alles ist farblich zuriickhaltend
und die Formen sind klassischer. Dadurch
steht die Ware stiarker im Vordergrund
und insgesamt ist eine gewisse Zeitlosig-
keit gewéhrleistet. Das ist auch deshalb
wichtig, weil die Erneuerungszyklen wie-
der langer geworden sind.
Immer haufiger kommt es vor, dass nur
Teilbereiche der Einrichtung erneuert
werden, indem die vorhandene Einrich-
tung verkleidet wird. Die Substanz wird
also genutzt und trotzdem entsteht eine
neue Optik. Manchmal hilft es auch schon,
wenn farblich etwas verandert wird.
Aktuell ist, individuelle Akzente zu setzen,
mit einer Vintage-Kommode zum Beispiel
oder einem Design-Klassiker. Hier kann
man eventuell sogar mit einem Mobelge-
schéft zusammenarbeiten. Da das Erschei-
nungsbild Erwartungen weckt, muss die
Ausstrahlung unbedingt zum Standort,
zum Inhaber und zur Zielgruppe passen.

Wer Mut zum eigenen Stil und zur eige-
nen Geschichte beweist, kann sich profi-
lieren, denn die Kunden schéitzen Indivi-
dualitdt. Wichtig ist auch, dass sich die
Kunden wohlfiihlen. Das Thema Storytel-
ling und ,thirdplace® hat heute entschei-
denden Einfluss auf die Ladenplanung.
Damit ist ,der dritte Platz* gemeint, der
Ort, an dem man sich gerne aufhélt, wenn
man nicht in der Arbeit oder zu Hause ist.

Die Ware strukturiert
und klar prasentieren

Aber nicht nur die Einrichtung selbst ist
wichtig, sondern auch, dass die Ware mit
Klarheit und Struktur présentiert wird. Bei
einer kleinteiligen, chaotischen Prisenta-
tion nimmt der Kunde die Einzelteile gar
nicht wahr und ist iberfordert. Wenn da-
gegen Struktur geschaffen wird, wird das
Auge gefiihrt.

Was das Umriisten auf LED betrifft, muss
man den Einsatzbereich bedenken. LEDs
haben sich sehr verdandert und auch ent-
wickelt, aber sie leisten bei der Farbwie-
dergabe noch nicht, was Metalldampflam-
pen konnen. Und sie sind zwar langer
haltbar, aber bei Dauerleistung eben auch
nur ein oder zwei Jahre und der Austausch
ist aufwendiger als bei herkdmmlichen
Leuchten. Insofern befinden wir uns mo-
mentan in einer Ubergangsphase.

Immer wichtiger werden Bildschirme und
bewegte Bilder. Wir leben nun einmal in
der Zeit der Smartphones, Tablets und
LCDs. Ich habe ein wenig die Sorge, dass
die griine Branche abgehangt wird, wenn
sie diese Entwicklungen ignoriert. Aber
natiirlich kann man sich auch bewusst da-
fiir entscheiden, das Internet und alles,
was damit zu tun hat, komplett abzuleh-
nen. Das ist auch ein Statement. Man muss
sich aber klar dartiber sein, dass eine Ge-
neration nachwéchst, fiir die der Umgang
mit neuen Medien selbstversténdlich ist.
Dazu gehort auch das Bezahlen mit Karte.
Selbst in Hofldden erwarten Kunden, dass
sie mit Karte zahlen konnen.

Insgesamt ist zu beobachten, dass gute
Betriebe investieren und besser werden
und schlechte Geschifte vom Markt ver-
schwinden, doch das betrifft nicht nur die
griine Branche. |
Matthias Golze, Ludwigsburg, Tel. 0160-
93903030, www.sg-ladenbau.de
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