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„Heute müssen Händler 
alle drei bis fünf Jahre 
ihr Ladenbaukonzept 

überdenken.“

„Eine angenehme und blendfreie Ausleuchtung wirkt sich 
positiv auf unser Empfinden aus.“
Vier Experten zum Thema Beleuchtung im Retailbereich. Was ist bei der Lichtgestaltung zu beachten? Was sind trendige und 
individuelle Lichtlösungen? Welche Technik ist nachhaltig und kosteneffizienz?� Seite 9

Lesen Sie mehr auf Seite 6

„Das Verschmelzen 
von On- und Off-
line-Welt gilt es  
für Händler zu  
bewältigen.“
Die Zukunft des Handels ist Multi-Channel. 
Lesen Sie das Vorwort mit Angela Schmidt- 
Willacker vom GfK.    � Seite 2

50 Jahre EuroShop 
Was gibt es neues im Ladenbau? Welche Trends 
setzen die Ketten und Einzelhandelsunterneh-
men im nächsten Jahr und worauf können sich 
Kunden in der Zukunft beim shoppen freuen? 
Ein Besuch der „EuroShop“ Messe beantwortet 
diese Fragen.� Seite 5

Neue Trends im  
Store Design
Der stationäre Einzelhandel kämpft gegen die 
Konkurrenz aus dem Web. Immer mehr Umsä-
tze wandern zu den großen Online-Händlern 
ab. Aber es gibt Hoffnung.� Seite 10
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Hermann Bohse, 
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Die Beleuchtung im Retail ist so vielfältig 
wie die Geschäftskonzepte. Es kommt 
darauf an, die Zielgruppe zu erreichen 
und die Waren optimal zu präsentieren – 
ob Lebensmittel, Elektronik oder Mode. 
Die Beleuchtung hat mehrere Funk-
tionen: Präsentation, Dekoration und 
Orientierung. Die Allgemeinbeleuchtung 
im Verkaufsraum sollte vertikale Flächen 
und Raumtiefe erhellen. Warmweißes  
Licht steht für Behaglichkeit, eine neu-
tralweiße Lichtfarbe für Sachlichkeit. 
Damit Akzentbeleuchtung wirkt, muss 
sie heller als die Grundbeleuchtung sein. 
Kassen sind Arbeitsplätze und nach DIN 
EN 12464-1 mit mindestens 500 Lux zu 
beleuchten. 

Lichtquellen sollten eine gute bis sehr 
gute Farbwiedergabe haben – auch in 
der Umkleide. Ideal ist es, Spiegel rechts 
und links schattenfrei zu beleuchten. 
Verkaufsstätten ab 2.000 m2 brauchen 
eine Sicherheitsbeleuchtung.

Lichtmanagementsysteme kreieren mit 
wechselnden Stimmungen und Szenen 
Erlebniswelten. Sie steuern Helligkeiten 
und Farben. Eine Tageslichtsteuerung 
hilft, Energiekosten zu senken: 25 
Prozent entfallen im Food-Bereich auf 
die Beleuchtung, 62 Prozent sind es bei 
Non-Food.

Für immer mehr Unternehmen liegt der 
Schlüssel zu einer zukunftsfähigen und 
nachhaltig orientierten Lichtplanung in 
der LED-Technik. Im Lebensmittelhandel 
sind LEDs fast schon flächendeckend 
Standard – vor allem auf neuen oder 
modernisierten Flächen. 

Auch im textilen Bereich setzen sie sich 
immer mehr durch, ebenso wie in Bau-
märkten und Möbelhäusern. Und zwar 
nicht nur bei der Akzentbeleuchtung, 
sondern auch auf der Fläche. Der zu-
nehmende Einsatz von LEDs liegt auch 
daran, dass die LED-Technik preislich 
attraktiver geworden ist, dass sie viele 
Einsatzmöglichkeiten bietet und die 
Steuerung erleichtert. 

Sofern Tageslichtsteuerung eingesetzt 
wird, geschieht dies primär im Rahmen 
von Energieeffizienzprojekten. Licht-
steuerungskonzepte, die die biologische 
Wirksamkeit von Licht mitberücksichti-
gen, sind bislang noch kaum im Handel 
von Bedeutung. 

Mittelfristig wird es aber sicher mehr 
Händler geben, die diese Technik in ihre 
Investitionsentscheidungen einbeziehen. 
Dies gilt auch für bereits am Markt er-
hältliche Steuerungsmodule, mit denen 
sich Kunden via Licht gezielt durch den 
Laden leiten lassen, zum Beispiel, um 
weniger stark frequentierte Flächen zu 
beleben.

Eine angenehme und blendfreie Aus-
leuchtung wirkt sich positiv auf unser 
Empfinden aus. Wenn das Licht zudem 
interessante Einblicke in die Markenwelt 
bringt, Ware inszeniert und Orientierung 
ermöglicht, wird eine zum Kauf inspirie-
rende Wohlfühlatmosphäre geschaffen. 

In Kaufhäusern werden die Wände oft 
stark ausgeleuchtet, um die Struktur 
der Verkaufsfläche zu verdeutlichen, 
die Gänge bleiben dunkler. Akzentbe-
leuchtung rückt die Waren in den Fokus, 
kontrastreiche Beleuchtung sorgt für 
Aufmerksamkeit. In der Umkleide sollte 
wärmeres Licht die Optik umschmeicheln 
und so die Kaufentscheidung unterstüt-
zen. Grundlage einer professionellen 
Lichtplanung ist die Analyse des Stores 
und des CD des Auftragsgebers. 

Auf dem Weg zu einer verkaufsfördern-
den Beleuchtung finden auch Branchen-
anforderungen und das Thema Effizienz 
Berücksichtigung. Und wir achten darauf, 
dass das Lichtkonzept Änderungen an 
der Warenpräsentation erlaubt und eine 
Neuausrichtung der Leuchten zulässt. 

Im Modesektor wird viel Wert auf eine 
brillante Farbwiedergabe und den Einsatz 
von LEDs gelegt, die etwa den Weißanteil 
in der Kleidung zum Strahlen bringen. 
Käse, Backwaren und Obst werden mit 
warmweißem Licht beleuchtet, in der 
Tiefkühlabteilung dominiert kühles Licht.

Mittels Lichtmanagement können wir 
sehr individuelle Lichtlösungen anbieten. 
Spannende Effekte oder wechselnde 
Lichtszenarien, die genau zum jewei-
ligen Store passen, unterstützen die 
Präsentation der Waren, erhöhen den 
Sehkomfort und damit die Verweildauer 
der Kunden. So schaffen wir Kaufanrei-
ze. Dazu gehört auch, die Oberflächen 
der Waren genau zu berücksichtigen. 

LED-Module mit einem Farbwieder-
gabeindex von über 95 sorgen bei-
spielsweise im Fashion-Bereich für 
authentische und klare Farben. Auch mit 
farbigem Licht oder einer ganz bestimm-
ten Lichtdramaturgie lässt sich viel 
erreichen. 

Mit Blick auf Energieeffizienz und 
Steigerung des Wohlbefindens kommt 
Human Centric Lighting (HCL) ins Spiel. 
Für den Retail-Bereich ist diese Tech-
nologie besonders spannend, weil das 
Tageslicht noch besser ausgenutzt wird 
und so eine starke Verbindung von na-
türlichem Licht und Kunstlicht geschaf-
fen wird – das spart Energie und Kosten. 
Auf der Euroshop in Düsseldorf können 
Besucher HCL am Beispiel bereits um-
gesetzter Projekte erleben. 
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WANDLUNG IM 
STATIONÄREN 
EINZELHANDEL

ERLEBNISWELTEN FÜR DEN EINZELHANDEL

Im Dachgarten wartet eine grüne Oase mit 
Streetfood-Angeboten, eine Etage darüber 
liegt das beste Restaurant von Mannheim 
und eine Kletterwand geht über fünf 
Stockwerke durch das Gebäude.  

Wir sind bei Engelhorn, einem Einzelhänd-
ler in Mannheim, der das Shopping zum 
ganzheitlichen Erlebnis ausgebaut hat. 
Sport und edle Designermarken, Essen, 
Trinken und auf Wunsch einkaufen wie 
ein VIP mit persönlicher Betreuung. 

„Das ist die Zukunft im Einzelhandel. So 
können die Geschäfte trotz des starken 
Onlinehandels überleben“, findet Angela 
Krause, Referentin der Geschäftsfüh-
rung des dlv – Netzwerk Ladenbau e.V. 
Sie müssen sich etwas einfallen lassen, 
die kleinen und großen Einzelhändler 
in Deutschland. Amazon, Zalando und 
Ebay machen es dem Handel schwer, in 
kleinen Randlagen zu überleben. „Die 
Digitalisierung hält auch in den Stores 
immer mehr Einzug. Bei LEGO setzt man 
auf Augmented Reality, der Kunde kann 
auf einem Bildschirm sehen, wenn er den 
Karton davorhält, wie sich die Ritterburg 

in 3D aufbaut. Eine spezielle Sensortech-
nik macht das möglich“, so Angela Krau-
se. „Weiter ist eine gute Webseite für jeden 
Einzelhändler Pflicht, ein Online-Shop 
für viele eine Möglichkeit, wieder eine 
Bindung zu den Kunden aufzubauen.“ 
Der neueste Trend heißt Click & Collect 
– zuhause bestellen, die Versandkosten 
sparen und im Store dann die Ware abho-
len. Der zusätzliche Vorteil – der Kunde 
kommt persönlich in den Laden und 
kann vielleicht hier zu weiteren Käufen 
animiert werden.

Natürlich müssen die Einzelhändler sich 
ständig etwas Neues einfallen lassen, um 
beim Kunden zu bestehen. Neue Deko-
rationen, neue Installationen von Licht 
und Sound, eine frische Präsentation der 
Produkte, Shop in Shop-Lösungen und 
noch viel mehr.  „Wenn der Einzelhandel 
innovativ denkt und versteht, dass der 
Kunde heute Kaiser und nicht mehr Kö-
nig ist, dann haben die Einzelhändler auf 
Dauer eine Chance, um gegen Amazon 
und Co. zu bestehen“, sagt Angela Krause 
vom dlv. 

Text: Jörg Wernien

Am letzten Verkaufsoffenen Sonntag 
staunten die Kunden in der Hamburger 
Innenstadt nicht schlecht, als sie die 
Schaufenster von Karstadt sahen. 

Menschliche Schaufensterpuppen prä-
sentierten ausgewählte Waren eines 
Taschenherstellers. Zur Untermalung 
der Szene gab es Live Musik vor den 
Schaufenstern. Ein richtiger Weg, findet 
Klaus Lach, Vizepräsident des Verbandes 
VISUELLES MARKETING MERCHAN-
DISING e.V. „Die große Aufgabe bei der 
‚Verführung‘ am POS besteht darin, die 
Waren so zu schmücken, dass mit ihnen 
Geschichten erzählt werden (Story-Tel-
ling). Solchen Gestaltungen schenken die 
Kunden ihre volle Aufmerksamkeit und 
Konzentration. Folglich ist es nur logisch 
und sinnvoll, dass der Trend hin zu an-
spruchsvollen Darbietungen geht, die die 
Betrachter emotional berühren und ihn 
ganz unbewusst zu Kaufentscheidungen 
verführt.“

Der Einzelhandel steht mit dem Rücken zur 
Wand im Kampf gegen den Onlinehan-
del. Immer mehr Menschen bestellen im 
Netz, lassen sich die Produkte bequem 
ins Haus liefern. Was bringt den Kunden 
zurück an den POS (Point of Sale) und 
was verführt ihn dann auch zum Kauf? 
„Die Aufgabe des visuellen Marketings 
wird die Gestaltung glücklicher Städ-
te sein. Stadtlandschaften werden zu 
Bauernhofidylle, naive Tiermalerei in hei-
teren Farben, Ökologie, die Spaß macht, 
internationaler Austausch, optimistische 
Veränderungen, die Enthusiasten kom-
men. Die Welt in unseren Städten wird 
bunter, wir brauchen glückliche Städte 
und glückliche Menschen. Wir brauchen 

gekonntes Design um die grauen Städte 
zu beleben und fröhlich zu gestalten. Die 
Städte werden unsere neuen Metropolen 
des Einkaufs werden.“

Etwa 40 Prozent der Konsumenten infor-
mieren noch immer durch einen Blick 
in das Schaufenster, so Untersuchungen 
zum Kaufverhalten. Und bis zu 80 Pro-
zent der Kunden führen später ihre Kauf-
entscheidung auf die dortige Präsentation 
der Waren zurück. Das Schaufenster hat 
also mehr denn je seine Berechtigung 
in einer digitalisierten Welt. „Schau-
fenster- und Retailgestaltungen müssen 
schnelllebiger und vor allem attraktiv 
sein. Das Motto: My beautiful Store – Der 
Einzelhandel macht mobil im Kampf um 
die Gunst der jungen Verbraucher. Dieser 
Trend führt in die Welt des kreativen, 
stationären Handels. Die Ladengeschäfte 
zeichnen sich in Zukunft durch viel Liebe 
zum Detail aus. Designer schaffen reale 
und beglückende Verkaufsräume. Jedes 
Geschäft sollte etwas Besonderes sein“, so 
Klaus Lach vom Verband VMM e.V.

„Viele nutzen noch nicht ihre Möglichkei-
ten, präsentieren ihre Waren bieder“, so 
Klaus Lach. Shopping Apps und digitale 
Technologien schaffen in Zukunft ein 
anderes Einkaufserlebnis. „Die Kunden 
wollen heute unterhalten werden, der 
POS muss mehr Entertainment bieten. 
Ein Trend, so wie der von „Hollister“, 
muss immer wieder aktualisiert werden. 
Der moderne Einzelhandel wird nur mit 
immer neuen Strategien überleben“, so 
Klaus Lach vom Europäischen Verband 
für Marketing und Merchandising 
(VMM e.V).

Text: Jörg Wernien
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Besuchen Sie uns auf der EuroShop 2017
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PENDIRO IC

Die Marke. Der Store. Das Design. Ihre Waren verdienen eine 
optimale Präsentation. Das Licht von BÄRO macht den Unterschied: 
Individuelle Beleuchtungslösungen für Stores und Shops, dank einer 
großen Bandbreite an Leuchten mit Standard- und Speziallicht-
farben. Effektiv und innovativ durch effiziente LED-Technik.

There are all sorts of lights. Because there are all sorts of products.

 Halle 9 Stand C24

Die Marke. Der Store. Das Design. Ihre Waren verdienen eine 
optimale Präsentation. Das Licht von BÄRO macht den Unterschied: 
Individuelle Beleuchtungslösungen für Stores und Shops, dank einer 
großen Bandbreite an Leuchten mit Standard- und Speziallicht-
farben. Effektiv und innovativ durch effiziente LED-Technik.

There are all sorts of lights. Because there are all sorts of products.
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Die neue Dimension der Shop- und Produktbeleuchtung.   #RAST

www.lamp83.de


