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Licht + Ladenbau

dIe dramatUrgIe Im 
LadenbaU

trends Und effIzIenz In der geschäftsgestaLtUng

Der wichtigSte KOntAKtPunKt zwiSchen Juwelier unD KOnSument iSt Der POint 

Of SAle. viele verSchieDene fAKtOren beeinfluSSen DAS KAufverhAlten Auf Der 

lADefläche. DAher iSt SOwOhl ein geSAmtheitlicheS rAumKOnzePt AlS Auch Die 

richtige beleuchtung vOnnöten, um Die beDürfniSSe Der KunDen zu erfüllen 

unD DieSe in KAufStimmung zu verSetzen.

D
er Erfolg oder Misserfolg 

eines Produkts hängt im 

Wesentlichen von der 

Warenpräsentation ab. 

Sind Uhren und Schmuck anspre-

chend im Fachhandel inszeniert, führt 

dies häufiger zu spontanen Käufen 

beim Konsumenten. Gleichzeitig 

prägt die Art und Weise der Präsenta-

tion die Wahrnehmung der Marke 

durch den Kunden. Lag früher das 

Hauptaugenmerk auf der Lagerung 

von Produkten im Geschäft, so wird 

heute der Fokus auf das Eventshop-

ping ausgerichtet.  Juweliere, die das 

mit einer gelungenen Warenpräsen-

tation umsetzen, steigern ihr Image 

beim Konsumenten und verschaffen 

sich einen spürbaren Wettbewerbs-

vorteil gegenüber der Konkurrenz. Ein 

schönes Geschäft bleibt nun einmal 

im Gedächtnis haften. 

Viele Möglichkeiten

Für die Präsentation im Laden gibt es 

eine Vielzahl an Möglichkeiten. Je 

nach Zielgruppe und Produkttyp kann 

der Juwelier auf Shop-in-Shop-Syste-

me, spezielle Displays, Regalsysteme 

und ansprechende Wandregale 

zurückgreifen. Das Ziel sollte (unter 

anderem) eine Atmosphäre sein, die 

zum Einkaufen einlädt. Aber auch 

kurze Laufwege und ein optimaler 

Kundenfluss sind wichtig. Zweitplatzie-

rungen werden am besten mit Son-

derangeboten bespielt. In Ergänzung 

zu regulären Waren wird hierfür eine 

weitere Aktionsfläche genutzt, auf der 

die Schnäppchen durch ein Display – 

wie beispielsweise einen Bodenauf-

steller – beworben werden. Kräftige 

Farben wie Rot und Gelb lenken die 

Aufmerksamkeit der Konsumenten 

auf spezielle Angebote. Auch digitale 

Elemente erfreuen sich immer größe-

rer Beliebtheit. Bewegte Bilder auf gro-

ßen Bildschirmen, eine eingebaute 

LED-Beleuchtung oder Gadgets wie 

ein iPad fördern die Interaktion am 

P.O.S. Der Konsument sieht den 

Besuch im Geschäft als Erlebnis an, 

das man gerne wiederholt.

es werde licht

Licht ist nicht einfach Licht. Es kann 

warm und kalt, sanft und hart, 

gedämpft und strahlend sein. Je dra-

matischer das Licht, desto Ästheti-

scher sieht der Schmuck aus. Produk-

te gezielt ins passende Licht zu 

rücken, erfordert ein überzeugendes 

Konzept, eine gute Planung. Damit 

alles schön glänzt und funkelt, sollte 

Ware gut ausgeleuchtet werden. 

Vorrangig sollte hier eine Spotbe-

leuchtung eingesetzt, eng strahlen-

de Scheinwerfer sind die erste Wahl. 

Die Reflexion ist hier ganz wichtig, 

denn damit entsteht das berühmte 

Funkeln der edlen Metalle und 

Schmucksteine. „Es muss eine opti-

male Verbindung von Design und 

Technik vorherrschen“, sagt Holger 

Müller, Geschäftsführer der MüllerKäl-

ber GmbH. Vor allem LED-Beleuch-

Aus einer verstaubten Auslage mit altmodischem Design zauberte Ladenbauer  
MüllerKälber ein stilvolles Schaufenster mit indirekter Beleuchtung.

„es Muss eine optiMale Verbindung Von design und  
technik Vorherrschen.“ 

 
Holger Müller, Geschäftsführer der MüllerKälber GmbH
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Ladenbauer Otto Ebersberger setzt bei seinen Konzepten auf helle Farben. Klare Linien und helle Räumlichkeiten laden die Konsumenten zum Verweilen ein.

Der trAuring- 
cOrner

Juwelier Techel im Loop5 

in Weiterstadt setzt in sei-

nem Geschäft auf ein 

minimalistisches Ambien-

te. Durch die warmen 

Farben der Möbel und 

die indirekte Beleuch-

tung wird eine intime und 

vertrauensvolle Atmo-

sphäre geschaffen. Eine 

stilvolle und bequeme 

Sitznische trennt den 

Trauring-Corner vom  rest-

lichen Laden ab. Dieser 

eignet sich ideal für      

ausführliche Beratungs-

gespräche.

tungen eignen sich besonders gut für 

die Präsentation beim Juwelier. „Man 

darf nicht nur an eine gute Ausleuch-

tung denken, sondern muss auch die 

Kosten im Kopf behalten“, so Müller. 

Normale Glühbirnen können im 

Fachhandel einen Großteil der Kos-

ten ausmachen, LEDs hingegen brin-

gen eine größere Leistung und sind 

schonender für den Geldbeutel.

den kunden gezielt 

ansprechen

Interaktion ist wichtig. Der Kontakt 

zwischen Konsument und Produkt  

ist am P.O.S. mittlerweile nicht  

mehr wegzudenken. Schmuckstücke 

möchten angelegt und Uhren getes-

tet werden. Denn die Konkurrenz ist 

groß und Emotion bei der Kaufent-

scheidung noch immer einer der 

wichtigsten Stützpfeiler. Es setzt sich 

am Ende also das Produkt durch, das 

den Kunden emotional überzeugt. 

Aber wie schafft man Emotionen? 

Emotionsgeladene Bilder und opti-

mal abgestimmte Beleuchtung in 

ausgesuchten Farben erreichen 

bereits eine große Wirkung. Eine ein-

ladende Dekoration im Schaufenster 

weckt das Interesse beim Konsumen-

ten. Laut Silvio Kirchmair, Vorstand 

der Umdasch Shopfitting Group, liegt 

die Zukunft aber definitiv in interakti-

ven Vitrinen. „Letztlich gelingt Emoti-

onalisierung nur über Menschen.“ Im 

Geschäft selbst kann das durch 

Technologie unterstützt werden. Die 

Kunden erhalten Zusatzinformatio-

nen durch einfaches Berühren des 

Glases. Sie können dann sofort die 

Karat-Angabe erkennen oder den 

Reinheitsgrad eines Brillanten.“ Durch 

diese Möglichkeit werden noch mehr 

Bilder und Erlebnisse beim Konsu-

menten hervorgerufen. Dies gibt 

dem Produkt eine Emotion, die den 

Abverkauf unterstützt. 

tricks und trends 

Möbel im Fachhandel müssen eine 

Reihe an Anforderungen erfüllen. Es 

ist elementar, dass robuste Materia-

lien für eine entsprechende Lebens-

dauer im hochfrequentierten Han-

del gewählt werden. Die Farbe der 

Einrichtung sollte indes zurückhal-

tend sein. Durch ruhige  und 

gedeckte Farben kommen 

Schmuckstücke und Uhren besser 

zur Geltung. Ein kaltes Blau lädt 

nicht zum Verweilen ein. Durch die 

durchdachte Platzierung einer 

Trendabteilung, Shop-in-Shop-Sys-

temen oder einer Ecke speziell für 

Männerschmuck kann der Konsu-

ment unbewusst geleitet werden. 

Die Warenpräsentation kann somit 

als Orientierungshilfe dienen und ist 

ein wichtiger Punkt bei der Gestal-

tung des Geschäfts. Topseller soll-

ten bei der Warenpräsentation stets 

auf Augenhöhe platziert werden, 

um vom Konsumenten als Erstes 

wahrgenommen zu werden. 

knackpunkt authentizität

Unnatürlich wirkende Dekoration, 

unpassende oder billig wirkende 

Gestaltung, dunkle Räume oder 

kaltes Licht vertreiben die Kunden. 

Und da das Unterbewusstsein eine 

wichtige Rolle bei der Kaufent-

scheidung spielt, ist eine negativ 

wirkende Auslage keine einmalig 

vertane Chance, sondern hat Aus-

wirkungen auf das zukünftige Kauf-

verhalten des Konsumenten. Um 

Kunden an sein Geschäft zu binden 

und den Abverkauf dauerhaft 

anzukurbeln sind das richtige Licht-

spiel und Ambiente wichtiger Punk-

te für den Fachhandel. 

praxistipp

„topseller sollten bei der 
warenpräsentation stets 
auf augenhöhe platziert 

werden, uM VoM konsuMen-
ten als erstes wahrgenoM-

Men zu werden.“ 

„durch ruhige und   
gedeckte farben koMMen 

schMuckstücke und uhren 
besser zur geltung.“ 


