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VORREDE

Die eigene Zukunft in die Hand nehmen, sie aus eigener Kraft aktiv
gestalten — dabei unterstiitzt die Rid Stiftung seit mehr als dreiffig
Jahren Unternehmerinnen und Unternehmer im mittelstindischen
bayerischen Einzelhandel. Der Handel ist der drittgrofite Wirt-
schaftssektor in Deutschland, und er ist der Rid Stiftung eine echte
Herzensangelegenheit. Allein in Bayern arbeiten rund 400.000
Menschen in mehr als 60.000 Betrieben und versorgen uns tiglich
in allen Lebensbereichen.

Im Laufe der Zeit hat die Rid Stiftung bei zahlreichen Erfolgs-
geschichten dabei sein diirfen. Diese Erfolge sichtbarer zu machen,
die Geschichten der Menschen und ihrer Unternehmen mit anderen
zu teilen, das ist das Ziel unserer Serie ,Erfolgsgeschichten aus dem
bayerischen Einzelhandel'. Sie halten bereits den zweiten Band in
Hinden. Wieder haben wir zehn Geschichten zusammengetragen,
die eines gemeinsam haben: Sie erzihlen von Unternehmerinnen
und Unternehmern, die mit Mut, Kreativitit und Tatkraft Tag fiir
Tag erfolgreich handeln.

Die Reihenfolge tibrigens, in der wir Thnen die Geschichten hier
im Buch prisentieren, stellt die aktuellste Episode an den Beginn
und kehrt damit die Chronologie ihrer Entstehung um; diese bleibt
weiterhin an der Nummerierung erkennbar.

HOLZ-LEUTE am Miinchner Viktualienmarkt [Episode 20]
steht fir den gelungenen Spagat zwischen Tradition und Zukunft
im Handel: Stephanie Strobl und Florian Fackler fithrten das iiber
150-jihrige Unternehmen in eine neue Ara, in der Handwerk,

Design und Digitalisierung eine gemeinsame Sprache sprechen.



In Peiffenberg hat Marie Gérard [Episode19] in dem Familien-
unternchmen GERARD CARAVANING mit Female Leadership und
gezielter Digitalisierung den Handel mit Wohnwigen weiter-
entwickelt zur ersten Adresse fiir mobiles Reisen.

Die Geschichte der Kaffeemanufaktur Wiirzburg [Episode 18]
erzahlt den Karriereweg von Carina Schneider, die als Quer-
einsteigerin zur Unternehmerin wurde und heute mit Qualitits-
bewusstsein fiir handwerkliche Réstkunst alle Sinne ihrer Kund-

*innen tiberzeugt.

Carola und Wolfgang Kiefl sind mit dem GARTENCENTER
KIEFL [Episode 17] in Gauting ein Paradebeispiel fiir die Integra-
tion digitaler Strukturen in analoge Erlebnisrdume.

Die URBAN GARDENERS [Episode 16] Jakob und Valentin Kiefl
haben, erméglicht durch das Forderformat ,Future Retail Store’,
auf Ladenflichen des Miinchner Rathauses erfolgreich mit einem
Chatbot und 3D-Druck experimentiert.

Wolfgang Kraus hat das ilteste Modehaus in ganz Bayern -
KRAUS AM ECK in Erding [Episode 15] — mit einem Bavarian Con-
cept Store und digitaler Offenheit erfolgreich weiterentwickelt.

Manuela und Andreas Ganzbeck [Episode 14] haben mit dem
MODEHAUS GANZBECK in Neudtting als traditionsreiches Mode-
haus erfolgreich auf die Strategie ,So viel wie nétig online — und so
viel wie moglich personlich’ gesetzt.

Peter Schddlbauer setzte mit MODE SCHODLBAUER [Episode 13]
in Bad Kotzting sehr friith auf einen Multi-Channel-Ansatz mit vir-
tueller Sortimentserweiterung.

Maria Obermeier von OBM BAUMASCHINEN in Amberg [Epi-
sode12] hat sich durch Entschlossenheit und kundenbezogene
Digitalisierung in einer minnerdominierten Branche an die Spitze
gesetzt und ist zu einer digitalen Vorreiterin in der Vermietung von

Spezialmaschinen geworden.
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Sophia und Daniel Lauton haben mit RUPPRICH — DAS WOHN-
WERK [Episode 11] ein traditionsreiches Einrichtungshaus in Marke
Schwaben in eine moderne, digital unterstiitzte und nachhaltige
Erlebniswelt verwandelt.

Die Texte der Erfolgsgeschichten aus dem bayerischen Einzel-
handel haben der Journalist Rafael Sala [Episode 11—15] und die
Journalistin Anita Giipping [Episode 16—20] mit Gespiir fur die
Hindlerinnen und Hindler und fiir die aktuellen Themen des Han-
dels verfasst. Begleitet wurden sie von Jan Schmiedel - seine Fotos
bereichern die Geschichten bei ihrer Veréffentlichung online um
einen bildlichen Eindruck der Wirklichkeit vor Ort.

Die Gestaltung der Buchreihe durch Wilmut Borgel von FOR-
MEDIUM verbindet das Handwerkliche des traditionellen Mediums
Buch mit der digitalen Wirklichkeit des Handels; Fotodaten wer-
den uminterpretiert zu ,Pixel-Kupferstichen’, und QR-Code fithrt
zu Textbeginn als dekorative Initiale direkt auf die Internet-Prisenz
des jeweiligen Unternehmens.

Allen, die uns ihre Geschichte erzihlt haben, und allen, die
die Arbeit am Buch begleitet haben, danken wir von Herzen. Den
Lesern und Leserinnen dieses Buches wiinschen wir inspirierende
Einblicke, neue Perspektiven und hoffentlich auch den Impuls,
die eigene Erfolgsgeschichte weiterzuschreiben — wir wirken sehr

gerne dabei mit!

Michaela Pichlbauer

Vorstindin
Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelbandel



XX.
Holz-Leute, September 2025

——————— Seit tiber 150 Jahren begeistert ,Holz-Leute‘ am
Miinchner Viktualienmarkt mit handwerklicher Qualitit und
einzigartigen Produkten aus Holz. Was 1873 mit einem kleinen
Drechslerladen begann, ist heute eine Institution, die Tradition
und Moderne meisterhaft verbindet. Mit Leidenschaft, Kreativi-
tat und digitaler Kompetenz fiihren die Geschwister Stephanie
Strobl und Flovian Fackler das Familienunternehmen in die
Zukunft: Ihr Online-Shop macht das besondere Sortiment welt-
weit erlebbar — und zeigt, wie sich eine echte Miinchner Marke
online wie offline neu erfindet.

[®]5K:[=] Vor den Schaufenstern von HOLZ-LEUTE dringen sich
. die Touristen. Das Miinchner Geschift am Viktualien-
[51%75%  marke 2 liegt in cinem flachen Ziegelbau, dahinter erhebt
sich der Kirchturm vom Alten Peter. Betritt man den Laden, der
vom Marienplatz kommend die so genannte Metzgerzeile erdffnet,
flutet der Wohlgeruch von Holz die Lungen.

Handgedrechselte Schalen, Biirsten mit weichem Ziegenhaar,
Messer erster Giite — das Sortiment spricht nicht nur den Geruchs-
sinn an. Das Salatbesteck aus Olivenholz fesselt den Blick mit
wunderbaren Maserungen. Die Haarbiirste aus Pflaumenholz mit
dem perfeke gerundeten Griff liegt bestens in der Hand. Manches
wirkt wie ein Schmuckstiick. Ob praktische Dinge des tiglichen
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https://www.holz-leute.de

Gebrauchs, Schachspiele oder Weihnachtskunst — alles feiert den
Dreiklang von Holz, Handwerk und Form. HOLZ-LEUTE ist eine
Miinchner Institution — tiber 150 Jahre alt, traditionsbewusst und
regional verwurzelt. Doch zeichnet das Fachgeschift mehr aus:
Qualititsbewusstsein, Ideenreichtum und Offenheit fiir Neues.
Mit Konzentration auf seine Kernkompetenz hat das Unter-
nchmen sein Sortiment permanent weiterentwickelt. Zur erfolg-
reichen Strategie gehort aber auch der Sprung in die digitale
Vermarktung. Seit 2016 betreibt die HOLZ-LEUTE KG einen Online-
Shop, der ein grofieres Zielpublikum erreicht und die internationale
Kundschaft bindet. Aufgebaut wurde der neue Vertricbsweg mit
Unterstiitzung der Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzel-
handel, die das Unternehmen in ihre Férderprogramme aufnahm.

Qualitiit aus Holz seit tiber 150 Jahren
Schoénes und Niitzliches fiir Kiiche und Haushalt — der Claim von
heute hitte schon bei der Griindung 1873 gepasst. Da stellt der
Drechslermeister Josef Leitl in einem Laden am Alten Rathaus zum
Verkauf, was er in seiner Werkstatt fertigt: klassische Bestandteile fiir
die Aussteuer wie Brettchen oder Loffel, aber auch Leitern und Brett-
spicle. Sein Schwiegersohn Carl Leute gibt dem Geschift, das zwei
Kriege tiberlebt und immer im Herzen von Miinchen beheimatet
bleibt, seinen heutigen Namen. Ein Sprung in die 1990er Jahre:
Christine Fackler iibernimmt das Ruder des Familienbetriebs. Der
Laden, der sie an der heutigen Adresse empfingt, erscheint ihr etwas
angestaubt. Mit feinem Gespiir fiir Trends modernisiert sie Sortiment
und Prisentation und schafft so gute Voraussetzungen fiir die Weiter-
entwicklung in der nichsten Generation. Im Jahr 2008 tibernehmen
ihre Kinder Stephanie Strobl und Florian Fackler die Firma. ,Drei
Jahre lang haben wir gemeinsam gearbeitet, bevor wir entschieden:

Ja, wir machen das zusammen®, erinnern sich die Geschwister.

16 Erfolgsgeschichten

— RN A Y ™

Gelasert, gestempelt oder mit Siebdruck veredelt - viele Produkte tragen
das unverwechselbare Holz-Leute-Branding. Begehrt sind die Jubildums-
editionen und Sonderlimitierungen.

Holz gehért in die Kiiche und auf den Tisch, so wie Freunde und Familie!
Holz-Leute bietet Schalen von Meisterdrechslern, Teller, Bretter und Loffel
in unterschiedlichen Holzern, die asthetisch und robust zugleich sind.
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Die Geschwister Florian Fackler und Stephanie Strobl leben ihre Leidenschaft
fur Produkte aus dem Rohstoff Holz.

Das Ladengeschéft beim Alten Peter; seit 1873 befindet sich das Unterneh-
men mit seinem einzigartigen Sortiment im Herzen Minchens.

Sortimentsentwicklung mit Talent und Herz

Florian Fackler verantwortet als Geschiftsfithrer die Zahlen. Er
ist nicht nur ein leidenschaftlicher Verkaufer, sondern bringt auch
Expertise in der internationalen Beschaffung und Produktent-
wicklung ein. Und das ist wichtig fiir das besondere Angebot, das
auch eigene Produkdinien umfasst. ,Weil wir Produkte nach unse-
ren Anspriichen entwickeln lassen, verfigen wir tiber ein einzig-
artiges Sortiment", erldutert Florian Fackler beim Gang durch den
Laden. ,,In den Bereichen Biirsten, Schach und Backgammon sind
wir fithrend in der Produkttiefe und -breite:

Seine Schwester Stephanie Strobl leitet den Online-Shop und
ist fir das Produktdesign verantwortlich. Das Duo erginzt sich per-
fekt. Mit ihrer Begeisterung fiir das Material hilt die gelernte Schrei-
nerin und Architektin nicht hinterm Berg: ,Holz ist immer warm,
lebendig®, schwirmt sie. ,,Jedes Stiick trdgt unsere Handschrift*

Mit langjdihrigen Partnern zu einzigartigen Produkten

Viel Herzblut stecke in den selbst entwickelten Produkten. ,,Wir
arbeiten im Schnitt ein Jahr an einer Neuentwicklung®, erklirt
Stephanie Strobl. ,Florian priift die Funktionalitit, ich achte auf
die Asthetik. Wir sind beide Perfektionisten Mit etlichen Spe-
zialisten bestehen seit vielen Jahren Partnerschaften, etwa mit
der renommierten franzésischen Messerschmiede LAGUIOLE EN
AUBRAC. Aus dieser Kooperation gehen handgefertigte Taschen-
und Besteckmesser hervor, exklusiv fir HOLZ-LEUTE gestaltete
limitierte Editionen — von der Klinge bis zum Griff. Stolz sind Ste-
phanie Strobl und Florian Fackler auch auf die Kollektion ,Kihito'.
Die Kiichenmesser aus japanischem Stahl verbinden handwerkliche
Prizision mit einer Asthetik der Ausgewogenheit. Der japanische
Name bedeutet iibrigens ,Holzleute*.
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Wertvoll ist die jahrzehntelange Zusammenarbeit mit dem Drechsler-
handwerk in Bayern. Die Meister fertigen fiir HOLZ-LEUTE kunst-
volle hauchdiinne Schalen aus einem Stiick Holz, allesamt Unikate,
die sie regelmifig personlich ausliefern. ,Kurze Wege bedeuten
immer Klimaschutz — das ist Nachhaltigkeit im besten Sinne*, sagt
Stephanie Strobl.

In einem exquisiten Sortiment darf das Branding nicht fehlen.
Ob Pfeffermiihle, Schneidebrett mit Saftrille, die Haarbiirste mit
geschwungenem Griff oder das garantiert plastikfreie Reisespiel —
viele Produkte tragen den Markennamen und zeugen von der klaren
Designsprache des Hauses.

Platznot wird
zum Gliicksfall: Der Weg ins Online-Geschiift

Ein Meilenstein in der Unternechmensgeschichte ist das Jahr 2015.
Auf einhundertundzwanzig Quadratmetern Ladenfliche wird es
schwierig, das wachsende Sortiment zeitgemif zu prisentieren. Da
man keine passende Fliche fiir ein zweites Geschift in Miinchen
findet, entscheidet sich die Unternehmerfamilie fiir den Aufbau
eines Online-Shops. ,Ein Online-Shop ist wie ein Haus, er muss
schon sein und funktionieren®, sagt Stephanie Strobl. Mit dieser
Haltung sucht das Unternehmen die Unterstiitzung der Rid Stif-
tung. Stephanie Strobl bewirbt sich im gleichen Jahr fiir das zwei-
jahrige Coachingprogramm ,E-Commerce und Multichannel’ und
wird aufgenommen.

In Weyarn finden sich passende Gewerberdume fiir das Marke-
tingteam und das Lager. Doch zunichst muss ein Lastenheft erstellt
und cine passende Agentur gefunden werden, die den Shop umsetzt.
Die Expertinnen und Experten der Rid Stiftung stehen dem Unter-
nehmen im gesamten Prozess zur Seite. Stephanie Strobl erinnert

sich: ,,Es war unendlich hilfreich, dass wir dabei unterstiitzt wurden,
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das Projekt in Teilschritte zu gliedern. Allein die Detailarbeit, die
Attribute und Merkmale richtig aufzusetzen, hitten wir allein nicht
so gut und so schnell geschafft!*

Eine wichtige Vorentscheidung war die strategische Ausrichtung:
Soll der Shop das Ladengeschift abbilden oder nur bestimmte
Sortimente? Welche Rolle sollen die Marken, welche die Eigen-
entwicklungen spielen? ,Wir haben uns fir das Cross-Channel-
Konzept entschieden, also den Online-Shop und stationiren Han-
del zu verkniipfen®, erklirt Florian Fackler.

Vom ersten Klick zum starken Kanal
2016, nach nur einem Jahr, wird der Shop gelauncht. Die erste
Bestellung geht iiber Nacht ein. Der Kunde sitzt im Norden
Deutschlands, er wird nun regelmifSig Kleiderbiirsten in grofler
Stiickzahl ordern. Eines Tages titigt er seinen Einkauf jedoch
nicht iiber das Internet, sondern besucht das Geschift in Miin-
chen. ,Damals kannte ich noch die Namen unserer Online-
Kunden®, erinnert sich Stephanie Strobl. ,Ich habe ihn erkannt
und angesprochen Bis heute gehen seine Bestellungen mit einem
besonderen Vermerk ein: ,,Ihr erster Online-Kunde®.

Der Shop entwickelt sich vom Pilotprojekt zu einem starken
zweiten Standbein. Dann kommt der Mirz 2020. Doch wihrend
die Corona-Pandemie fiir das Ladengeschift den voriibergehenden
Verkaufsstopp bedeutet, wirke sie fir die Online-Verkdufe wie
ein Katalysator: Die Nachfrage steigt rasant. Auch in den Jahren
danach entwickelt sich das Geschift im Internet gut.

2022 reichen die Lagerkapazititen in Weyarn nicht mehr aus,
das Marketingteam und das Zentrallager zichen um in das nahe-
gelegene Valley bei Holzkirchen in eine mehr als vierhundert
Quadratmeter grofe Lagerhalle. ,Wo wir uns aufhalten, muss es
schon sein®, sagt Stephanie Strobl. Sie entscheidet sich fiir eine
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besondere Lichtinstallation, setzt Leuchtenklassiker ein und lisst
die Packtische vom Schreiner mit Naturholzplatten veredeln.

Der Standort in Miinchen tiberstand Corona und zog mit einer
Modernisierung nach: 2022 wurden alle wichtigen Bereiche digita-
lisiert, von der Warenwirtschaft tiber Kassenlosungen bis zur zentra-
len Datenpflege. ,Wir brauchten kleinste Labels und die besten Dru-
cker®, sagt Florian Fackler, ,weil die Scans sonst nicht lesbar sind*.

CRM: Der Weg zur strukturierten Kundenansprache

Aber auch fiir Stephanie Strobl und ihren Bereich ging die digi-
tale Reise weiter. Gemeinsam mit Online-Shop-Manager Sascha
Kellner nahm die Geschiftsfithrerin am einjihrigen Coaching-
Programm ,Datengestiitztes Kundenbeziechungsmanagement cRM*
der Rid Stiftung teil. In diesem Forderformat arbeiten funf Unter-
nehmen in Begleitung von Expert*innen daran, ihr Kundenbe-
zichungsmanagement professioneller aufzustellen, und gehen dabei
in engen Austausch miteinander.

Das Coaching vermittelte nicht nur das notige Fachwissen,
sondern half auch dabei, den Blick fiir die Kund*innen zu weiten —
ganzheitlich und zukunftsorientiert. Begleitet von praktischen Dis-
kussionen mit den anderen Teilnehmenden, analysierten Stephanie
Strobl und Sascha Kellner das Verhalten ihrer Online-Kunden. Im
Zentrum stand die Frage: Wie wird aus einem Einmalkiufer ein
treuer Stammkunde?

Die Produkte von HOLZ-LEUTE haben cine lange Lebens-
dauer. Bei der digitalen Customer Journey die richtigen Anker fiir
einen zusitzlichen Kauf oder die Riickkehr auf den Shop zu set-
zen, birgt eigene Herausforderungen. ,Wir wollten unsere Kund-

*innen individuell ansprechen und unsere Werte so online ver-
mitteln, dass erkennbar wird, was HOLZ-LEUTE besonders macht®,

erklirt die Geschiftsfiihrerin ihre Zielsetzung. Auf Basis der neuen

22 Erfolgsgeschichten

In Valley bei Holzkirchen befindet sich die 400 Quadratmeter grofRe
Lagerhalle. Stephanie Strobl hat auch hier eine besondere Atmosphare
und Asthetik geschaffen — aus Alt und Neu, Beton und Holz.

Florian Fackler reist regelmaRig zu Lieferanten, um sich tber neue
Entwicklungen zu informieren. Im Haus ist jedes Sortiment kuratiert.
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Stark in digitaler Markenwelt: Nico Schmid (I.) hat an der Férderung ,Social
Media Manager’ der Rid Stiftung teilgenommen, Online-Shop-Manager
Sascha Kellner (r.) besuchte mit Stephanie Strobl das CRM-Coaching.

Aber auch die Produktkenntnis des Verkaufspersonals tragt viel zur Einzig-
artigkeit des Unternehmens bei. So kommt es vor, dass sich Kundinnen und
Kunden flr die gute Beratung mit Blumen bedanken.

Erkenntnisse entwickelte das Team Zielgruppenprofile und per-
sonalisierte Marketingstrategien fir Einmal-, Mehrmals- und
Geschenke-Kiufer. Jasmin Altenhofen von ELABORATUM leitete
das crRM-Coaching der Rid Stiftung: ,,Stephanie Strobl und ihr
Team entwickelten proaktive Kaufanst6fle und personalisierte Emp-
fehlungen. So fassten sie Waren als kombinierte Pakete zusammen
und konnten fiir diese Bundles die Warenkorbwerte steigern

International geschitzt, lokal verankert,
online erfolgreich

Etwa achtzig Prozent der bei HOLZ-LEUTE gelisteten Artikel kon-
nen heute im Shop bestellt werden, darunter die Bestseller aus den
Rubriken Kiiche, Messer, Biirsten und Spiel. Zehn Mitarbeitende
kiimmern sich um den Online-Shop und das Lager, sie bringen tag-
lich bis zu vierhundert Pakete auf den Weg. Der Umsatzanteil des
Online-Bereichs liegt bei rund vierzig Prozent, mit steigender Ten-
denz. Dass Stephanie Strobl und ihr Team auf dem richtigen Weg
sind, zeigt sich auch an der wichtigen Kennzahl ,Durchschnittlicher
Warenkorbwert': Heute geben die Kund*innen im Durchschnitt
pro Transaktion zwanzig Prozent mehr aus als frither.

Professor Klaus Gutknecht: ,Moderne Handelsunternehmen
sind Technologieunternehmen! Wir konnen die erforderlichen
Transformationsschritte mit den Coachings der Rid Stiftung gezielt
begleiten

Trotz der digitalen Transformation ist das stationire Geschift
weiter wichtig. Der Laden bleibt Testfeld fiir neue Produkee, setzt
durch das dirckte Erleben einen Anker und ist Begegnungsort.
Stammkundschaft aus Miinchen, Kennerkreise aus dem Umland,
Businesskund*innen aus den Usa und Tourist*innen aus aller Welt —
was die Kund*innen neben der Qualitit der Ware am meisten schit-

zen, ist dic umfassende persénliche Beratung, auf die hier grofSer
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Wert gelegt wird. Wie sehr dies zur Kundenzufriedenheit beitragt,
zeigt sich an einer ganz besonderen Geste: Immer wieder tiber-
reichen gliickliche Kund*innen den Mitarbeitenden von HOLZ-
LEUTE als Dank Blumen oder Pralinen.

Jubildumsaktionen sorgen fiir Kundenbindung

Alle fiinf Jahre startet HOLZ-LEUTE als besondere MafSnahme eine
Jubildums-Aktion, das letzte grofie Fest fand 2022 zum 150-jihri-
gen Bestechen des Unternehmens statt. Was diese Sonderaktionen
so erfolgreich macht: Die wichtige Zielgruppe der Sammler und
Liebhaber kann sich auf limitierte Editionen freuen, die das Unter-
nehmen exklusiv mit Partnerbetrieben entwickelt. Das reicht von
einzigartigen Holzobjekten tiber Messer bis hin zu besonderen
Kiichenutensilien, allesamt in kleiner Stiickzahl produziert und zu
attraktiven Preisen erhiltlich.

In der Kommunikation wird jede Aktion von einem hoch-
wertigen Printmagazin begleitet, das tief in die Markenwelt ein-
taucht: Es erzihlt von der Waldwirtschaft, von Reisen zu den
Handwerksmeistern oder der Zusammenarbeit mit LAGUIOLE
EN AUBRAC, von der Entstehung neuer Designs und handwerk-
licher Raffinesse. Eigens produzierte Bildstrecken und Reportagen
wecken Emotionen und machen Lust, Teil dieser Geschichte zu wer-
den. Parallel dazu setzt das Marketingteam die Kampagnenplane
fiir Newsletter und Social Media auf. ,Wir informieren die Kunden
tiber Neuheiten und Angebote, dekorieren die Schaufenster und
verzahnen so online und stationir®, sagt Stephanie Strobl.

Die Kompetenz des Storytellings wird immer mehr in die digi-
tale Welt tibertragen. Instagram, Newsletter und Online-Shop
transportieren das Lebensgefithl von HOLZ-LEUTE. ,Wir waren
dieses Jahr beim Maibaumaufstellen in Neukirchen dabei und hat-
ten einen stimmungsvollen Rahmen fiir das Thema Trachtenmesser.

26 Erfolgsgeschichten
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Die Story Grillfest mit Freunden dreht sich um Kiichenmesser,
Grillequipment und die gemeinsame Zeit unter einem weif3-blauen
Himmel®, freut sich Stephanie Strobl.

»Unsere digitale Reise kennt keine Pause®, beschreibt die
Geschiftsfithrerin die Entwicklung des Unternehmens. Doch sie
ist iberzeugt, den Kompass gut ausgerichtet zu haben. ,Wir sind
uns heute sehr bewusst, wie wir uns online darstellen. Zu viele sicht-
bare Filter verschandeln einen Shop. Wir achten stattdessen darauf,

kaufentscheidende technische Features schon zu prisentieren”

Innovation als Haltung
HOLZ-LEUTE bleibt sich treu und denke gleichzeitig voraus. ,Tra-
dition allein ist kein Erfolgsfaktor. Tradition bedeutet, sich immer
wieder auf neue Gegebenheiten einzustellen, zu lernen und Inno-
vationen auf den Markt zu bringen. Genau das hat HOLZ-LEUTE
getan®, fasst Professor Klaus Gutknecht zusammen.

Die nichste Generation ist bereits Thema, ebenso wie die Weiter-
entwicklung des Storytellings. ,Wir wollen Geschichten erzihlen,
auch im Laden, und immer mehr als Marke erkennbar werden®
betont Stephanie Strobl. Das Erdgeschoss soll demnichst umgebaut
und mit Displays ausgestattet werden. ,Wir sind eine Kreativ-
schmiede®, sind Stephanie Strobl und Florian Fackler tiberzeugt,

»wir haben ein grof8artiges Team, dem es gelingt, technische Features
mit emotionalen Inhalten zu verkniipfen®

HOLZ-LEUTE zeigt, wie ein Familienunternehmen mit digitaler
Kompetenz neue Wege gehen kann. Die Marke lebt durch Talente,
Produktexzellenz und Geschichten. Sie ist durch und durch leben-
dig wie der Werkstoff Holz — ob haptisch erlebbar auf hundert-
zwanzig Quadratmetern am Viktualienmarkt oder digital tiberall

auf der Welt. q
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XIX.
Gérard Caravaning, Juni 2025

——————— Seit iiber sechs Jahrzehnten ist ,Gérard Caravaning’
in PeifSenberg die Adresse fiir mobiles Reisen. Vom ersten Wohn-
wagen in den 1950er-Jahren bis zum modernen Vollanbieter mit
Verkauf, Vermietung, Werkstatt und grofSem Zubehor-Shop hat
das Familienunternehmen eine ganze Region fiir Camping
begeistert. Heute fiihrt Marie Gérard den Betrieb in dritter Gene-
ration — und verbindet Familientradition mit einer klaren Vision
fiir die Zukunft. Mit wertschéitzendem Fiihrungsstil, professionel-
len Strukturen und neuen Ideen behauptet sich ,Gérard Cara-
vaning" erfolgreich in einer anspruchsvollen Branche — und zeigt,
wie Female Leadership ein Traditionsunternehmen in die ndchste
Avra fiihren kann.

Im Februar 2015 steht Marie Gérard auf der Freizeit-

messe f.re.e in Miinchen. Am Messestand von GERARD

CARAVANING, dem Familienunternehmen ihres Vaters,
hilft sie fiir ein paar Tage aus. Inmitten glinzender Wohnmobile
und neugieriger Besucher*innen spiirt sic etwas, das sie nicht
erwartet hat: Begeisterung. Die Atmosphire, der direkte Kunden-
kontake und die Zusammenarbeit im Team ziehen sie in den Bann.
Klaus-Wilhelm Gérard erkennt es sofort: ,,Meine Tochter hat
Feuer gefangen’ Und in Marie wichst die Gewissheit: Sie will im
Familienbetrieb eine entscheidende Rolle iibernehmen.
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Bei GERARD CARAVANING im oberbayerischen PeifSenberg finden
Caravan- und Camping-Begeisterte alles, was das Herz begehrt.
Die Kund*innen heiflen Giste und werden auch so behandelt. ,,Als
Reisemobilspezialist fithlen wir uns dem Tourismus nah®, erklirt die
geschiftsfithrende Inhaberin Marie Gérard lichelnd. Mit vierzig Mit-
arbeiter*innen betreut die Wohnwagen Gérard GmbH neuntausend
Giiste, viele kennt man schon lange. Sie kommen aus einem Umbkreis
von iiber einhundertundfiinfzig Kilometern, auch aus Osterreich.
,Sind die Grofieltern zufrieden, kommen die Enkel auch zu uns®, erklirt
Geschiftsfithrer Klaus Ostenrieder. Verkauft wird ohne Druck — ein
Reisemobil ist schliefSlich keine Jeans. ,Zogert der Gast, sagen wir:
Das Angebot steht, schlafen Sie einmal driiber’ Unerfahrenen Kauf-
interessenten wird vorgeschlagen, ein Fahrzeug zu mieten, um auszu-
probieren, wie sich das Reisen mit einem Caravan anfiihlt. Im grofien
Zubehor-Shop lasst sich in Ruhe stobern, wihrend in der Werkstatt-
halle gebrochene Achsen oder Wasserschiden fachminnisch repa-
riert werden. ,,Unser Service ist ein wichtiges Standbein. Dank eige-
ner Schreinerwerkstatt kénnen wir Reisemobile komplett zerlegen
und wieder zusammenbauen®, erklire Marie Gérard. Alles sei mog-
lich: Austausch von Seiten- und Heckwinden, Decken und Boden,
die Installation von Solar-, Klima- oder Alarmanlagen. Finfzig
Sanierungsauftrige iiber den Winter sind keine Seltenheit. GERARD
CARAVANING handelt auflerdem mit Gebrauchtfahrzeugen — ein
Geschiftszweig, der in Zukunft wichtiger werden konnte.

Wie alles anfing:
Wohnwagen-Ei trifft auf legenddres Verkaufstalent
Heiff begehrt wire heute das Fahrzeug, mit dem alles anfing:
der ciférmige Mini-Wohnwagen Eriba von Hymer. Marie Gérards
Grof3vater Willi schaffte ihn Ende der 1950er als Alternative fiir
Zelt und Zeltanhinger an. ,Mein Vater war leidenschaftlicher
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Camper, erzihlt Klaus-Wilhelm Gérard, der die Firma bis 2021
leitete. ,Er bemitleidete alle, die ins Hotel gingen: 1966 kommt
ein grofler Wohnwagen der Firma Biirstner auf den Stellplatz, ver-
handelt von Willi Gérard personlich. Er erzihlt dem Inhaber, er
wolle einen Wohnwagenhandel aufbauen, und bekommt dafiir
einen guten Preis. In Wahrheit ist er sich noch gar nicht sicher, ob
er diesen Weg wirklich gehen will. Kleiner Schwindel oder grofier
Traum: ,Der Biirstner Delfin stand jedenfalls nur zwei Tage auf
der Strafle, dann war er verkauft. Das war die Initialziindung”, sagt
Klaus-Wilhelm Gérard schmunzelnd.

Willi Gérard startet mit Werkstatt, kleinem Biiro und zwei
Mitarbeitern. Der Wohnwagenhandel lauft gut an, neue Marken
wie Sprite und Wilk kommen hinzu, das Personal wird aufgestockt.

»Mein Vater war ein unglaubliches Verkaufstalent. Selbst im Urlaub
hat er Wohnwagen verkauft — an die Leute auf dem Zeltplatz:

135 Kilometer Geschichte
Als 1977 der Platz im Ort nicht mehr reicht und die Firma in die
Aichstrale zieht, sind Wohnmobile wie etwa von Arca aus Italien
schon im Sortiment und stetig auf dem Vormarsch. Der Griinder
beweist Weitsicht und stellt sich — anders als viele Mitbewerber, die
nur auf Wohnmobile setzen — mit Wohnmobilen und Wohnwigen
weiterhin breit auf. 1982 ist Klaus-Wilhelm Gérard an der Reihe.
Die Nachfolge ist ein logischer Schritt. ,,Schon als Gymnasiast habe
ich mitgearbeitet und mich fiir den Verkauf interessiert: Ein Gliicks-
fall in dieser Ara ist die Einstellung von Klaus Ostenrieder, selbst
ein begeisterter Camper. 1992 beginnt er als Buchhalter, steigt auf
zum Verkaufsleiter und Geschiftsfithrer und wichst dabei zu einer
unverzichtbaren Stiitze des Betriebs, die wie ein Familienmitglied
angeschen wird. 2021 rechnete er simtliche Verkiufe in Kilometer

um: Stellte man die Wohnwagen in eine Reihe, wiirde die Schlange
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Marie Gérard flhrt ,Gérard Caravaning’ seit 2021 in der dritten
Generation. Sie pragt die strategische Ausrichtung des Unternehmens
und legt Wert auf einen klaren und wertschatzenden Fiihrungsstil.

Instandhaltung, Garantiearbeiten, Reparaturen, TUV-Abnahme und
Dichtigkeitskontrolle zdhlen ebenso zum Service wie Ein- und Umbauten.
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von Peiflenberg bis zum Brenner reichen. Marie Gérard schitzt seine
langjihrige Erfahrung sehr: ,,Klaus ist Mister Caravan, mehr Wissen

tiber das Thema kann man nicht haben. Wir erginzen uns perfeke:

Ein Generationenwechsel, der nicht im Drehbuch stebt
Marie Gérard, aufgewachsen zwischen blitzendem Chrom und Cam-
per-Flair, hatte bis 2016 kaum Ahnungvom Geschift. ,,Fiir mich war
die Firma keine Option, meine Familie hat das auch nicht erwartet®,
erzihlt sie. Nach der Schule studiert sie Medienmanagement, jobbt
im Biiro von Peter Maffay, wird nach dem Studium fest angestelle.

»lch habe alles gemacht, Autogrammpost, Assistenz, Tourbegleitung*
Nach dem erfolgreichen Aufbau von Tabaluga Enterprises folgte
eine Phase der Selbstreflexion. ,Wir verstanden uns gut, aber ich
wollte Neuland betreten®, sagt die heute 37-Jihrige. Auf der Miinch-
ner Reise- und Freizeitmesse f.re.e erlebt Marie hautnah, dass bei
GERARD CARAVANING unendliche Méglichkeiten und Chancen
auf sie warten. ,Ich habe zu meinen Eltern gesagt: Wenn ihr mich
braucht, komme ich. Ich kann mir vorstellen, die Firma zu iiber-
nehmen! Sie kiindigt und fingt im Oktober 2016 im Betrieb an.
»Keiner in meinem Umfeld hat das verstanden. ,Wie, du verkaufst
jetzt Portapotti?’, hief§ es. Caravans waren damals nicht cool!

Sie sicht das anders. Allerdings hat sie gréfiten Respekt vor der
Unternehmerrolle, zumal sie die Aufgabe so begreift: Sie muss die
Firma personell, strukturell und strategisch neu aufstellen, um sie in

die Zukunft zu fithren. ,Einfach loslegen und darauf vertrauen, dass
das in der Familie schon klappt, damit hitte ich mich nicht wohl-
gefiihle®, sagt Marie Gérard. ,Mir war klar: Diese Verantwortung
kann ich nur tragen, wenn ich die Kompetenz habe. Ich brauche
zwei bis drei Jahre Zeit und eine Ausbildung: 2019 fugt sich alles
mit dem Tipp einer Freundin: Die Rid Stiftung bietet die ideale
Qualifizierung. Marie Gérard bewirbt sich fiir das Férderprogramm

Sind mit viel Leidenschaft fur ihre Gaste da: Seniorchef Klaus-Wilhelm Gérard
(oben) und Geschaftsfuhrer Klaus Ostenrieder.

Ein Miteinander auf Augenhdhe mit viel Selbstverantwortung: Die Zusammen-
setzung des Teams hat sich in den letzten Jahren stark verandert Episode XIX — Gérard Caravaning, Juni 2025 33




,Unternehmensfihrung im Handel’. Dass es ihr ernst ist mit der
Nachfolge, merke die Rid Stiftung schon an den Unterlagen. Doch
die Kandidatin tiberzeugt auch personlich. ,,Marie Gérard zeigte
sich selbstreflektiert, lernbegeistert, wertschitzend und sehr klar®,
sagt Prof. Heike Schinnenburg, Trainerin bei der Rid Stiftung.
Zwei Jahre wird die Nachfolgerin in spe nun intensiv von unter-
schiedlichen Trainer*innen in allen relevanten Bereichen der Unter-
nehmensfihrung berufsbegleitend geschult.

Das Kennzahlen-Modul lisst Marie Gérard jede romantische
Vorstellung von Unternehmertum vergessen. ,, Als ich mich mit den
Zahlen beschiftigte, habe ich erst begriffen, was das alles bedeutet:*
Sie saugt das Wissen auf, adaptiert, was relevant ist fiir ihre Pra-
xis und plant Verinderungen. Werkzeuge fiir Planung interessie-
ren sie ebenso wie Personalfithrung. Sie wird noch die Seminare
,Entwicklungslinien der Unternehmer*innen-Persénlichkeit’ und
,Geschiftsmodellanalyse® absolvieren, um persénliche und strate-
gische Potenziale auszuloten. ,,Ein tolles Team hat uns gecoacht®,
resiimiert Marie Gérard. ,Ohne die Ausbildung hitte ich diesen
Schritt nicht gewagt! 2021 wird die Ubergabe gefeiert.

Der neue Fithrungsstil: Verantwortung statt Organigramm
Seitdem ist bei GERARD CARAVANING alles im Fluss. ,,Ich habe mich
sehrintensivmitdem richtigen Fithrungsstil beschiftigt: Womit fithle
ich mich wohl?® erzahlt Marie Gérard. Pflegte ihr Vater einen cher
hierarchischen Stil — ,da gab es auch viele Bauchentscheidungen® —
setzt sie auf klare Strukturen und Eigenverantwortung. ,Damit
Mitarbeiter Eigenverantwortung tibernehmen kénnen, bieten wir
die besten Leitplanken! Wie ein Zeichen fiir die neue Zeit ist der
michtige Chefschreibtisch aus Eiche verschwunden, das Geschifts-
fihrungszimmer ist wohnlich, die Biiroflichen werden modern, fiir
Giste gibt es angenehme Wartebereiche. ,,Gerade schaffen wir mehr
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ruhige Riume, damit wir uns alle wohlfiihlen: Ein Firmenhandbuch
mit den Werten des Unternehmens, Bestandteil des Arbeitsvertrags,
hilt die Grundlagen der Zusammenarbeit fest. ,,Nicht jeder kommt
mit Eigenverantwortung gleich zurecht, aber das war uns sehr wich-
tig!" Achtzig Prozent der Stellen sind daher heute von neuen Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern besetzt, die Belegschaft ist jiinger
geworden. Und wie findet man geeignete Fachkrifte? ,,Uns interes-
siert, ob jemand menschlich passt Bewerber*innen durchlaufen ein
zweistuﬁges Auswahlverfahren, das Team entscheidet mit. Gleich-
zeitig hilt man engagierte Mitarbeiter*innen wie den Monteur, der
zum Automobilkaufmann umschulte, und baut junge Talente auf.
So bereitet sich der 28-jihrige Verkaufsleiter Ludwig Kargl mit einer
Weiterbildung der Rid Stiftung aktuell auf mehr Verantwortung vor.
An seinem Arbeitgeber schitzt er die familidre, freundschaftliche
Zusammenarbeit: ,,Ich bekomme viele Freiriume und méchte den

Wandel des Unternehmens mitgestalten

Doppelspitze fiir Tagesgeschéift und Strategie
Die Jahresplanung ist heute cin professioneller Prozess. Durch eine
flache Hierarchie mit Bereichsverantwortlichen hat die Geschifts-
fihrung Verantwortung abgegeben. ,Die Bereiche legen ihre Zah-
len selbst fest, jeden Monat werden sie ausgewertet. Diese Konzern-
struktur im Kleinen macht uns flexibler®, erklirt Marie Gérard. Auch
strategisch wird justiert, die Werkstatt vergrofert, die Vermietung
skaliert. Der Switch von Wohnwagen Gérard' auf GERARD CARA-
VANING manifestiert die Positionierung als Vollanbieter. Eine Sache
hat Marie Gérard gleich geklirt. ,,Ich bin keine Einzelkdmpferin, son-
dernbrauche einen Sparringspartner, der meine Pline mittrigt: Daher
die Doppelspitze mit Klaus Ostenrieder, der fiir die Verantwortung
des operativen Geschifts ebenfalls Impulse aus dem Qualifizierungs-
programm ,Unternehmensfithrung im Handel® mitnehmen konnte.
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,Klaus arbeitet in, ich an der Firma: Der Senior ist als Finanzver-
antwortlicher noch an Bord und stolz auf die Tochter: ,,Marie hat
das Unternehmen vollig neu aufgestellt” Klaus Ostenrieder erginzt:

,Sie stecke tief in den Zahlen und behilt den Uberblick

Souverdn agieren in einer Mdnnerdomdne
Kurzfristige Projekee, schnell persénliche Bezichungen aufbauen -
die dynamische Medienbranche hat Marie Gérard geprigt. Die
Reisemobilbranche tickt anders, ist technisch, konservativ, manner-
dominiert. Thre Sonderstellung bekam Marie Gérard im Handler-
verbund InterCaravaning zu spiiren. ,Vierzig Teilnehmer, zwei
Frauen — da fillt man auf und muss gegen Vorurteile kimpfen. Das
Coaching der Rid Stiftung hat mir geholfen, mich zu behaupten:
Prof. Heike Schinnenburg hat die Entwicklung ihrer Seminarteil-
nehmerin verfolgt. ,Marie Gérard ist eine Vorzeigeunternehmerin
und ein echtes Rollenvorbild. Sie hat sich in einer Minnerdomine
durchgesetzt, ohne ihre Herzlichkeit zu verlieren:

Seit Marie Gérards Start 2016 hat sich der Umsatz verdrei-
facht, die Verkaufszahlen stimmen. Die Branche indes kimpft mit
den Folgen eines ungesunden Booms. Als Camping wihrend der
Pandemie zum Hype wurde, produzierten die Hersteller um die
Wette. Die Hindler erh6hten ihre Bestinde um fiinfzig Prozent
und mehr. 2023 brach die Nachfrage ein, die Margen wurden klei-
ner, es gab Insolvenzen. ,Wir mussten nichts unter Wert verkaufen®,
sagt Marie Gérard. , Aber momentan ist nicht abzuschen, wie sich
Angebot und Nachfrage entwickeln! Man stehe an einem Wende-
punkt. ,,Die Firma noch einmal neu erfinden” sei die Aufgabe fur
die nachsten zwei Jahre. ,,Ich kann mir vorstellen, die Bereiche, die
wir selbst steuern konnen, breiter aufzustellen: Dass sie Ideen kon-
sequent umsetzen kann, zum Wohle des Betriebs — das hat Marie

Gérard lingst bewiesen. q
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XVIIL
Kaffeemanufaktur Wiirzburg, April 2025

——————— Manchmal fiihrt der Weg ins Unternehmertum nicht
geradeaus, sondern iiber mutige Abzweigungen — so wie bei Carina
Schneider. Als Quereinsteigerin fand sie in der ,Kaffeemanufak-
tur Wiirzburg' ibre Leidenschaft und iibernabm nach intensiver
Vorbereitung die Nachfolge. Heute vereint sie handwerkliche Rost-
kunst, Genusskultur und Nachhaltigkeit zu einem einzigartigen
Erlebnis fiir alle Sinne. Mit Herz und Tatkraft hat sie das
Traditionshaus nicht nur bewahrt, sondern zu einem lebendigen
Ort entwickelt, an dem Kund*innen, Team und Produzenten
weltweit durch die Liebe zum Kaffee verbunden sind.

Dic KAFFEEMANUFAKTUR WURZBURG empfingt

einen mit betorendem Kaffeeduft. Der Blick fillt auf

offene Jutesicke mit Rohkaffee, neben dem Eingang
steht ein imposanter Roster. Finfzehn Kilo Bohnen kann er in
traditioneller Trommelrdstung verarbeiten. Daneben steht Carina
Schneider, das strahlende Licheln der Inhaberin und Kaffee-
Expertin steckt sofort an. ,,Jede Sorte hat ihren eigenen Charak-
ter, erklirt sie. ,Wenn die Bohnen aus dem Réster kommen, verrit
der Geruch, ob sie optimal entwickelt sind* Sie weif$, wem sie es
zu verdanken hat, dass sie heute cin cigenes Geschaft fihre: ihrer
Vorgingerin und ehemaligen Chefin Andrea Wagner — und einer
mutigen Entscheidung.

Episode XVIII — Kaffeemanufaktur Wiirzburg, April 2025 37


https://www.kaffeemanufaktur-wuerzburg.de

Eine Problemloserin zur rechten Zeit

Als die Wiirzburgerin im Dezember 2019 ihren ersten Arbeitstag
in der Kaffeemanufaktur antritt, ahnt sie noch nichts von ihrem
Karrieresprung. Ebenso wenig kann sie die Schockwelle voraus-
schen, die bald die gesamte Wirtschaft erfassen wird, ausgelost
durch ein Virus, mit harten Folgen fiir den stationiren Handel.
Als letzte Mitarbeiterin, die vor der Corona-Pandemie eingestellt
wurde, hitte Carina Schneider zu diesem Zeitpunke allen Grund,
sich um ihren Job zu sorgen. Stattdessen bringt sie Ideen ein, orga-
nisiert einen Abholservice fiir die Kund*innen, setzt neue Online-
Prozesse auf. ,,Unser starker Kundenstamm und der Webshop haben
uns durch die schwierigen Zeiten getragen®, erklirt sie riickblickend.
Die Entwicklung des Onlinegeschifts, das heute rund dreizehn Pro-
zent des Umsatzes generiert, entpuppt sich als Wachstumsmotor;
Kaffee-Abonnements und Zubehor laufen hier mit.

Von der Sommeliére zur Kaffee-Spezialistin
Nach dem Abitur studiert Carina Schneider an einer nieder-
lindischen Hochschule Equine, Sports and Business, kurz: Pferde-
management. Zurick in ihrer frainkischen Heimat, schlagt sie
eine andere Richtung ein. Sie bewirbt sich bei einem Winzer und
lasst sich an der tHK Wiirzburg zur Sommeliere ausbilden. Weil
ihr Vorkenntnisse fehlen, legt sie sich umso mehr ins Zeug, ent-
deckt ihre Stirke in der sensorischen Analyse, die mehr verlangt als
einen feinen Geschmacks- und Geruchssinn. Wein-Verkostungen,
Wein-Messen besuchen, Menschen bei der Auswahl beraten, den
Online-Shop pflegen — das ist jetzt ihre Welt. ,Doch irgendwann
war eine personliche Revision nétig®, stelle Carina Schneider fest.
Nach vier Jahren verlisst sie die Branche, geht auf Reisen und
entdeckt am anderen Ende der Welt eine neue Leidenschaft: die

Geschmacksvielfalt von Kaffee. Man hért die Begeisterung in ihren
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Worten. ,,In Melbourne habe ich alle kleinen Spezialititen-Cafés
besucht. Dass Kaffee so komplex sein kann wie Wein, hat mir die
Augen geoffnet Noch in Australien schreibt sie eine Bewerbungan
die KAFFEEMANUFAKTUR WURZBURG. Schon eine Woche spiter
fingt sie an, als Quereinsteigerin wie die meisten ihrer Kolleg*in-
nen. ,Vom ersten Tag an hatte ich unfassbaren Spaf an dem Job*

Eine neue Karrierechance tut sich auf

Als ihr Andrea Werner eines Tages erklirt, sie miisse ihre Nach-
folge regeln, ihre Kinder wiirden das Geschift nicht weiterfiithren,
beginnt es in Carina Schneider zu arbeiten. ,,Ich wollte mich schon
immer selbststindig machen®, erzihlt sie. ,Da hat mir Andrea das
Forderprogramm der Rid Stiftung hingelegt, ob ich mir das vor-
stellen konnte. Mir war klar, ohne Hilfe wiirde ich das nicht schaf-
fen, in der Krisenzeit die Firma iibernehmen, mit einem Team von
vierzehn Leuten®

Sie entdecke eine Forderung, die ideal erscheint: ,Unternehmens-
fihrung im Handel'. Das zweijihrige Qualifizierungsprogramm ist
das Herzstiick des Stiftungsangebots, die Halfte der geforderten
Projekte sind Unternehmensnachfolgen. Sie bewirbt sich, verfasst
Motivationsschreiben, prisentiert sich in Auswahlgesprichen.
»Carina wollte nicht nur ein Geschift iibernehmen, sondern dar-
aus ein nachhaltiges Modell entwickeln®, erinnert sich Prof. Dr.
Dirk Funck, der das Qualifizierungsprogramm leitet. ,,Sie dachte
in Werten wie Genusskultur, Handwerk und Kundennihe:* Die
Wirzburgerin wird in das Programm aufgenommen. ,Unter-
nehmensnachfolgen auflerhalb der Familie sind risikobehafteter®,
weifl Prof. Funck. ,, Aber wir waren begeistert von ihrer Energie, die
Rahmenbedingungen stimmten und wir sahen, hier kénnen wir
gezielt helfen’ Dass ihr beruflicher Weg alles andere als geradlinig

verlief, sprach nicht gegen eine Forderung, im Gegenteil.
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Qualifiziert fiir die Rolle als
Unternehmensleiterin

Wahrend des zweijahrigen Coachings kommen unzihlige Ent-
scheidungen und herausfordernde Aufgaben auf Carina Schneider
zu. Die auslaufenden Mietvertrige miissen neu verhandelt werden.
Ein Finanzierungskonzept soll die Investitionsfahigkeit der Firma
untermauern. Und Carina Schneider méchte interne Strukturen
optimieren. Die Inhalte des Qualifizierungsprogramms saugt sie
auf: Unternchmensstrategie und -steuerung, Online-Marketing im
Handel, Digitalisierung, Arbeitsrecht — doch zuallererst Betriebs-
wirtschaft inklusive Kennzahlen! Wie man sie analysiert und
bewertet, wie man Jahresabschliisse liest. Zwar passt der Umsatz,
doch die Ertragslage konnte besser sein. ,,Jede Zahl erzihle eine
Geschichte®, weif§ die Unternehmerin heute. ,,Ich habe verstanden,
dass Kennzahlen mein tigliches Handeln ausdriicken: Mit dem
Werkzeugkasten der Weiterbildung der Rid Stiftung kann sie
praxisbezogen lernen, dazu profitiert sie vom Austausch mit den
anderen Teilnehmer*innen.

Plotzlich die Geschicke des Unternehmens zu leiten, ist die
cine Sache. Doch wie fithrt man ehemalige Kolleg*innen? ,Mit
Harmonie allein ist noch kein Problem geldst, ist ein Learning.
Gut, dass sie auch Fragen der Personalfithrung im Coaching
bearbeiten kann. Prof. Funck sicht die Entscheidung der Rid Stif-
tung bestitigt: ,,Carina hat sich die Ubernahme zugetraut. Sie liebt,
was sie tut. Sie hat Mut, kimpft sich aus der Komfortzone, scheut
keine Verinderungen — das charakeerisiert eine Griinderin:* Carina
Schneider wichst erfolgreich in die Rolle hinein, mit Herzlichkeit,
Glaubwiirdigkeit und der Riickendeckung ihres Teams. ,, Alle Kol-
leginnen und Kollegen sind geblieben, erzihle sie. ,Ich bin stolz
und dankbar, dass wir diese intensive Phase gemeinsam bewiltigt
haben! Im Juli 2022 wird schlieflich der Unternehmenskauf
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Die Wein-Sommeliere Carina Schneider hat in der Welt des Kaffees ein
neues Zuhause gefunden und berat mit Leidenschaft zu allen Formen der
Kaffeezubereitung.

Zu jeder Kaffeesorte und Zubereitungsart gibt es in der Kaffeemanufaktur
ein elegant gestaltetes Informationsblatt.
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Die ,Kaffeemanufaktur Wirzburg’ in der Spiegelstrafe ist seit zweiundzwan-
zig Jahren ein Ort fir Begegnung, Austausch und Genuss.

Rostmeister Alberto Jandl wahlt fir jeden Rohkaffee den richtigen Rost-

zeitpunkt. Nach dem Mahlen und der Zubereitung darf dann das Kaffeearoma

die Geschmacksnerven fluten.
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besiegelt. Carina Schneider freut sich noch heute, dass es geklappt
hat: ,Die Rid Stiftung hat mir einen Vertrauensvorschuss gegeben,
die Unterlagen des Coachings ziehe ich noch heute bei wichtigen
Vorgingen zurate:’

Qualitit und Beratung sind die wichtigen Saulen des Erfolgs.
Jedes Jahr mahlt die Kaffeemanufaktur dreiffig Tonnen Kaffee — in
kleinen Chargen, immer frisch, um héchste Giite zu garantieren.
Das Ergebnis, das in der Tasse landet, entsteht durch die Teamarbeit
verschiedener Expert*innen. ,,Unser Rostmeister Alberto Jandl
erkennt den perfekeen Rostpunke, die Kunst des Baristas bringt das
Aroma dann voll zur Geltung®, erklart Schneider.

Aktuell stehen vierundzwanzig Kaffees aus zwolf Lindern und
sechs Espressi mit individuellem Réstprofil in den Regalen, viele
davon bio-zertifiziert. Die Kaffeespezialistin kennt sie alle. ,Kaffee
aus Athiopien hat florale Noten, einen Hauch von Bergamotte und
eine feine, elegante Siure, die an Schwarztee erinnert. Kaffee aus
Guatemala ist leicht und erdig, perfeke fir den Start in den Tag.
Unser vietnamesischer Canefora-Robusta hat von Natur aus viel
Koffein und eine bittere Note, doch ich kann iiber die Réstung und
Zubereitung Geschmackskomponenten wie Rosinen oder Honig
herausholen: Mit diesem Wissen holt sic Kund*innen ab, fragt
nach Gewohnheiten, erkennt Vorlieben. Freundlich und kompetent
beraten auch die Fachkrifte hinter der Theke.

Ein Erlebnisort fiir alle Sinne und den Kopf
Nach der Ubernahme entwickelt Carina Schneider die Manu-
faktur stetig weiter. Sie baut das Sortiment mit anderen Genuss-
produkten aus: Tee, Schaumweine, handgeschopfte Schokolade
und Feinkost. ,Wir wollen unseren Kunden eine Auswahl bieten,
die verschiedene Geschmackswelten verbindet. Ein Tee aus Japan,

eine zartbittere Schokolade aus Ecuador oder ein prickelnder
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Winzersekt aus Franken — jedes Produkt bietet eine einzigartige,
sensorische Erfahrung’

Carina Schneider hat zudem den Markenauftritt sanft moder-
nisiert. Die Corporate Identity ist neu, die Arbeit mit Personas
steht fiir neue Wege im Marketing, zu den klassischen Kanilen wie
Print und Radio wird verstirkt auf Newsletter, Online-Marketing
sowie Social Media gesetzt. Inzwischen ist auch die entsprechende
Marketing-Fachkraft an Bord, um die Manufakeur und ihr aus-
gezeichnetes Handwerk wirksam zu inszenieren.

Im Bereich Kundenbindung probiert Carina Schneider eben-
falls Neues aus. In der Cafébar konnen Kund*innen verschiedene
Sorten probieren und die perfekte Rostung fiir sich entdecken.
Wissen und Events geh6ren mittlerweile zum festen Angebot. Ob
Kaffee-Basisseminar, Espresso-Workshop fiir Siebtragerkunden,
Latte-Art oder Brewing-Kurse — die dreistiindigen Workshops im
offenen Kaffeelager sind regelmifig ausgebucht.

Im Einkauf setzt Carina Schneider konsequent auf Direke-
bezug. Projekte wie die ,Future Coffee Farm' in Vietnam zeigen,
dass ihr nachhaltige, faire Partnerschaften wichtiger sind als grofge
Siegel. ,Wir wollen wissen, wer hinter unserem Kaffee steht und
mit den Menschen wachsen, die ihn anbauen: Um zu erfahren, wie
sie Nachhaltigkeit, soziale Verantwortung und gute Unternehmens-
fithrung noch enger verzahnen kann, besucht die Unternehmerin
das Managementseminar ,ESG fiir nachhaltigen Erfolg’ der Rid Stif-
tung. So nimmt sie einige Projektkaffees neu ins Sortiment auf, um
Partner im Ursprungsland direke zu unterstiitzen. Auf ihren Reisen
nach Peru und Vietnam geht sie mit den Produzenten in direkten
Austausch: ,,Das ist entscheidend fiir den fairen Kaffeechandel®.

Auch intern setzt Carina Schneider auf eine klare, werte-
orientierte Strategie, mit Mitarbeiterschulungen bei Résterkollegen
in ganz Deutschland, einer offenen Fehlerkultur und Stirkung des
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Teamgeists. Viele der vierzehn Angestellten sind seit Jahren, man-
che seit der Griindung im Jahr 2003 dabei. ,,Wir lernen gemeinsam,
geben uns Feedback und wachsen miteinander’

Ein Unternehmen mit Seele
Die Kaffeemanufaktur hat sich unter Carina Schneider verindert,
ist weitaus mehr als ein Einzelhandel mit Kaffeebar. Sie bringt
Menschen zusammen, die ihre Leidenschaft fiir guten Kaffee tei-
len und den Austausch suchen. ,,Unsere Kunden sind Teil unserer
Geschichte. Von vielen kennen wir die Namen, ihre personlichen
Geschichten. Viele haben ihren Lieblingsbarista, zu unserem 22-jih-
rigen Jubilaum 2025 haben uns viele Blumen gebracht®, berichtet
Schneider gliicklich. Und wenn sie betont: ,Menschen sind mein
Schatz, ob Lieferanten, Mitarbeiter oder Kunden®, nimmt man ihr
das voll ab. Der gemeinsame Kaffeegenuss als Sozialkitt — in heuti-
gen Zeiten ist es geradezu tréstlich, dass es so besondere Orte wie
die KAFFEEMANUFAKTUR WURZBURG gibt. q
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XVII.
Gartencenter Kieﬂ, November 2024

——————— Mut ist das Fundament jeder Erfolgsgeschichte — und
im Gartencenter Kiefl trigt er seit Jahrzebnten Friichte. Carola
und Wolfgang Kiefl haben aus einem traditionellen Betrieb in
Gauting einen lebendigen Erlebnisort geschaffen, der heute zu den
Publikumsmagneten im Miinchner Siiden zdblt. Mit visiondren
Entscheidungen und einem starken Team stellten sie die Weichen
fiir die Zukunft — vom Neubau des Gartencenters iiber die Gastro-
nomie bis hin zu digitalen Formaten. Und mit ibren Sohnen Jakob
und Valentin hat bereits die ndchste Generation iibernommen, die
die Erfolgsgeschichte weiterschreibt.

Investieren in die Zukunft — das ist ein herausforderndes

Thema fur kleinere, regionale Handelsunternehmen.

Oft steht das Sicherheitsdenken im Weg. Oder man
glaube, die Zeit und Energie nicht aufbringen zu kénnen. Haufig
fehlt auch das Know-how, wie man Verinderungsprojekte anpacke.
Warum es sich dennoch lohnt und wie wertvoll Unterstiitzung von
auflen ist, zeigt die Erfolgsgeschichte des GARTENCENTER KIEFL
aus Gauting bei Miinchen. Carola und Wolfgang Kiefl haben ihr
Familienunternehmen immer wieder verindert, doch 2010 trafen
sie eine besonders mutige Entscheidung: Das alte Gartencenter
sollte einem kompletten Neubau weichen. Entschlossenheit, visio-
nire Ideen und der Riickhalt der Mitarbeiter*innen wogen am Ende
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mehr als hohe Investitionskosten und anstrengende Beh6rdenginge.
Bei der strategischen Weichenstellung geholfen hat den Kiefls das
Coachingprogramm ,Zukunftsstrategien im stationiren Handel’
der Rid Stiftung, durchgefiihrt von der BBE HANDELSBERATUNG.
Im Jahr 2024 beschiftigt das Unternehmen Kiefl einhundertund-
fiinfzig Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter und bietet eines der
grofiten Pflanzensortimente im Minchner Raum und Umland an.
Ein Publikumsmagnet ist das funfhundert Quadratmeter grofie
Café-Restaurant im Neubau — es ist dank der hohen Aufenthalts-
qualitit jedes Wochenende ausgebucht.

Seit iiber fiinfunddreiflig Jahren betreiben Carola und Wolfgang
Kiefl ihr Gartencenter in Buchendorf, einem Ortsteil von Gauting,
etwa vier Kilometer vom siidwestlichen Stadtrand Miinchens ent-
fernt. Das Unternehmen umfasst mehrere Geschiftsbereiche: den
Produktionsgartenbau, das Gartencenter, den Gartenservice, die
Gastronomie samt Verkauf von Lebensmitteln und Feinkost sowie
die Kiefl Friedhofsgirtnerei am Lorettoplatz in Miinchen.

Carola Kiefl ist Floristenmeisterin, Wolfgang ist Floristen- und
Girtnermeister. Die beiden kennen sich schon seit ihrer Jugend und
sind fast genauso lange cin Paar. Beide stammen sie aus Gértnerei-
familien: Wolfgang gehen drei Generationen voraus, Carolas Eltern
griindeten in Miinchen-Giesing eine Girtnerei, die heute ihr Bru-
der fihrt. Das Ehepaar wohnt auf dem Gelinde in Buchendorf.
Thre Shne Valentin und Jacob sind hier aufgewachsen und haben
mit dem Projeke ,Urban Gardeners® unlingst eine eigene Erfolgs-
geschichte geschrieben.

Im Gesprach merkt man, wie stolz Wolfgang Kiefl auf das ist, was
sic gemeinsam geschaffen haben. ,Wir sind vierundzwanzig Stunden
am Tag Unternchmer*, sagt er. ,Man hort jeden Lkw, der auf unse-
rem Gelidnde ablidt. Ich nehme mir hier keinen Tag frei* Wihrend

er und seine Frau die Meilensteine ihrer Unternehmensgeschichte
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Revue passieren lassen, wundern sie sich oft, wie sie das alles geschafft
haben. Aber sie lachen dabei gemeinsam sehr viel. ,Mein Mann
ist der Kopf im Unternehmen, ich bin auf der Fliche unterwegs
und kiitmmere mich um die Floristik und die Boutique®, beschreibt
CarolaKiefl die Rollenverteilung. ,, Mutige Entscheidungen®, betont
sie ,treffen wir jedoch immer im Team?

Kundinnen und Kunden stehen immer
im Mittelpunkt

Das Gartencenter entsteht aus dem Produktionsbetrieb, den die
Eltern von Wolfgang Kiefl fiir ihre Miinchner Friedhofsgirtnerei
auf den ehemals landwirtschaftlich genutzten Flichen in Buchen-
dorf errichtet haben. Obwohl Wolfgang und seine Frau auf die
Erfahrungen ihrer Vorgingergenerationen zuriickgreifen konnten,
schen sie ihre Situation heute grundlegend anders. ,Man muss
immer schauen, dass man in seinem Wirkungskreis auf dem Laufen-
den bleibe, sich abhebt und an die Zukunft denkt®, sagt Wolfgang
Kiefl. Was er sich beim Vater abgeschaut hat: Er hatte keine Scheu,
Dinge anders anzugehen und Neues auszuprobieren.

Rudolf Kiefl war Kfz-Meister und hatte 1972 als Quereinsteiger
in die Friedhofsgirtnerei Verantwortung iibernommen. Damals galt
bei den Gértnern: Was man im Laden nicht verkauft, das pflanzt
man auf die Griber. Seinen Vater hatte das nicht tiberzeugt, und er
brach mit dieser Tradition, berichtet Wolfgang: ,Wenn ein Kunde
ein rotes Auto bestellt, liefere ich ihm ja auch kein blaues, hat er
immer gesagt. Wenn ich mich um den Friedhof kiimmere, kommt
nur das Beste auf die Griber. Und wenn jemand gelbe Blumen
haben will, bekommt er sie auch! Diese Kundenorientierung hat

sich auch bei Sohn und Schwiegertochter festgesetzt.

48 Erfolgsgeschichten

= R Y YL

,“(.«. £

[ — ook oy
[ PR ,@V,&z////ﬁ/./ @//m ,/,/4 e 4 u/f//,wf 3 //W"W

Seit vierzig Jahren sind Carola und Wolfgang Kiefl als Floristen- und
Gartnermeister ein starkes Team.

Die ,Scheune’ bildet den Eingang zu 4.500 Quadratmetern Gartencenter,
das alles bietet von Pflanzen bis Feinkost.

el ok N

—

R A R N L o T T NI I = e =




Erfolgsfaktor: Langjihrige Mitarbeiter*innen
Heutzutage ist es vermeintlich out, lange in einem Unternchmen
zu arbeiten. Die Bestindigkeit erscheint kritikwiirdig, man hat den
Lebenslauf ,nicht optimiert. Doch bei genauerem Hinsehen ent-
puppen sich die langjihrigen Mitarbeiter*innen oft als Saulen eines
Unternchmens und ein langjihriger Arbeitgeber als verlissliche
Karriereleiter. Fiir das GARTENCENTER KIEFL sind Dietmar Frei-
halter und Klaus Gruber solche Siulen. Die beiden langjihrigen Mit-
arbeiter ibernehmen Verantwortung, entwickeln Ideen und gehen
optimistisch den nichsten Schritt mit. In die gleiche Reihe gehort
die Konditorin Nicole Pech, die mit ihrem Chef Wolfgang Kiefl
an einem Sonntag einhundert Eier aufgeschlagen und dem Unter-
nehmen jede Menge Gliick gebracht hat. Doch dazu spiter mehr.

Im Laufe der Zeit vergrof8ern die Kiefls ihr Gelinde und reiflen
die alten Gewichshiuser ab. Vor allem erweitern sie ihr Sortiment
um Schnittblumen, Keramik und Accessoires. Carola Kiefl treibt
den Bereich Floristik nun stirker voran und bietet, ungewohnlich
fiir eine Girtnerei, Blumenstriufle, Gestecke und andere floristische
Produkte auch auf Bestellung an. 2003 wird eine neue Verkaufs-
halle gebaut, die Leitung des Gartencenters wird an den Mitarbeiter

Klaus Gruber iibertragen. Ein Gliicksgriff. Gruber stellt curopaweit
die besten Lieferanten fiir das Pflanzensortiment zusammen. Bis
heute ist er eine tragende Siule im Kiefl-Kosmos.

Auf die Idee, im Gartencenter ein Café zu eréffnen, kam der
langjahrige Mitarbeiter Dietmar Freihalter. Erste Erfahrung hatte
man schon gesammelt: Bei den Adventsausstellungen wurden regel-

mifiig Kuchen, Weihnachtsplitzchen und Bratipfel zum Verkauf
angeboten — und dieses Nebengeschift boomte! Die groffe Nach-
frage gibt den Anstof fiir das Café, natiirlich mit einem besonderen
Konzept. ,Wir haben uns entschlossen, die Kuchen selbst zu backen
und das Café mit Bedienung am Tisch zu fithren®, erinnert sich

Die kostlichen Leckereien in der Kuchentheke des Cafés
kommen aus der hauseigenen Backstube.

Carola Kiefl teilt ihr kreatives Talent bei ,Carolas Kreativtisch’ auf YouTube
und unter www.kiefl.de/dekotipps-als-video. Episode XVII — Gartencenter Kiefl, November 2024 51
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Wolfgang Kiefl an die konzeptionellen Voriiberlegungen. Denn
wie in jeder anderen Abteilung auch, méchten sich die Kiefls durch
beste Qualitit und eine personliche Note von der Konkurrenz
abheben.

Hier kommt Nicole Pech ins Spiel. Neu in Miinchen, bewirbt
sie sich bei Wolfgang Kiefl um eine Stelle im Verkauf. Im Gesprich
kommt ihre Erfahrung als Konditorin und Backerin zur Sprache.
Darauthin lidt Kiefl sic zum Probebacken ein — einen ganzen Sonn-
tag lang, selbstverstindlich ohne Backmischungen. Gemeinsam
schlagen sic einhundert Eier auf und backen hausgemachte Kuchen.
Der Einstieg in die Gastronomie ist geschafft, und das GARTEN-
CENTER KIEFL gewinnt mit dem Café Vier Jahreszeiten® weiter an
Attrakeivitit. Nicole Pech entwickelt bis heute alle Rezepte fir die
Feinkostprodukte der Marke ,Kiefl’s Manufakeur".

Phase der Umorientierung: der Neubau

2011 bewirbt sich Wolfgang Kiefl fur das zweijahrige Coaching-
programm der Rid-Stiftung: ,Zukunftsstrategien im stationiren
Handel', durchgefiihrt von der BBE HANDELSBERATUNG. Im Rah-
men des Forderprogramms werden gemeinsam mit anderen Unter-
nehmen langfristige und passgenaue Strategien entwickelt. Die Aus-
gangsfrage der Kiefls lautete: Sollen wir unser Unternehmen noch
einmal deutlich gréfer und professioneller aufstellen? Joachim
Stumpf, damals Geschiftsfithrer der BBE HANDELSBERATUNG,
erinnert sich: ,Das Ehepaar Kiefl verfolgte die Idee, das Unter-
nehmen iiber ihre Lebenszeit hinaus zu planen, obwohl ihre S6hne
damals noch recht klein waren. Sie wollten das Gartencenter als
Erlebnisort mit entsprechender Aufenthaltsqualitit, passenden
Sortimenten und einem hohen Anspruch an den Ladenbau neu
positionieren und auch jiingere Zielgruppen gezielter ansprechen®
Und das ist gelungen.
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Die Kiefls entscheiden sich fiir einen massiven Eingriff in die alte
Bausubstanz und die Flichen. Die Genehmigung ist nur iiber ein
besonderes raumordnerisches Verfahren — ein Zielabweichungsver-
fahren — méglich, denn das Gartencenter liegt nicht im Ortsinneren
von Gauting, sondern im Auf8enbereich. Ein Gutachten wird in Auf-
trag gegeben, das nachweist, dass der Ortskern der Gemeinde Gau-
ting als zentraler Versorgungsbereich durch den Neubau der Kiefls
und ihre Sortimente nicht gefiahrdet wird. Die Kiefls, die BBE und
die beauftragten Anwilte fithren viele Gespriche mit Vertretern der
Gemeinde. Immer wieder miissen Unterlagen nachgereicht werden,
der Kampf mit der Biirokratie zicht sich mehrere Jahre hin. Dann
endlich, im Jahr 2017 beginnt der Neubau. Er soll bei laufendem
Betrieb realisiert werden — und nach einem Jahr ist es dann soweit:
Im Mirz 2018 eroffnen die Kiefls ihr neues Gartencenter auf vier-
tausendfiinfthundert Quadratmetern. Der Eingangsbereich, die
,Scheune’, ist dreizehn Meter hoch. An Fliche zugelegt haben auch
das neue Café-Restaurant ,Kiefls' und die Gewichshiuser.

Das Kiefl-Rundumpaket
Die Investition zeigt schnell Wirkung. Aus dem Einzugsgebiet mit
hoher Kaufkraft stromen noch mehr jiingere Kundinnen und Kun-
den zu den Kiefls. Sie schitzen die hohe Qualitit des Sortiments, ob
Pflanzen, Pflanzgefifle oder Gartenbedarf. Aber auch die Gastro-
nomie und die Feinkost aus eigener Herstellung sowie das frische
Angebot an Obst und Gemiise finden grofSen Anklang.

Carola Kiefl und ihr Team lassen die Flichen jeden Monat in
neuem Gewand erblithen. Auch mit ihrem wochentlichen Youtube-
Kanal ,Kiefl's Kreativtisch® begeistert die Inhaberin Blumenlieb-
haber*innen — der Kanal zihlt heute viertausendfiinfhundert Abon-
nent*innen, manche Videos erreichen mehr als zwanzigtausend

Aufrufe. Auch im Marketing schlidgt das Unternehmen neue Wege
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ein. Die Kiefls nutzen nicht linger die Angebote der Marketing-
kooperation ,griin erleben’, sondern bauen unter der Leitung
ihrer Sohne eine eigene Marketingabteilung auf. Sie stellen Mit-
arbeiterinnen ein, die die Prisenz der Kiefls auf den Social-Media-
Kanilen Instagram und Youtube ausbauen. Die Gastronomie wird
ebenfalls mit Spezialisten verstirke, darunter Konditor*innen und
Eismacher aus Italien, die hauseigene Eissorten entwickeln.

Der Ubergabeprozess an die néichste Generation liuft
Wihrend des Umbaus haben die Kiefls eine wichtige Erfahrung
gemacht: Als sie die Verkaufsfliche fiir einige Monate verkleinern
und die Lebensmittel und Feinkost als Nebensortimente weglassen
miissen, verlieren sie kurzfristig viele Kund*innen. Bei Nachfragen
stellen sie fest: Das Rundum-Paket hat gefehlt. ,Unsere Kunden
kommen auch wegen der Events wie Herbst- und Weihnachtsmarke,
der Ladies Night oder der Gastronomie. Unsere Pflanzen schitzen
sie wie selbstverstindlich Auch wenn es rund liuft — Stillstand
wird es nicht geben im GARTENCENTER KIEFL: ,Wenn wir sagen,
jetzt ist alles gut und wir ruhen uns aus®, sagt Wolfgang Kiefl, ,dann
funktioniert das nicht®. Die S6hne Jakob und Valentin sind bereits
als tragende Sdulen mit an Bord. Damit stehen weitere Meilen-
steine in der Entwicklung der Kiefls bevor. So werden sie unter dem
Label ,Urban Gardeners® das Thema Online-Shop und Beratung mit
Unterstiitzung von kiinstlicher Intelligenz im Gartencenter in Gau-
ting angehen. Mit dem ,Future Retail Store’ im Miinchner Rathaus,
Episode 16 in diesem Buch, haben Jakob und Valentin eine cigene
Erfolgsgeschichte geschrieben. Die Erfolgsgeschichte des Garten-

centers Kiefl ist auf alle Fille noch lange nicht zu Ende. q
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XVI
Urban Gardeners, August 2024

——————— Wenn Tradition auf Zukunft trifft, entsteben
Geschichten voller Energie und Mut. Mit den ,Urban Gardeners’
haben die Briider Jakob und Valentin Kiefl bewiesen, wie innova-
tiv der Einzelbandel sein kann. Ermoglicht durch das Forder-
format ,Future Retail Store® der Rid Stiftung wurde ihr Garten-
center im Miinchner Rathaus zum Labor fiir die Zukunft — kreativ,
digital unterstiitzt durch KI-Chatbots und 3D-Druck — und zum
Beweis, dass digitale Technologien, personliche Beratung und eine
starke Community zusammengehoren.

Ein Ladenlokal im Miinchner Rathaus. Davon triumt

so mancher Einzelhindler. Die Chance, im Herzen

Miinchens ein Geschift zu eroffnen, erhielten die Brii-
der Jakob und Valentin Kiefl. Eine Lage mit mehr Frequenz gibt es
fast nicht! Und wie es sich fiir die fiinfte Generation der Girtnerei
Kiefl aus Buchendorf gehort: haben sie ein Gartencenter eroffnet.
Das Konzept ,Urban Gardeners wurde von der Rid Stiftung fiir
das Forderformat ,Future Retail Store® ausgewihlt. Mit dem For-
mat unterstiitzt die Rid Stiftung Geschiftsmodelle, die innovative
Technologien und Dienstleistungen an den Point of Sale bringen, sie
testet und weiterentwickeln. Mit an Bord bei den URBAN GARDEN-
ERS: ein KI-Chatbot, 3D-Drucker, eine Co-Creation-Fliche und

vieles mehr. Eine Griindergeschichte im Zeitraffer.
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Pflanzen sind lebendige Wesen. Manche sind empfindlich, manche
robust. ,Die grofite Angst unserer Kunden ist, dass ihre Pflanze
stitbt. Fiinfzig Prozent rechnen damit, dass sie nicht lange lebt.
Dabei kann sie Jahrzehnte alt werden®, sagt Jakob Kiefl. Doch dazu
braucht es Wissen, etwa zum richtigen Standort und zur Pflege.
Wie kann man eine Zielgruppe, die Pflanzen nach ihrem Aussechen
kauft, besser beraten, zumal wenn zunehmend Fachkrifte fehlen?
Jakob und Valentin Kiefl sind tiberzeugt: Kunstliche Intelligenz
kann ein Schlissel in der Kundenberatung der Zukunft sein. Der
Name ihres helfenden Superhirns: ,,Plantfinder®.

Valentin und Jakob Kiefl stammen aus einer Girtnerfamilie.
Thre Eltern Carola und Wolfgang Kiefl fithren in Buchendorf bei
Miinchen ein Gartencenter in fiinfter Generation. Die Briider
sind bereits in der Geschiftsfihrung titig. Der 28-jahrige Valen-
tin hat BWL und Medieninformatik studiert. Schon wihrend des
Studiums arbeitet er in einer Web-Agentur in Salzburg, danach in
Frankfurt bei einer Bank als Softwareentwickler. Jakob, 23, studiert
berufsbegleitend kMU-Management und Entrepreneurship. Sein
Gartenbau-Studium hat er nach vier Semestern beendet. Schon
linger denken die beiden iiber das Thema Kiinstliche Intelligenz
in der Pflanzenberatung nach, hatten aber konkret noch keine
Schritte unternommen. Da legt ihnen ihr Vater Wolfgang die Aus-
schreibung fiir das neue Forderformat ,Future Retail Store® der Rid

Stiftung auf den Tisch.

Ein Experimentierraum fiir Hindlerinnen und
Hiindler in Bayern
Mit dem ,Future Retail Store* stellt die Rid Stiftung bayerischen
Einzelhindler*innen Ladenflichen als Experimentierraum zur Ver-
figung. Innovative Geschiftsmodelle und digitale Technologien
konnen in einer realen Geschiftssituation, mit realen Kundinnen
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und Kunden erprobt werden. Die Rid Stiftung unterstiitzt bei der
Konzeptausarbeitung sowie der wissenschaftlichen Begleitung
und dbernimmt die Investitions- und Experimentierkosten. Als
Umsetzungspartner hat sich die Rid Stifcung fiir das Fraunhofer-
Institut fiir Integrierte Schaltungen IIS aus Nirnberg entschieden.
Nun agieren die Partner als ausgelagerte Forschungs- und Ent-
wicklungsabteilung des Einzelhandels. Die Ertkenntnisse aus dem
,Future Retail Store‘ werden mit anderen Einzelhindler*innen lau-
fend geteilt.

Jakob und Valentin Kiefl bewerben sich mit dem Geschifts-
konzept ,Urban Gardeners'. Dieses beinhaltet den Einsatz des
KI-Chatbots ,Plantfinder’ und das Fertigen von Ubertdpfen und
Vasen mittels 3D-Druckern. In einem mehrstufigen Auswahlver-
fahren tiberzeugen sie die Jury. Ihr Konzept erfuillt die geforderten
Kriterien: hoher Innovations- und Digitalisierungsgrad sowie
Umsetzbarkeit und Ubertragbarkeit auf andere Branchen. Schlief-
lich erhalten sie den Zuschlag, die sechshundert Quadratmeter
grof8e Ladenfliche im Minchner Rathaus fiir sechs Monate zu
mieten. Die Zwischennutzung durch einen Einzelhindler hat die
Rid Stiftung ermoglicht. Vermieter ist die Stadt Miinchen tiber das
Kompetenzteam Kultur- und Kreativwirtschaft, die die Riume zu
giinstigen Konditionen zur Verfiigung stellt.

Jeden Tag dem Ziel ein Stiick naher
Bis zur Er6ffnung bleiben den Kiefls nur noch wenige Wochen.
Jakob und Valentin griinden die URBAN GARDENERS GmbH und
tiibernchmen fortan vielfiltige Aufgaben: vom Betrieb des Garten-
centers tiber die Entwicklung des KI-Chatbots bis zum Community
Management. Valentin beginnt mit der Programmierung des Plant-
finders und richtet eine Schnittstelle zu ChatGPT ein. Alle Pflan-

zen werden fotografiert, die wichtigsten Eigenschaften wie Standort
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und Pflege werden jeder Pflanze zugeordnet. Diese von Girtnern
gepriiften Daten werden wiederum eingepflegt und bilden den
Grundbaustein des Plantfinders. Am Display gibt der Kunde den
Standort der gewiinschten Pflanze und seine Wohnbedingungen
ein. Auch eine Selbsteinschitzung zum ,griinen Daumen® wird
abgefragt. Anschliefend schligt der Plantfinder eine Pflanze vor.
Zu dieser Pflanze kann der Kunde wiederum Fragen an die KI stel-
len, die ChatGPT beantwortet. Hat sich der Kunde entschieden,
sagt ihm der Plantfinder, wo er die Pflanze im Geschift finden kann,
oder weist ihm den Weg zum Online-Shop. Ein sekundenschneller
Prozess, der vicle Programmierschritte erforderte.

Auch Erklar- und Imagevideos werden gedreht. ,,An einem Tag
haben wir mehr als vierzig Videos gedreht®, sagt Jakob. Ein erstes
Reel wird tiber das Instagram-Profil @urban.gardeners.muc geteilt.
In diesem kurzen Video stellen sich die URBAN GARDENERS vor,
erkliren, was sie vorhaben, und dass man als Pflanzenliebhaber nicht
viel Ahnung von Pflanzen haben muss. Der humoristische Hohe-
punkt: Valentin gurgelt das Giewasser, bevor er die Pflanze gief3t.
Bewerberinnen und Bewerber kommen in Scharen: ,Weil wir so
transparent kommunizieren, hatten wir iiberhaupt keine Probleme
Personal fiir den Laden zu finden®, erinnert sich Valentin.

Das GARTENCENTER KIEFL bestellt Ware und Mébel. Freunde
und Verwandte helfen beim Streichen und beim Aufbauen. ,Wir
waren mehr als zwanzig Personen, Eltern, Cousinen, Cousins,
Onkel, Tanten, Freunde und Freundinnen, alle die nicht gerade
schwanger waren, haben geholfen®, sagt Valentin. Im Eingangs-
bereich ist Platz fiir saisonale Blumen und Zimmerpflanzen. Im
Blickfeld befindet sich die Siule mit dem Plantfinder. Geradeaus
geht es zum ,Gardeners Coffee Club’. In der gemiitlichen Cafébar
konnen die Giste tiglich wechselnde Kostlichkeiten der Kiefl-Kon-
ditoren aus Buchendorf genieffen. Das komplette Erdgeschoss
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Valentin und Jakob Kiefl sehen ihr Konzept ,Urban Gardeners" als
Chance, mdglichst viel zu lernen. Das Forderformat Future Retail Store
schafft dafur die Voraussetzungen.

Herzstlck im Future Retail Store ist der Chatbot Plantfinder zur
UnterstUtzung der Kundschaft im Laden.




Tyt
w3 \n?}:
Pflanzerzuhehar

Ob Erklarvideo fiir den Plantfinder oder Instagram-Reel: Die Beitrage
von Liana Hartmann kommen bei der Community gut an.

Mit dem Miinchner Rathaus ist eine hochfrequente Adresse gefunden.
Im Geschéft stellen 3D-Drucker Ubertépfe nach Wunsch in Echtzeit her.

¥y

erinnert an cinen urbanen Dschungel. In den Schaufenstern hin-
gen dicht an dicht Blumenampeln, in den Regalen und auf dem
Boden ein Meer von Pflanzen. Das Sortiment ist breit gefichert,
passend zur urbanen Laufkundschaft. Vieles wird aber auch nach
Coolness-Faktor geordert: Chrysanthemen, die eigentlich erst im
Herbst Saison haben, Bananenstauden, Olivenbiumchen. ,Wir
akzeptieren nichts als fertiges System, wir machen einfach, lernen
jeden Tag und zeigen das auch auf Instagram®, sagt Jakob Kiefl. Im
Obergeschoss befinden sich die beiden 3D-Drucker, gegeniiber eine
Co-Creation-Fliche fiir die Interaktion mit Kunden sowie weitere
Pflanzensortimente und Accessoires. Das Untergeschoss bietet
Platz fir Workshops. Hier gibt es auch einen Bereich, in dem die
Videos fiir Social Media gedreht werden und eine Tischtennisplatte.

Die Evolution des Plantfinders
Das Herzstiick des Future Retail Store, der Plantfinder, wird in
einem iterativen Prozess kontinuierlich weiterentwickelt und
durch das Fraunhofer Institut im Auftrag der Rid Stifrung wissen-
schaftlich begleitet. Mehrmals pro Woche fiihrt das Team von
Fraunhofer Interviews vor Ort durch. Kann das Tool die Beratung
unterstiitzen? Wie kann es verbessert werden? Das Feedback
wird umgesetzt und neu aufgetauchte Themen abgefragt. Unter-
stiitzt wird die Befragung durch ein Tracking-Tool im Laden. Es
erlaubt Riickschliisse auf die Positionierung der Screens, Besucher-
frequenzen, Altersgruppen, Klickzahlen und die Frage, welche
Features wie genutzt werden.

Martina Simon vom Fraunhofer Institut fir Integrierte Schal-
tungen IIS ist von dieser neuartigen Form des Forschens begeistert:
LWir forschen nicht im Labor, sondern sammeln Erkenntnisse live
vor Ort mit Kundinnen, Kunden und Belegschaft. Daraus lesen wir

ein mogliches Ubertragbarkeitspotenzial auf andere Branchen ab:
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Ein grofler Verbesserungsschritt etwa war die Verinderung der Ein-
stiegsseite des Plantfinders. Diese war noch nicht so intuitiv bedien-
bar wie gewiinscht. Jetzt gliedert sie sich in die drei Funktionalititen:
eine passende Pflanze finden, das gesamte Sortiment einsechen oder
die Expertenfunktion nutzen. Bei diesem Feature kann der Kunde
Fragen in die Maschine sprechen und ChatGPT antwortet live.

Service, Events und Rabattierung

Auch der 3D-Druck inspiriert die Kiefls und ihre Kundschaft, neue
Wege auszuloten. So kénnen Kundinnen und Kunden passende
Uber- und Innentdpfe fiir ihre Planzen ordern. Die Kommunika-
tion lauft dann in etwa so: ,Haben Sie einen Topf im Durchmesser
von 18,5 Zentimeter in Hellblau?“ ,,Nein, aber ich drucke ihn fiir
Sie aus. Kommen Sie einfach in zwei Stunden wieder:* Fiir wenige
Euro erlebt der Kunde cinen Service und eine technische Losung,
die mafigeschneidert zu seinen Bediirfnissen passt. Die Reaktion:
Echtes Erstaunen. Auch im Co-Creation-Bereich fiihlen sich die
Kundinnen und Kunden angesprochen und wertgeschitzt. Hier
konnen sie an einer groffen Magnettafel Feedback geben. Abgefragt
wurden die beliebteste Pflanzengrofe, ein méglicher Lieferservice
und die Handhabung des Plantfinders. ,Wir mochten Kundinnen
und Kunden einbinden, das Konzept der URBAN GARDENERS mit-
zugestalten®, sagt Valentin. Die enge Vernetzung mit den Kunden
findet auch auf Instagram statt. Hier wird nach Anregungen gefragt
und zu Events eingeladen. Bei ,Techno & Tischtennis® werden die
Gewinner mit zehn Prozent Rabatt belohnt. Beim Workshop
,Drink & Paint’ versammelt sich die taglich wachsende Community
an cinem langen Tisch und bemalt Leinwinde mit Aquarellfarben —
zum Selbstkostenpreis. Beide Events sind schnell ausgebucht.

Woher nehmen die Kiefls all die Energie fiir das sechsmonatige
Powerplay? ,Wir haben ein super Team und ohne Liana Hartmann,
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die fast unsere gesamte Social Media Kommunikation steuert,
ginge es iiberhaupt nicht* Ansonsten stehen die Briider praktisch
permanent im Austausch, da sic zusammenwohnen, gemeinsam
in den Urlaub fahren und fiir Triathlon und Marathon trainieren.
Und natiirlich setzt auch die Forderung Extrem-Energien frei: ,Ein
Geschift direkt am Marienplatz und die Moglichkeit systematisch
zu experimentieren, das ist einmalig®, sagt Valentin. Bereits nach
wenigen Wochen machen auch die Zahlen Laune: Die URBAN
GARDENERS erwirtschaften Gewinne.

Die ndchsten Schritte
Bislang gelangen die Kundinnen und Kunden tiber den Plantfinder
und den QR-Code auf den Infokarten der Pflanzen auf die Website
urban-gardeners.de. Dort kénnen sie ihre Wunschpflanze online
bestellen und nach Hause liefern lassen. Der Plantfinder selbst
wird ausschliefllich im Laden und auf iPads der Beraterinnen und
Berater bedient. In Zukunft soll er auch auf Smartphones laufen.
Damit ihn die Community zur Hand hat, immer dann, wenn die
Pflanze schwichelt, ein Schidling droht oder man sich beim Gieflen
verschlucke hat. Und was wird aus den URBAN GARDENERS, wenn
sich die Tiiren am Marienplatz wieder schliefen? ,Wir werden sie
als E-Commerce-Marke fiir das GARTENCENTER KIEFL in Buchen-
dorf nutzen®, sind Valentin und Jakob iiberzeugt. Aber das ist eine

andere Geschichte. q
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XV,
Kraus am Eck, Dezember 2023

——————— Seit fast vier Jabhrbunderten ist ,Kraus am Eck‘ ein
fester Anker im Herzen von Evding — und damit das élteste Mode-
haus Bayerns. Doch statt sich auf Tradition allein zu verlassen,
setzt Wolfgang Kraus in der achten Generation auf neue Wege: Mit
dem Bavarian Concept Stove ,Kaufmann Kraus® verbindet er
Mode und Lifestyle, Regionalitit und Nachhaltigkeit, Geschichte
und modernes Storytelling. So entsteht ein einzigartiges Einkaufs-
erlebnis, das weit tiber den klassischen Textilhandel hinausgeht —
und zeigt, wie man mit Mut zur Nische und Liebe zum Detail
selbst in einem gesdttigten Markt begeistern kann.

Seit 1642 gibtesdasModehaus kRAUS AM ECK in Erding,

etwa dreif8ig Kilometer nordéstlich von Miinchen. Zum

380. Jubilium wurde unlingst dem ,iltesten Modehaus
in Bayern' eine Urkunde iiberreicht. Tradition heifft im Modehaus
Kraus, dass man tiber die Jahrhunderte immer am Ball geblieben ist
und permanent die Kunden und Kundinnen mit ihren Wiinschen
im Blick hat. Allein mit dem Kerngeschift, dem Verkauf von Texti-
lien, kann sich auch ein Traditionshaus nicht von der Konkurrenz
abheben. Mit dem Bavarian Concept Store ,Kaufmann Kraus" ist es
Wolfgang Kraus, Inhaber des Modehauses in der achten Generation,
gelungen. KRAUS AM ECK verbindet erfolgreich Tradition & Life-
style, Regionalitit & Storytelling, Fashion & Nachhaltigkeit und
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bietet zudem mit kleinen Labels einzigartige Shoppingerlebnisse.
Im Herzen Erdings, am Erdinger Schrannenplatz, ist tiber die letz-
ten Jahre ein wirklich einmaliges Geschift entstanden, das neben
Damenbekleidung bekannter Marken ein regionales und nachhaltig
gefertigtes Sortiment mit Seltenheitswert fiir Liebhaber anbietet.
»In meine Regale schaffen es nur Produkte, die mich wirklich tiber-
zeugen — sowohl in Sachen Nachhaltigkeit, Regionalitit und auf
Grund der Story, die sie erzihlen konnen®, betont Wolfgang Kraus.
Ein Motto, das keine Worthiilse ist, sondern tiglich mit Leben
gefulle wird. Ein Blick in die behaglich eingerichteten Verkaufs-
raume zeigt das sofort, Wohlfithlatmosphire, die man wirklich
wahrnehmen kann.

Der Erfolg gibt dem Unternehmer Recht. ,,An Spitzentagen ist
die Bude buchstiblich voll, unsere Kunden und Kundinnen drin-

geln sich nur so um die Regale®

Stationen einer Erfolgsgeschichte.
1642: Georg Grienagl erwirbt das Eckhaus am Schrannenplatz. Im
Erdgeschoss richtet er ein ,Musterlager mit Verkaufsstelle® fiir die
Waren des blithenden Erdinger Loderer- und Tuchmacherhand-
werks ein — und griindet damit das Geschift. 1770: Biirgermeister
Johann Jakob Brehm kauft das Anwesen fiir 17.600 Gulden und
tibergibt es seiner Tochter Maria-Franziska als Mitgift zur Hoch-
zeit mit dem Handelsmann Georg Fischnaller aus Bozen — der
Grundstein fiir die bis heute andauernde Familientradition ist
gelegt. 1832: Magdalena Mangold, die ihrer Tante Anna-Maria
Brandstetter im Geschift hilft, heiratet den Augsburger Kauf-
mann Ignaz Max Kraus — das Haus geht an die beiden tiber und
erhilt dadurch einen neuen Namen: ,Kraus®. 1905: Das siid-
lich gelegene Nachbaranwesen ,Heilmair-Huterer wird gekauft
und unter erheblichem baulichem Aufwand mit dem Eckhaus

Episode XV — Kraus am Eck, Dezember 2023 65


https://www.kraus-am-eck.de

zu einem zusammenhingenden Gebiudekomplex verschmolzen.
1966: Hermann Kraus unterzieht das Erdgeschoss einer komplet-
ten Neugestaltung. Die groffen Schaufenster mit durchgehender
Glasfront entsprechen dem damaligen Zeitgeist. 2006: Die Fas-
sade wird erneut renoviert. Diesmal orientiert man sich wieder
an der urspringlichen Gestaltung. Das Kraus-Eck steht nun auch
optisch wieder auf stabilen Fiiflen. 2022: KRAUS AM ECK feiert
sein 380-jahriges Bestehen und ist damit das dlceste Bekleidungs-
haus Bayerns.

Vor iiber 380 Jahren, als Georg Gricnagl das Eckhaus am
Schrannenplatz eroffnet und dort ein ,Musterlager mit Verkaufs-
stelle® fiir Waren des ,aufblithenden Loderer- und Tuchmacher-
handwerks® errichtet hat, war Erding noch ein beschauliches
spatmittelalterliches Stadtchen. Ziinfte wachten noch dariiber,
dass Handel und Handwerk in den eigenen Hinden blieben. In
der global ausgerichteten, neoliberalen Geschiftswelt sind diese
Hiirden lingst gefallen, heute gibt es Konkurrenten in Hiille und
Fiille. Jacken, Blusen und Pullover von Marken wie BETTY & CO,
MONARI, ANGELS, EMILY VAN DEN BERGH - alles bekommt die
Damenwelt bei KRAUS AM ECK im Erdgeschoss. Aber es sind
Waren, dic auch die Regale und Verkaufsstinder anderer Hiuser
tillen, entsprechende Lizenzen vorausgesetzt. ,Konkurrenz belebt
das Geschift’ lautet ein Sprichwort — aber unterschitzen darf man
die Konkurrenz nicht, vor allem, wenn sie auf Grund der Vielfalt
online wie offline beinahe tiberméchtig wirke.

Einen anderen, groffen Modehindler gibt es in der Kreisstadt
Erding gleich gegentiber— mit Filialen auch in anderen Stidten.
Kraus musste sich dagegen behaupten, aber diese besondere Situ-
ation war auch Ansporn, im eigenen Haus, bei KRAUS AM ECK,

nicht nur auf Textilien und Mode zu setzen, sondern eine neue
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Im Bavarian Concept Store ,Kaufmann Kraus’ gibt es ausschlief3lich zu
kaufen, was Geschéftsinhaber Wolfgang Kraus persdnlich aussucht.

Das Kaufhaus ,Kraus am Eck’ gibt es schon in der achten Generation.
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Stolz prangt der ,Moosbiffel Erding’ an der Wand: Geschéftsinhaber
Wolfgang Kraus hat das Motiv in sein Sortiment integriert — mit einer
eigenen Kollektion.

Seelenverwandtschaft mit Augenzwinkern im Bavarian Concept Store.

Positionierung vorzunehmen, mit einer neuen Sortimentsaus-
richtung in einem Nischensegment. Das nétige Handwerks-
zeug hat sich Kraus in Seminaren der Rid Stiftung erworben, die
er erstmals 2008 besuchte. ,Wie ein komplettes Studium® sei
das gewesen, schildert Kraus im Riickblick einen vierwdchigen
Crash-Kurs, um ein neues, fruchtbares Geschiftsmodell zu ent-
wickeln. Bewegende Momente seien es gewesen, das hitten alle
Teilnehmer*innen gespiirt, erzihle der Erdinger: ,Eine echte
Ziasur. Das spiirten wir sofort:” Auch heute wird dieses kostenfreie
Qualifizierungsprogramm mit dem Titel ,Unternchmensfihrung
im Handel’ von der Rid Stiftung noch angeboten. Adressat ist —
wie bei KRAUS AM ECK — die Nachfolgegeneration im mittel-
stindischen bayerischen Einzelhandel, denn die Unternehmen
sind nicht nur einem dynamischen Umfeld mit internationalen
Konkurrenten ausgesetzt, sondern stehen auch vor der grund-
legenden Herausforderung, die jeweiligen Geschiftsmodelle
zukunftsfihig auszurichten.

Auf Erfolgsspur — dank einer Nische,
die den Verkauf krdftig angekurbelt hat
Markenischen zu erschliefen, die es vorher nicht gegeben hat —
dafiir hat Wolfgang Kraus inzwischen so etwas wie einen siebten
Sinn entwickelt. Er gestaltet 6konomisch das, was man in der Bio-
logie die Besetzung einer 6kologischen Nische nennt: sich an neue
Gegebenheiten anpassen, sich bestméglich zu spezialisieren, bes-
ser zu sein als die Konkurrenz. Wihrend die Evolution sehr lange
Zeitraume zur Anpassung hat, geht es im Einzelhandel um das Hier
und Jetzt und um echte Kaufmannskunst. Welche Nische lisst sich
besetzen, wenn der Modemarke gesittigt ist und Markenartikel in
jedem grofieren Kaufhaus angeboten werden? Dann ist Erfinder-

geist gefragt. Eine Innovation, an der getiiftelt, geschraubt und
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immer wieder gearbeitet werden muss bei der Umsetzung. Genau
das hat der gelernte Handelsfachwirt — der auch einige Jahre als
Sales-Controller bei MARC 0’POLO gearbeitet hat — gemache, als
er das Familienunternehmen iibernommen hat. Warum nicht Pro-
dukte anbieten, die einzigartig sind, einen hohen Nutzwert haben,
das Giitesiegel ,regional’, ,nachhaltig’ und ,fair zu Recht tragen und
auch den gewissen ,Spaf$fakeor” nicht vermissen lassen?

Ein Bavarian Concept Store, genannt ,JKaufmann Kraus® ist
im Obergeschoss des Hauses entstanden und ist heute integraler
Bestandteil des Gesamtkonzepts von KRAUS AM ECK. Auch ein
Online-Shop und eine durchdachte Social Media Strategie gehoren
zur neuen Verkaufsstrategie.

Bei ,Kaufmann Kraus* bekommt man nur Produkte, die den
43-jihrigen Unternehmer selbst in Qualitit, Design und Hand-
werkskunst tiberzeugt haben. T-Shirts mit dem Aufdruck ,Moos-
biffel Erding’, erlesene Destillate aus dem Hause Fugger — einer
der erfolgreichsten Handelsfamilien im Mittelalter, ,Casual Tracht'
mit Kapuze und ﬂauschig—weicher Wolle, Socken mit ausgcfallenen
Motiven oder Caps, die mit Alpenmotiven wie der Zugspitze oder
bekannten Figuren wie dem Pumuckl besticke sind.

Der Anspruch des Unternehmers besteht darin, hochste Quali-
tit in dem mit Massenware gefiillten Modebereich fiir ein Nischen-
segment aufzuspiiren und in einem einmaligen Sortiment anzu-
bieten. Caps zum Beispiel, gibt es wie Sand am Meer. Aber Wolfgang
Kraus ist bei ,Bavarian Caps® fiindig geworden. Einer Firma, die
in Kehlheim an der Donau sitzt und sich auf eine individuelle
Fertigung ihrer Produkte spezialisiert hat — mit heimischen Roh-
stoffen und einer Verarbeitung, die dem Nachhaltigkeitsgedanken
verpflichtet ist. Dazu gehért, sich von der ,Fast-Fashion-Industrie*
zu verabschieden und Kohlendioxid-Emissionen, wo es nur irgend
geht, zu vermeiden — bei der Produktion und in den Lieferketten.
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Die Fertigungshalle verlassen nur Artikel, die hochwertig sind, lang-

fristig halten und viel getragen werden kénnen. Genau die Kriterien,

die Kraus den Waren abverlangt, die es in sein Sortiment schaffen:
»Da gibt es keine Kompromisse:*

Wer nicht vorbeischauen kann, weil er grad keine Zeit hat oder
zu weit weg wohnt — kein Problem. Dank der bedienerfreundlichen
und immer wieder aktualisierten Internetseiten kénnen alle Pro-
dukee auch online bestellt werden, die Lieferung erfolgt schnellst-
moglich. Nicht zuletzt, weil auch die Hersteller digital bestens
aufgestellt sind - ein Aspeke, der fiir Kraus eine wesentliche Rolle
spielt: Er konne ja nur dann perfekt sein, wenn es sein Zulieferer
auch sind. Aspekte wie schnelle Lieferketten, wenig Biirokratie,
Kundenfreundlichkeit und eben eine Top-Qualitit, wie er hervor-
hebt: ,All das ist extrem wichtig:

Den Charme vergangener Zeiten hat sich das Haus auch
bewahrt — mit einem ,Museum, das an ,Kaufmann Kraus' angrenzt
und als iltestes Zimmer im Haus so etwas wie eine Zeitkapsel
ist. ,,Hier darf nichts verindert werden!“ Sein Inventar: Gemilde
von Vorfahren, darunter Magdalena Mangold, die im Jahr 1832
den Augsburger Kaufmann Ignaz Max Kraus heiratete, womit der
kiinftige Geschiftsname grundgelegt wurde. Alte Weinflaschen,
Pfeifentabak, Folianten: Auch hier fehlt es nicht an Gemiitlichkeit.
Wie der Pumuckl auf dem Cap von ,Bavarian Caps® scheint auch
das Museumsinventar regelrecht zu plaudern. Nur eben von ver-

gangenen Zeiten. q
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XIV.
Modehaus Ganzbeck, Juni 2023

——————— Tradition verpflichtet — und inspiriert: Seit sieben
Generationen stebt das ,Modehaus Ganzbeck® in Neudtting fiir
exzellente Beratung, persinliches Einkaufserlebnis und ein
Ambiente, das Mode mit allen Sinnen erlebbar macht. Wihrend
viele Hindler auf maximale Online-Prdsenz setzen, verfolgen
Manuela und Andreas Ganzbeck bewusst einen anderen Weg: ,,So
viel wie notig online — so viel wie maglich personlich.” Mit dieser
Haltung schaffen sie eine Ndbe, die Kundinnen und Kunden weit
tiber die Region hinaus anzieht. Das Evgebnis: Ein Vorzeigebetrieb,
der beweist, dass Menschlichkeit, Service und Stil zeitlose Erfolgs-
faktoren sind.

Erfrischend anders der Ganzbeck: Die Mode, die Men-

schen, das Geschift! So lisst sich das seit sieben Genera-

tionen bestechende MODEHAUS GANZBECK in Neudtting
beschreiben. Die ungewdhnliche Strategie dahinter: So wenigonline
wie maglich, aber so viel wie nétig. Kundenbindung, Individualitit
und exklusive Beratung stechen hier an erster Stelle. Wahrend viele
Unternchmen heute — gerade auch in der Textilbranche - stark auf
den Online-Handel setzen und entsprechende Strukturen im Netz
kraftig vorantreiben, kultiviert das 1780 gegriindete Textil-Kauf-
haus im Herzen der Stadt Bewihrtes: ,Der Mensch steht bei uns
im Mittelpunkt* Schwimmen die Inhaber Andreas und Manuela
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Ganzbeck mit ihrem Geschiftsmodell gegen den Strom? Keineswegs.
»Wir beobachten in der Modewelt schon seit Lingerem den Trend,
wirklich wieder die Wiinsche der Kundinnen und Kunden zum Aus-
gangspunke einer Strategie zu machen. Wir tun dies seit jeher mit
grofSemoglicher Nahe und bestem Service®, bringt es der 59-jahrige
studierte Betriebswirt auf den Punkt. Ein Konzept, das aufgeht.
Von weither kommen die Kund*innen nach Neuétting. Was kann
das MODEHAUS GANZBECK besonders gut, womit andere, auch
Branchenriesen, zu kimpfen haben?

Im Grunde ist die Richtung vorgegeben. Stoffe — das bedeutet
Sinnlichkeit. Wer mit einer neuen Jeans oder einer Bluse oder einem
Hemd liebdugelt, wer sich fiir den Winter mit neuen Pullovern ein-
decken will oder T-Shirts und kurze Hosen fiir die Sommersaison
sucht, wer eine Hochzeit plant oder vorhat, den Nachwuchs mit
passender Bekleidung fiir die anstehende Kommunion auszustatten,
der mochte vor allem eines: das, wofiir er sein Geld ausgibt, sehen,
fihlen, an- und ausprobieren. Und sich dabei von fachkundigen
Mitarbeiter*innen beraten lassen. Mit anderen Worten: Man
muss vor Ort sein, um etwas zu erleben — und das geht eben nicht
genauso am Bildschirm, abgeschirmt in den eigenen vier Winden —
so fortschrittlich das Online-Shopping mittlerweile auch ist. ,Was,
wenn es dann doch nicht das Richtige war?®, fragt die diplomierte
Wirtschaftsingenieurin Manuela Ganzbeck. ,Was, wenn es dann
doch nicht gefille?” Dann landet die Ware wieder im Paket und
wird zuriickgeschicke. Frustrierend - sowohl fiir die Kund*innen
als auch fur das Geschift, in dem die Bestellung aufgegeben wurde.
Sechzig Prozent betrdgt in Deutschland die Retourenquote — cine
erschreckend hohe Zahl, eine, die fiir sich spricht und fiir das Ehe-
paar keine Verkaufsstrategie ist: ,,So verdient man kein Geld. Und
die Kundschaft ist enttiuscht und verirgert Das MODEHAUS
GANZBECK in Neudtting geht seit jeher einen anderen Weg.
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Herzstiick des Gesamtkomplexes am Stadtplatz in Neudtting ist
nicht etwa das Stammbhaus oder das vor zehn Jahren ausgelagerte
wvis 4 vis', das neue Geschift mit Kinderbekleidung, Bademoden,
Wische und Dessous — sondern das Herzstiick sind die fiinfund-
sechzig Mitarbeiter*innen, die das Unternchmerehepaar derzeit
beschiftigt. Das  Tafelsilber” seien sie, schwirmt Andreas Ganzbeck,
»ohne sie geht es nicht und kann es auch nicht gehen® Sind es doch
sie, die die Kunden und Kundinnen in den Abteilungen empfan-
gen, die die Bekleidungswiinsche verstehen und die aus dem Sorti-
ment die passenden Stiicke auswihlen. Sie warten auch gern vor den
Umbkleidekabinen, prifen dann das Hemd oder die Hose auf deren
Pass- und Schnittform am Kérper und kommen mit den potenziel-
len Kiufer*innen dabei ins Gesprach.

Hier kann nur Prisenz das Gebot der Stunde lauten — und das
bedeutet: sich in die Wiinsche der Kunden und Kundinnen ein-
fithlen. ,.Es gibt viele Kunden, die Passgenauigkeit schwer beurteilen
konnen, die sich mit vielen modischen Fragen alleine tiberfordert
fihlen, und die eine professionelle Beratung daher sehr schitzen®,
weiff Manuela Ganzbeck. Ist ein Online-Shop ein gleichwertiger
Ersatz? Die Antwort auf diese Frage lautet: nein. Das haben die
Ganzbecks verinnerlicht. Das ist Teil ihres Geschiftsmodells.
Erfrischend einfach und klar und von einer Eindriicklichkeit, die
hier im Hause nicht von der Hand zu weisen ist. Ohne Menschen
und ihren direkten Kontake geht es bei den Ganzbecks nicht. Natiir-
lich hat das Haus der Online-Welt keineswegs den Riicken gekehrt -
im Gegenteil: Auf sozialen Kanilen wie Facebook und Instagram
ist es aktiv, postet regelmifig die unterschiedlichsten Aktionen
des Hauses sowie Informationen tber die modischen Highlights
der Saison. Auch viele Daten werden im Hintergrund analysiert
und beispielsweise mit einem Frequenzzahler die Conversion Rate

erhoben. Nur Online-Shopping spielt hier im Hause keine Rolle.

74 Erfolgsgeschichten

‘i

Die beiden Koordinaten des Hauses Ganzbeck:
Sortimentsoptimierung und
kundengerechte Kollektionsprdsentation

Nicht einfach hingegen ist die konkrete Umsetzung dieser Strategie.
Hierfiir braucht es umfingliches Know-how. Und alle Krifte miis-
sen gebiindelt werden, alle miissen an einem Strang zichen, um die
Kundenwiinsche bestméglich zu erfillen und am Ende eines Ver-
kaufstages sagen zu kénnen: Heute lief es wieder richtig gut, heute
haben wieder viele Kunden und Kundinnen das Haus mit gliick-
lichen Gesichtern und unseren Einkaufstiiten in der Hand verlassen.
Um dies zu erreichen, orientiert man sich an zwei Koordinaten. Die
eine lautet: Weg von den einzelnen Shops der Lieferanten im Haus,
die andere: das gekonnte Prisentieren von ganzen Kollektionen.
Nach Uberzeugung der Ganzbecks hat Mode immer auch mit Stil-
fragen und daher mit Kombinationsméglichkeiten zu tun.

Es geht nicht nur um ein einzelnes Stiick, sondern um eine
passgenaue Zusammenstellung. Die Zeiten, in denen jemand ein
Bekleidungsgeschift betrat, um nur eine Jeans zu kaufen oder
ein Paar Schuhe, gehéren mehr oder weniger der Vergangenheit
an. ,Natiirlich gibt es das noch, aber viele Kunden und Kundin-
nen wiinschen sich weit mehr: eine Farb- und Stil-, oder eine
Typ- und Imageberatung zum Beispiel:* Eben diese Wiinsche ,,auf
360 Grad in einer Wohlfiihlatmosphire zu durchleuchten®, wie
es der Firmeninhaber ausdriickt, darum dreht sich das Einkaufs-
erlebnis heute.

Was fiir den Freizeitbereich zutrifft, gilt fiir anlassbezogene Ein-
kiufe wie Hochzeiten oder Kommunion in besonderem MafSe. Der
Service, den das Haus anbietet, umfasst dabei ,Personal Shopping’,
,Geburtstags-Shopping, eine Anderungsschneiderei und das weite
Feld der individuellen Typberatung. So ist es etwa mdoglich, eine
Vorauswahl nach eigenem Geschmack zusammenstellen zu lassen
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und cine exklusive Beratung bei Sekt und Hippchen zu geniefien,
aber auch entspanntes Stobern ist méglich und ein Besuch im haus-

eigenen Bistro mit Bio-Spezialititen lohnt sich immer.

Modehaus Ganzbeck in Fakten und Zahlen

Das MODEHAUS GANZBECK in Neudtting zihlt zu den dltesten und
traditionsreichsten Modehdusern in ganz Deutschland. Auf ins-
gesamt dreitausend Quadratmetern bictet es eine umfassende Aus-
wahl an Bekleidung fiirr Damen, Herren und Kinder. Meilensteine
des 1780 von Jakob Kirnberger gegriindeten Geschiftes — damals
vergleichbar einem Gemischtwarenladen — werden vor allem durch
Umbau- und Modernisierungsmafinahmen markiert. 1901 ging man
an den ersten groffen Umbau und erweiterte die Geschiftsraume.
1968 vergrofert sich das Haus auf achthundert Quadratmeter. 1976
waren es bereits eintausendundvierzig, weitere Umbauten fanden
zwischen 1984 und 1996 statt. In den spiten 90er Jahren erdffnet
eine Filiale in Burghausen, der bisher grofite Umbau erfolgte 2006:
Mit diesem Grofiprojeke ist es gelungen, alle Hauser barrierefrei zu
verbinden, das Haus neu zu erschlieflen und sowohl im Erd- als auch
im ersten Obergeschoss grofle, durchgingige Verkaufsflichen zu
gestalten. 2013 kam das Geschift schrig gegeniiber hinzu, zu Beginn
2023 wurden Teile der Verkaufsflichen noch einmal umgestaltet
und mit vielen Deko-Elementen als Blickfang versehen. Das Unter-
nehmen beschiftigt derzeit finfundsechzig Mitarbeiter*innen. Fiir
seine Kundennihe und sein Erfolgsmodell wurde es mehrfach mit
Preisen ausgezeichnet, darunter vom Handelsverband Bayern und
von der Aktion ,Freundliches Neuétting'.

Wo Spezialisten gefragt sind, bedarf es laufender, intensiver
Schulungen. Seit mehr als zchn Jahren trainiert das MODEHAUS
GANZBECK deswegen intern wie extern zu Sortiments- und Service-
themen, zu Fihrung und Motivation, zu Kundenbindung und
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Fihren das ,Modehaus Ganzbeck’ in Neudtting in siebter Generation:
Manuela und Andreas Ganzbeck.

Ein Grund fur den Erfolg der Kundenbindung des Hauses: die Kunden-
karte, bereits 1991 eingefiihrt.
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Tolles Ambiente und beste Vor-Ort-Beratung statt Online-Shopping.

Das Herzstlick des Hauses: die Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen —
hier Martina Klomfar, die in der Herrenabteilung berat.

Social Media — und das regelmifig, alle zwei Wochen. ,Was das
Zeug hilt®, ibe man da, schildert Andreas Ganzbeck nicht ohne
Stolz. Das Ergebnis: ,,Alle haben bei uns mit Begeisterung ihr
Potenzial auch laufend weiterentwickelt, wertvolle Tipps erhalten
und sind auf jede Situation vorbereitet: Dabei weif§ Ganzbeck, wie
schwierig es ist, ,365 Tage im Jahr gut drauf zu sein®. Konflikee,
Krisen, gesundheitliche Probleme: Niemand ist davor gefeit. Die
Arbeitswelt aber verlangt Hochstleistung und stindiges Funktionie-
ren. Er selbst versuche, seinen Angestellten, wo es geht, entgegenzu-
kommen. Eine Win-Win-Situation, denn wenn sich die Belegschaft
gut aufgehoben fiihle, fithlen sich auch die Kunden und Kundin-
nen wohl, ebenso der Chef und die Chefin und das Unternehmen
floriert als Ganzes.

Sich fiir Menschen zu engagieren, ist nicht mit Gold aufzu-
wiegen. Auch das ist ein Credo des MODEHAUS GANZBECK in
Neustting. Investiert wird daher bei der Ladengestaltung vor allem
in die Wohlfithlatmosphire. Erst vor kurzem wurde das Stamm-
haus komplett umgebaut und mit einem grofziigigen Treppen-
aufgang mit ciner Blumenwand als Blickfang ausgestattet. Den
Kund*innen soll es hier gefallen und richtig gut gehen, wihrend
sie durch die Verkaufsriume schlendern, denn Sinnlichkeit lebt
von den Stoffen, dem lebendigen Ambiente und von der Freund-
lichkeit in diesem Modehaus.

Die Kunden und Kundinnen sollen zudem leicht finden, was
sie suchen, regelrecht ins Auge springen soll die Ware. Womit die
zweite Koordinate angesprochen ist, die die Nadel am Kompass des
Hauses ausrichtet: das zielsichere Prisentieren der Ware. Der Niitz-
lichkeitsgedanke hat Vorrang. Vorbei sind im Hause Ganzbeck die
Zciten, in denen das Sortiment an Marken gebunden prisentiert
wurde und die jeweiligen Hersteller, wie in vielen Textilkaufhiusern,
ihre eigenen Abteilungen hatten. Bis ehedem hatte das Haus noch
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mehrere solcher sogenannten ,Shops in Shop’, heute sind es nur
noch wenige. Sie zu fithren, sei nicht mehr zeitgemif} und enge die
Kund*innen zu stark ein, schildert Andreas Ganzbeck: ,,Das System
ist einfach zu starr, es funktioniert heute nicht mehr* Kund*innen,
die ihr Augenmerk nur auf eine bestimmte Marke richten, seien in
der Minderheit. Wer beispielsweise nach einer passgenauen Jeans
sucht und ,skinny* statt ,regular fit" haben mochte, der findet im
Untergeschoss des Hauses leicht die entsprechenden Regale —
unabhingig davon, ob die Hersteller nun LEVIS, PEPE oder G-STAR
heiflen. Und schicke Anziige gibt es auch in Hiille und Fiille und
sie werden markenunabhingig prisentiert. Hier lasst der Firmen-
inhaber seine ganze Beratungskompetenz spielen. ,,Unsere Kun-
den und Kundinnen kommen von weither, sogar aus Vorarlberg
in Osterreich, freut sich Ganzbeck. Auch professionelle Kunden-
bindung wird im Haus seit vielen Jahren iiber ein CRM-System
(Customer Relationship Management) effizient genutzt.

Vor zweiunddreiflig Jahren, 1991, hat das Modehaus die Kunden-
karte, inzwischen ,Vorzugskarte* genannt, bereits ins Leben gerufen
und damit die Méglichkeit geschaﬁ%n, ihrem Besitzer Privilegien
anzubieten — etwa einen Bonusgutschein in Hohe von drei Pro-
zent bei einem Jahresumsatz von fiinfhundert Euro. Informationen,
gespeichert im Scheckkartenformat — heute iiblich, damals eine
echte Innovation. Der Grundstein fiir den anhaltenden Erfolg war
gelegt. Natiirlich musste sich das Haus auch das notige Wissen fiir
die erfolgreiche Weiterentwicklung immer wieder aneignen. Hilf-
reich waren fiir die Ganzbecks die Seminare der Giinther Rid Stif-
tung fur den bayerischen Einzelhandel. 2019 haben sie am Tegern-
see an dem Rid Coachingprogramm ,Qualititsoffensive’, das von
der BBE HANDELSBERATUNG durchgefithrt wurde, teilgenommen.
Echtes Handwerkszeug wurde dort vermittelt, um ihre Firma weiter
zukunftsfihig zu machen. Andreas Ganzbeck mochte die Zeit nicht
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missen: ,Da habe ich ganz wertvolle Erfahrungen gesammelt. Wir
stiinden heute nicht so da, wie wir es tun: Die Kombination aus
Analytik, wirtschaftlichem und modischem Verstindnis sowie kon-
sequenter Kundenorientierung ist das Geheimnis des Erfolgs des
Modechauses Ganzbeck in Neuétting. Resultat: Der Betrieb steht
heute wirtschaftlich glinzend da und ist auch sonst ein absoluter

Vorzeigebetrieb. q
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Mode Schodlbauer, Dezember 2022

——————— Die Coronakrise stellte eine beispiellose, gesamtge-
sellschaftliche Herausforderung dar. Die staatlichen MafSnahmen
zur Pandemiebekdmpfung haben den mittelstindisch geprigten
Handel in vielfacher Hinsicht sebr stark, aber auch sebr ungleich
getroffen. Der gesamte Bereich Fashion hat deutlich stirker gelitten
als beispielsweise Home and Living oder die Fahrradbranche; selbst
bis dahin erfolgsgewohnte Konzepte waren existenziell betroffen.
So musste das Multi-Channel-Unternebhmen ,Mode Schodlbauer*
in Bad Kotzting 2023 das Geschdft schliefSen. Online allerdings
schreibt Peter Schodlbauer bei ,Hemden-Meister.de‘ — einem Teil
seines jabrelang sehr erfolgreichen Modefachgeschifts — weiter an
einer erfolgreichen Handelsgeschichte.

Rid Stiftung, November 2025

Der Grofie Arber ist nicht weit entfernt, viele Ausflugs-
ziele laden zum Wandern ein, die Stadt selbst, Bad Kotz-
ting, liegt inmitten einer weit geschwungenen Hiigel-
landschaft. Langst hat dort auch die digitale Zukunft Einzug
gehalten — unter anderem mit dem Geschift MODE SCHODLBAUER
an der Rathausgasse. Der Erfolg des Unternchmens mit dem
gelernten Einzelhandelskaufmann Peter Schédlbauer an der Spitze:
der professionelle Verkauf von Kleidern, Schuhen und anderen Tex-

tilien mittels eines ausgekliigelten Online-Tools, und zwar stationir
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und online. Die Strategie ldsst sich mit dem Begriff ,virtuelle Sorti-
mentserweiterung’ umreiflen. Das bedeutet: knappe und teure Ver-
kaufsfliche sparen, gleichzeitig aber alle Waren verfiigbar haben und
sie im Netz sichtbar machen. Uber Tablets kann das gewiinschte
Produkt in Sekundenschnelle konfiguriert werden und steht zur
Aushindigung zur Verfiigung.

Kundenwiinsche kénnen bekanntlich anspruchsvoll sein. Das
gile vor allem fiir die Textil- und Modebranche mit ihrer Vielfalt
an Produkten. Hemden, Jacken, Schuhe, Blusen, Rocke: All das
muss den individuellen Vorlieben der potenziellen Kiuferinnen
und Kiufer Rechnung tragen und gibt es entsprechend in unend-
lichen Varianten. Der Fachhindler vor Ort ist damit nicht selten
vor zwei Probleme gestellt: Zum einen verfiigt er — anders als die
grof8en Kaufhiuser und die Mega-Stores in den Gewerbegebieten —
nicht tiber hinlanglich viel Laden- und Lagerflichen. Zum anderen
reicht es nicht, ein Produkt einfach nur auf Vorrat zu haben - es
muss schliellich auch passen, der Kunde soll sich wohl fithlen mit
dem, was ihn umgibt, kleidet und wirmt. Es soll ihm sprichwort-
lich auf den Leib geschneidert sein. Ein Kleidungsstiick ist keine
Zcitschrift oder ein Buch mit Fixpreis und vorgegebenem Format.
Es ist in seiner Grofie variabel und muss beziiglich Taille, Kérper-
grofle, Schulterbreite und anderen Maflen exakt angepasst werden,
befindet sich also in einem stetigen Verinderungsprozess. Eine
Frage der Konfiguration. Das zweite Problem.

Beide Hiirden hat Peter Schodlbauer, Inhaber des Geschifts
MODE SCHODLBAUER in dem beschaulichen Ort Bad Kétzting
im Landkreis Cham, elegant genommen — und zwar mit einem
simplen Gedanken: Warum nicht das, was ich konkret nicht habe,
Platz namlich, cinfach in seiner ganzen Fiille im Netz kompensie-
ren? Das Modell der virtuellen Sortimentserweiterung war geboren.
Und warum nicht dem Kunden und der Kundin selbst unter
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fachkundiger Anleitung erméglichen, das gewiinschte Kleidungs-

stiick zu konfigurieren? Das ist der zweite cinfache Gedanke des

o

findigen Unternehmers, einer, der heute Co-Creation genannt wird.
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Die Innovation, die Schédlbauer aus der Masse der Konkurrenten
heraushebt und die ihn in der Branche auf die Uberholspur gefiihre
hat, besteht aus zwei Elementen, die wie Zahnrider ineinander-
greifen: einem ausgekliigelten Online-Tool und den Funktionali-
titen dahinter — aber auch den Kund*innen und dem Fachberater
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vor Ort. Der Kiufer bezichungsweise die Kiuferin teilt auf dem
Tool die Anderungswiinsche mit, eine hauseigene Anderungs-
schneiderei sorgt unmittelbar darauf fiir dic Umsetzung. Dadurch
wird teure Ladenfliche durch giinstige Fliche ersetzt. Im Online-
Shop ,Hemdenmeister ist jedes Produkt abrufbar.

Exakte Konfiguration:
Ein spezielles Online-Tool macht’s moglich

Wie sicht das nun konkret aus? Ganz simpel: Auf allen Stock-
werken des mehrgeschossigen Hauses stehen Terminals, auf denen
den Kund*innen nicht nur die im Haus prisentierte Ware zur
Konfiguration angeboten wird, sondern die gesamte Auswahl des
Online-Shops gezeigt wird. Viele von Schodlbauers Kund*innen
stammen zwar aus der Region, doch auch, wer weiter weg wohnt, in
Hamburg, Stuttgart oder Miinchen etwa, hat online die Mdglich-
keit, seine Ware zu konfigurieren und sie anschlieSend versandfertig
machen zu lassen.

Oberstes Gebot: Passgenauigkeit. ,Es reicht nicht, einfach

nur bestimmte Farben oder gingige Grofien wie Small, Medium
oder Large anzubicten®, schildert der Unternehmer, ,hier muss im
Zentimeterbereich nachgebessert werden! Auf der hauseigenen
Plattform nun hat der Kunde und die Kundin die Moglichkeit,
sich das Wunschkleidungsstiick so zusammenzustellen, wie man

Die Innovation, die Schodlbauer ins Leben gerufen hat besteht aus zwei

Elementen: einem ausgekllgelten Online-Tool und dem Fachberater

vor Ort. Dadurch wird teure Ladenflache durch glnstige Flache ersetzt.
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Hemden, Hemden, Hemden — und das ist nur ein Teil des grofen Sortiments
im Lagerhaus. Insgesamt rund 40.000 Artikel sind verfigbar.

Mit ein paar Klicks ist der Kunde drin im Sortiment — und kann das gewiinschte
Produkt selbst konfigurieren und maRschneidern lassen.

es haben mochte — und das ganz unkompliziert, mit nur ein paar
wenigen Klicks. Das gewiinschte Hemd soll nicht nur einfach
dunkelblau sein, sondern ein wenig ins Anthrazitfarbene tber-
gehen? Schodlbauer steht vor dem Laptop und klicke auf den
Internet-Seiten seines Hauses auf die jeweiligen Schaltflichen.
»Also etwas anthrazitfarben soll es sein“, murmelt er. ,Mal sehen:
Die abgebildeten Hemden weisen eine Fiille von Farben auf, doch
das gewiinschte ist nicht darunter. Heif§t: Im Geschaft direke ist es
nicht vorritig. Aber es konnte sich in den Lagerbestinden befinden.
Und die sind gewaltig: Uber 40.000 Artikel umfassen die dortigen
Kapazititen. Untergebracht ist die Ware in den geftihlt unzihligen
Regalen im - fiir den Kunden nicht zuganglichen — Lagerraum tiber
dem zweiten Stockwerk. Oder — und das ist der zweite springende
Punket: Vor Ort ist es nicht erhiltlich, kann aber iiber die Herstel-
ler - BOSS, OLYMP, CASAMODA, ETERNA und andere Top-Marken -
bezogen werden, die ja das ganze Sortiment abdecken.
Schoédlbauer klicke sich durch die Farbmuster — und tatsich-
lich: Dort ist es! Dieser Ton kénnte es treffen. Allerdings hat der
Kunde noch einen anderen Wunsch - einen, der ihm méglicher-
weise gar nicht so richtig bewusst ist, den man mit psychologischem
Geschick erst herausfinden muss. ,Medium’ entspricht zwar schon
seiner Grofle, doch irgendwie hat er das Gefiihl, dass der Kragen
noch nicht so am Hals sitzt, wie er es sein konnte. Um den best-
moglichen Wohlfiihlcharakter zu erzeugen, kommt hier wieder
die Konfigurierung ins Spiel. Im konkreten Fall bedeutet das: Die
Kragenweite 40 nihert sich dem Idealwert zwar schon ganz gut an,
doch der Hemdenschnitt muss sich dndern, aus ,Medium’ wird also
,Slim Fit'. Auch diese Konfigurierunglisst sich tiber das Terminal vor-
nchmen, anschliefend ist die Schneiderei am Zug. Ganz nah dran
sein an den jeweiligen Kund*innen, sowohl in puncto Zeit als auch
Qualitit: Das ist das Markenzeichen von MODE SCHODLBAUER.
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Moglich macht das eine ausgekliigelte E-Commerce-Strategie, die
mit Fug und Recht als Innovation bezeichnet werden kann. Das
Textilkaufhaus Schodlbauer in Bad Kétzting im Landkreis Cham ist
ein fithrendes Traditions-Modehaus, das sich seit seiner Eroffnung
im Jahr 1934 konsequent weiterentwickelt und an die Bediirfnisse
des Marktes angepasst hat. ,Doch wichtiger als der Marke ist und
bleibt der Kunde, dem wir mit Rat und Tat zur Seite stehen®, ver-
spricht Inhaber Peter Schodlbauer. Der Lagerbestand ist mit rund
40.000 Artikeln gewaltig. Zentraler Bestandteil des Erfolgs des
Hauses ist der Online-Shop ,Hemdenmeister: Mittels eines Tools
hat der Kunde die Méglichkeit, die Ware selbst zu konfigurieren.
Im Haus wird das Produkt dann entsprechend angepasst und sofort
versandfertig gemacht. Bei der Umsetzung des speziellen Online-
Tools geholfen hat Schédlbauer die Giinther Rid Stiftung fiir den
bayerischen Einzelhandel.

Wegbegleiter: die Giinther Rid Stiftung
fiir den bayerischen Einzelbandel
Schon lange vor der tatsichlichen Entwicklung der Software
hat Schodlbauer mit einem entsprechenden Tool geliebaugelt,
sich den Kopf zerbrochen, wie das zu bewerkstelligen sei. Erste
Anregungen erhielt er in den Jahren 1993 und 1994 mit Semina-
ren der Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel
zu den Themen ,Unternehmensfithrung’, ,Strategieentwicklung’
und Werbestrategien® bei Prof. Dr. Gustav Kuhn. Es folgten wei-
tere, eines der ausschlaggebenden fand unter der Federfithrung von
Prof. Dr. Klaus Gutknecht von ELABORATUM NEW COMMERCE
CONSULTING statt, einem Kooperationspartner der Rid Stiftung
im Bereich E-Commerce und Cross-Channel-Strategien. Nutzer-
freundlichkeit — das klingt ja schén und gut, aber das technische
Know-how dafiir will gelernt sein, schliefSlich stehen hinter jedem
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Klick Unmengen von Datenstrémen, -analysen und Programmier-
schritte, fir die es Spezialisten braucht. EDV-Expert*innen eben,
und genau diese standen Schodlbauer nach dem Besuch der Weiter-
bildungen zur Seite, um das hauseigene Tool so zu entwerfen, dass
die Wiinsche seiner Kund*innen nicht nur exakt abgebildet, son-
dern gleich auf dem elektronischen Reifbrett umgesetzt werden
konnen. Das Geschift mit seinen aktuell funfundzwanzig Mit-
arbeiter*innen wurde 2013 von der Stiftung mit dem Innovations-
preis ausgezeichnet. Auch heute noch besucht Schédlbauer regel-
mifig Veranstaltungen, ,,ich diirfte wohl so etwas wie ein Stammgast
sein®, sagt er schmunzelnd.

Trotz Lieferkettenschwierigkeiten und der aktuellen globalen
Spannungen, befindet sich das Geschift weiter auf Erfolgskurs.
Dies auch dank eines weitsichtigen Nachhaltigkeitskonzepts. Die
Ressourcen dieser Erde sind bekanntlich begrenzt, der Raubbau an
der Natur muss authéren, und wo es an Menschlichkeit fehlt, muss
der Haussegen zwangslaufig irgendwann schief hingen. Nicht so
bei Schodlbauer: ,Wir wissen, was wir an unseren Mitarbeitern und
Mitarbeiterinnen haben, sie sind unser Kapital und der Garant unse-
res Erfolges, schildert der Firmeninhaber. Viele seien inzwischen
seit Uiber fiinfundzwanzig Jahren im Betrieb — und deswegen die
tragenden Siulen im Geschiftsalltag. Auch gesellschaftlich ist das
Haus Schédlbauer sehr engagiert und unterstiitzt die Schulen im
Ort bei diversen Veranstaltungen, férdert den Breitensport und ins-
besondere Kinder- und Jugendliche — unter anderem als Sponsor des
,Mode Schodlbauer Inline Bambini Cup’. Und um den Energiever-
brauch so gering wie méglich zu halten, sind alle Stromfresser schon
langst aus dem Haus verbannt. Schédlbauer arbeitet nicht mit PC,
sondern nur mit Laptops, simtliche Beleuchtung funktioniert tiber
LED-Technik. Im Hause Schédlbauer hat nicht nur die digitale,
sondern auch die nachhaltige Zukunft Einzug gehalten. )
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OBM Baumaschinen, Juni 2022

——————— Mit Mut, Tatkraft und einer klaren Vision hat Maria
Obermeier bewiesen, dass auch in einer mdnnerdominierten
Branche neue Wege maglich sind. Als junge Unternebmerin iiber-
nahm sie nach einem schweren Schicksalsschlag die Verantwortung
fiir das Familienunternehmen — und formte , OBM Baumaschinen’
in Amberg zu einem digitalen Vorreiter in der Vermietung
von Spezialmaschinen. Heute steht ibr Betrieb nicht nur fiir ver-
ldsslichen Service und moderne Strukturen, sondern auch fiir
Pioniergeist und die Kraft, aus Herausforderungen echte Erfolgs-
geschichten zu machen.

In noch sehr jungen Jahren bereits die Fithrung des

elterlichen Unternehmens iibernehmen zu miissen —

keine leichte, keine wiinschenswerte Aufgabe. Vor
allem dann nicht, wenn dies quasi tiber Nacht geschieht und die
Branche minnerdominiert ist. Doch Maria Obermeier gelang
dieser Kraftake. Als ihr Vater Josef Obermeier im Jahr 2012 durch
einen tragischen Unfall verstarb, hat die damals 20-Jahrige kei-
nen Augenblick gezdgert und die Firmennachfolge angetreten.
Eine von Erfolg gekronte Entscheidung: Heute, zehn Jahre spiter,
gehort die OBM BAUMASCHINEN mit Sitz in der Oberpfalz zu den
unangefochtenen Marktfithrern in ihrem Bereich. Dies vor allem

dank eines ausgekliigelten, stetig verfeinerten Online-Konzepts.
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Das Geschiftsmodell: der Verkauf und die schnelle und unkom-
plizierte Vermietung von Baumaschinen aller Art in die Region und
weit dartiber hinaus. Wegbegleiter durfte auch die Giinther Rid Stif-
tung fiir den bayerischen Einzelhandel sein.

Es war ein Schock, eines der Ereignisse, die jemanden aus der
Bahn werfen konnen, zumindest bereits geschmiedete Zukunfts-
pline schlagartig zunichtemachen: Als Josef Obermeier Senior,
Landwirt und Inhaber der 2002 im oberpfilzischen Amberg
gegriindeten OBM GMBH, im Spitsommer 2012 auf dem Betriebs-
gelinde der ﬁrmeneigenen Biogasanlage unterwegs war, geriet er
unter ein rangierendes Fahrzeug und kam dabei ums Leben. Er
hinterlief$ eine Frau und vier Kinder — eines davon ist seine Tochter
Maria, die damals noch die Schulbank driickte.

Schon als Kind sitzt sie im Bagger

Bei der Frage, wie es nun weitergehen solle, musste sie nach eigenen
Worten nicht lange tiberlegen: ,,Fiir mich stand sofort fest, dass ich
das mache, dass ich die Nachfolge antrete:’ Denn die heute 29-Jih-
rige hat von Kindesbeinen an cine Leidenschaft: Baumaschinen ein-
setzen, Bagger fahren, Geritschaften wie einen Hydraulikhammer
fachkundig bedienen. Alles Titigkeiten, die man nicht iiblicher-
weise mit dem weiblichen Geschlecht in Verbindung bringt, son-
dern eher der Minnerwelt zuschreibt. Jedenfalls dann, wenn man
den einschlagigen Klischees folgt.

Doch auf Maria Obermeier trifft das nicht zu, sie lisst sich nicht
in ein Gedankenkorsett pressen. Wer sie sicht, wie sie lachend auf
der Schaufel einer der Bagger auf dem Betriebshof im nordlichen
Industriegebiet in Amberg sitzt, beigefarbene Jacke, schwarze Jeans,
schwarzer Pullover, weifle Turnschuhe, der spiirt: Nicht Biiro-
raume sind ihr Zuhause, das Herz schligt auch nicht fiir einen
Job in einer Anwaltskanzlei oder einer Werbeagentur, sondern das
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Titigkeitsfeld dieser Frau spielt sich — sprichwortlich bei Wind und
Wetter — im Drauf8en ab. Es geht um solides Handwerk, das Grofe
und Ganze ist gefragt. Etwa wenn der eigene Garten umgegraben,
wenn dort ein Teich angelegt werden oder wenn irgendwo ein
Gebiudeteil abgerissen werden soll — ohne dafir fiir teures Geld
Fachbetriebe beauftragen zu miissen. Léten, Schweiflen, Himmern,
Bohren, Geritschaften wie Flachmeifiel, Abbruchzange, Backen-
sitze oder Einsteckwerkzeuge: Darum kreist alles im Universum
der 0BM BAUMASCHINEN. Der Bedarf nach diesen Dingen und
Dienstleistungen ist riesig — denn wer will sich schon etwas kaufen,
was eine ordentliche Stange Geld kostet, aber letztlich nur selten
benétigt wird.

Selbst aus Australien kommen Anfragen
Das Unternehmen hat sich auf die professionelle Vermietung und
den Verkauf von Baumaschinen aller Art spezialisiert. Geliefert
wird zwar in erster Linie regional, doch auch an Kunden und Kun-
dinnen, die schr viel weiter weg wohnen, fehlt es nicht. Selbst auf
internationaler Ebene. ,Erst kiirzlich hatten wir eine Bestellung
von Spezialbaggern nach Australien®, erzihlt Obermeier. Europa,
Amerika, die arabische Halbinsel: Weltweit ist man inzwischen
auf OBM BAUMASCHINEN aufmerksam geworden und weif§ deren
Dienstleistungen zu schitzen. Das liegt nicht daran, dass es in die-
sem Wirtschaftssegment keine Konkurrenz gibe — im Gegenteil:
»Die ist riesig, jeder Tag bringt eine neue Herausforderung®, schildert
die Unternehmenschefin, die ein gutes Dutzend Mitarbeiter*innen
beschiftige. Was aber ihren Betrieb auszeichnet, ja einzigartig mache,
istihr digitaler Auftritt. Bei der professionellen Online-Vermietung
gehort OBM BAUMASCHINEN zu den Pionieren: Die Firma war die
erste in Deutschland, dic in diesem Handelssegment solch effizi-
ente Strukturen aufgebaut hatte. Wenige Klicks reichen — und der
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Nicht Biroraume sind ihr Zuhause, schon als Kind saf® Maria Obermaier
im Bagger, heute leitet sie das OBM Baumaschinengeschéft.

Nahezu jede Geratschaft im Bausegment steht zur Verfligung und kann

bestellt werden.
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Leidenschaft furs Baggerfahren — das hatte Maria Obermeier schon von
Kindesbeinen an. Seit zehn Jahren ist sie Inhaberin der ,OBM Baumaschinen’.

Perfekter Online-Auftritt: Ein paar Klicks — und die gewlnschte Maschine
wird in Kirze geliefert.

gewiinschte Bagger oder die gewiinschte Baumaschine oder andere
Geritschaft befindet sich schon bald dort, wo sie zum Einsatz kom-
men soll. Egal, ob im Hoch- oder im Tiefbau, ob fir die Wasser-
wirtschaft oder den Garten- und Landschaftsbau. Nahezu jede
Geritschaft im Bausegment steht zur Verfugung und kann bestellt
werden. Presslufthammer to go sozusagen.

In wenigen Schritten zur gewtinschten Baumaschine —
dank eines perfekten Internet-Auftritts
All das lasst sich gleich auf der Startseite erledigen. Los gehe es
damit, die gewiinschte Maschine oder das gewiinschte Baugerit
auszusuchen. Ist die Auswahl getroffen, geben die Kund*innen
den gewiinschten Mietzeitraum an. AnschlieSend wihlt man das
Zubehor, bestimmt die Transportart, macht alle notigen Angaben
zu Wohnort, Zahlungsmodalititen (akzeptiert werden unter ande-
rem PAYPAL und SEPA-Lastschriftverfahren) — und befindet sich
bereits am Ziel. Mit dem Reiter ,Fertig’ ist alles unter Dach und
Fach, nun gilt es nur noch zu warten, bis die gewtinschte Ware auf
der Baustelle cintrifft. Wenn Obermeier von den digitalen Diensten
ihrer Firma sprichg, ist die Freude dariiber spiirbar herauszuhéren.
Auch ein wenig Stolz schwingt mit: ,,Bei uns lisst sich der Miet-
prozess in wenigen Augenblicken abwickeln. Entscheiden, bestellen,
bezahlen: Das ist der Dreierschritt, eben so unkompliziert wie még-
lich? Entwickelt wurde das Software-Programm vor vier Jahren,
doch das einmal Erreichte ist keine Einbahnstrafle, vielmehr eine
Daucraufgabe, cine, bei der die Anstrengungen nicht nachlassen
dirfen: Der Online-Service wird stetig verfeinert und optimiert,
um den Kund*innen die Bestellung oder den Kauf einer Geritschaft

so leicht wie moglich zu machen.
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Seit fast vierzig Jahren auf der Uberholspur
Die eigenen Bauprojekte bequem umsetzen zu konnen: Das hat
sich OBM BAUMASCHINEN zum Ziel gesetzt. Als fithrender Ver-
mietungs- und Handelspartner in der Oberpfalz bietet das von
Maria Obermeier gefithrte Unternehmen ein vielfiltiges Sortiment
an Baumaschinen und Gerite fiir Bauvorhaben jeglicher Art an.
Um das richtige ,Mieterlebnis® geht es, wie es die Inhaberin aus-
driickt: ,,Das fingt beim richtigen Mietgerit an und hért bei einer
cinfachen Vermietung auf.“ Alles begann 1983 mit dem Bau cines
landwirtschaftlichen Gebiudes in Gebenbach durch Josef Ober-
meier. Schnell erkannte er, dass es um eine perfekte Kombination
gehen miisse: die des Minibaggers und Radladers in Einem. Schnell
stellte sich der ,Baggerlader® als Allroundtalent heraus. 1995 steigt
die Firma in den Handel ein: Zielgruppe damals waren landwirt-
schaftliche Betriebe, die mit dem niitzlichen Helfer eigene Bau-
vorhaben realisieren wollten. Im September 2012 trat Maria Ober-
meier in die Fu8stapfen ihres Vaters. Sie baute ein komplett neues
Team auf, bewies Ehrgeiz und Durchhaltevermégen — und setzte
dadurch in einer minnerdominierten Baubranche starke Akzente.
Heute ist 0BM BAUMASCHINEN im Landkreis Amberg-Sulzbach
das fithrende Unternehmen fiir die Vermietung und den Verkauf

von Baumaschinen.

Von nichts kommt nichts:
Die Rid Stiftung ist von Anfang an dabei
Doch bekanntlich fillt kein Meister vom Himmel. Maria Ober-
meier hat nicht nur ihrem verstorbenen Vater viel zu verdanken,
dem sie schon im Kindesalter und spiter als Jugendliche bei sei-
ner Arbeit immer wieder {iber die Schulter schauen konnte — der
Weg zum durchschlagenden Erfolg stellte sich ein, nachdem sie Ver-

anstaltungen der Rid Stiftung besucht hatte, die unter anderem in
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Miinchen, Rosenheim und Bad Aibling stattfanden. Hilfreich war
vor allem das Qualifizierungsprogramm ,Unternehmensfithrung im
Handel', denn der mit dem Tod des Vaters eingeleitete Generationen-
wechsel bedurfte einer sorgfiltigen Neuorientierung. ,Ich bin
unglaublich dankbar, dass ich diesen Weg cinschlagen durfte, dass
mir die Rid Stiftung mit ihren Férderprogrammen geholfen hat®,
schildert die 29-Jahrige im Rickblick. Gelernt hat sie eine ganze
Menge: tber Personalfithrung und Unternchmensmanagement
etwa oder dariiber, wie einem zusehends internationaler werdenden
Marke gezielt zu begegnen ist, welche Handelsstrukeuren speziell
in der Baubranche die erfolgversprechendsten sind und wie — mit
am wichtigsten — die damit verbundenen Geschiftsfelder optimal
im Internet dargestellt werden konnen. Multichannel-Strategie,
E-Commerce, Digitalisierung am Point of Sale: Das und viele
andere sind die Schlagworte, die seit 2014 auf dem Betriebshof in
Amberg Einzug gehalten haben. Mit Erfolg: ,,Heute stehen wir in
unserem Segment konkurrenzlos da:* Maria Obermeier sagt diese
Worte nicht ohne Stolz. Der Erfolg gibt ihr Recht. Heuer steht tibri-
gens das 20-jihrige Jubilium der 0BM BAUMASCHINEN an. Wenn
es die Corona-Auflagen zulassen, soll auf dem Betriebsgelinde das
Ereignis gewtirdigt und grof§ gefeiert werden. ,,Ich hoffe, dass es
klappt, aber wir miissen natiirlich abwarten, wie sich die Lage bis
dahin verdndert hat®, sagt Obermeier. q
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XI.
Rupprich — Das Wohnwerk, November 2021

——————— Wohnen ist weit mebr als vier Wénde und ein Dach —
es ist Ausdruck von Personlichkeit, Lebensgeftihl und Zukunfi.
Mit ,Rupprich — Das Wohnwerk" zeigen Sophia und Daniel Lau-
ton, wie Tradition, Handwerkskunst und digitale Innovation
ineinandergreifen kinnen, um Riume zu gestalten, die Menschen
wirklich zubause sein lassen. Was 1947 als Familienbetrieb begann,
ist heute ein modernes Kompetenzzentrum fiir Einrichtung, Nach-
haltigkeit und Lebensqualitit. Hier wird nicht nur renoviert und
eingerichtet, hier wird mit Herz, Verstand und Vision gelebt,
gearbeitet — und Zukunft gestaltet.

,Alles aus einer Hand': Ein Slogan, den sich viele Firmen

auf die Fahnen schreiben, und der oft nicht das hilt, was

er verspricht — bei RUPPRICH — DAS WOHNWERK trifft
er zu, als sei er eigens fiir diesen Familienbetrieb mit Sitz in Market
Schwaben erfunden worden. Wer sein Haus oder seine Wohnung
einrichten lassen will und sich nicht auf die zeitraubende Suche
nach Handwerkern und Fachplanern begeben will, der ist dort
genau richtig.

Vor allem dank der Kundenbindung, die getrost als cinzig-
artig bezeichnet werden darf. Digitale Prozesse, fur die die Firma
bereits vor Jahren von der Rid Stiftung ausgezeichnet wurde, spie-
len zwar weiterhin eine grofle Rolle — viel wichtiger ist aber die
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Nihe zum Menschen. ,,Das kann durch nichts ersetzt werden®,
sagt Mit-Inhaberin Sophia Lauton. Der Erfolg gibt ihr Recht: Die
Auftragsbiicher sind voll.

Die Mébel sind in die Jahre gekommen, die Einrichtung gefillt
nicht mehr, iberhaupt soll frischer Wind in die eigenen vier Winde
kommen — da ist RUPPRICH — DAS WOHNWERK in Markt Schwa-
ben genau der richtige Ansprechpartner. Professionelle Wohn-
beratung, Handwerker, Planer, Innencinrichter, dazu alle nétigen
Materialien wie Farben, Stoffe, Mobel, Polster, Einrichtungsgegen-
stinde und vieles mehr: Die Kund*innen bekommen bei dem 1947
von Alois und Sophia Rupprich gegriindeten Unternehmen an der
Ebersbergerstrafle ein Rundum-Paket.

Man muss sich buchstiblich um nichts selbst kiimmern -
aufler seine Wiinsche in einem umfassenden und personlichen
Beratungsgesprich mitteilen. Und: Man kann sich darauf ver-
lassen, dass alles nicht nur qualitativ hochwertig, sondern auch
dem Nachhaltigkeitsgedanken verpflichtet ist. Regionale Herkunft,
kurze Lieferketten, Produkte, die nicht aus prekirer Herkunft
stammen, sondern mit menschenwiirdigen Arbeitsbedingungen
verbunden sind: All diese Anspriiche sind keine Worthiilsen,
sondern sie werden mit jeder Faser von den beiden Geschifts-
fuhrer*innen, Sophia Lauton und ihrem Mann Daniel Lauton,

sowie dem 38-képfigen Team gelebt.

Sophia und Daniel Lauton
Dass beide viel von ihrem Fach verstchen, zeigt ihr Hinter-
grund: Die 42-Jihrige ist staatlich gepriifte Gestalterin, Raumaus-
statterin sowie Maler- und Lackierermeisterin. Ihr Mann staatlich
gepriifter Bauleiter und ebenfalls Profi auf dem Gebiet der Raum-
ausstattung. Noch immer befindet sich RUPPRICH — DAS WOHN-
WERK in Familienhand und erhebt zurecht den Anspruch, ,den
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Unternehmergedanken vergangener Tage mit dem Innovationsgeist
der Moderne zu verbinden®, wie es die Geschiftsfithrerin formu-
liert. Ein Bild davon konnen sich die Interessent*innen in dem auf
mehr als eintausendfinfhundert Quadratmetern auf zwei Etagen
verteilten Showroom machen.

Beispiel Bodenwerk: Ob Parkett, Designbelag, Kork, Teppiche
oder Sichtbeton — was nach der Qual der Wahl klingt, kann nur
Hand und Fuff bekommen, wenn es gleich selbst ausprobiert wird.
Alle Vorlagen sind in Musterkollektionen vor Ort und koénnen
betrachtet, befithlt und begangen werden. Die Herausforderung:

»Es gibt immer wieder Menschen, die nicht ganz stilsicher sind, die
nicht wissen, welcher Boden am besten in ihr Wohnzimmer passt*,
schildert die Unternehmerin, die das Geschift 2015 von ihrer Mut-
ter und ihrem Vater iibernommen hat. Ob Laminat, Parkett oder
ein Fliesenboden das Beste ist, hingt davon ab, welche andere
Mobel sich im Raum befinden.

Wohnen bedeutet Leben mit allen Sinnen. Bedeutet Haptik,
Optik, Gegenstandlichkeit. Es macht einen gewaltigen Unterschied,
ob der Boden aus Holz sein soll, wenn sich an den Winden Metall-
regale entlang ziehen. Oder ob mediterrane Terracotta-Fliesen das
Richtige sind, wenn das Drumherum alpenlindische Pragung hat.
Noch schwieriger wird es, wenn das Wohnzimmer einen neuen Farb-
anstrich bekommen oder das Mobiliar komplett durch ein neues
ersetzt werden soll. Hier kommt der Ganzheitsgedanke ins Spiel —
denn es geht um nicht mehr als um den ganzen Menschen, seine
Wiinsche, Sehnsiichte und sein Stilempfinden, das ihm maglicher-
weise selbst gar nicht bewusst ist. Fingerspitzengefiihl ist das Gebot
der Stunde, und dafiir braucht es das Miteinander, die persénliche
Begegnung. Die Tuchfiihlung zwischen dem anbietenden Unter-
nehmen und der kaufinteressierten Kundschaft soll so eng wie még-
lich sein. Das haben die Lautons verstanden.
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Das Wohnwerk — renovieren und gestalten

RUPPRICH — DAS WOHNWERK ist ein Unternehmen, das sich auf
die Sanierung und Einrichtung von Wohn- und Baukomplexen
spezialisiert hat. Gesetztes Ziel des 1947 in Marke Schwaben
gegriindeten Familienbetriebs, der inzwischen in dritter Genera-
tion gefiihrt wird, ist die Komplettldsung. Die Leistungen umfassen
beispielsweise Malen, Tapezieren, Raumausstattung, Bodenver-
legung sowie die gesamte damit verbundene Projektplanung. Leis-
tungen im Auflenbereich beinhalten alle Arbeiten rund um die
Fassade, Fensterrenovierung, Wirmedimm-Verbundsystem, Auflen-
putz und Sonnenschutz. Bereiche, die die Firma mit ihren achtund-
dreiflig Mitarbeiter*innen nicht selbst abdecken kann, werden an
regionale Partnerfirmen vergeben. Regionalitit, Nachhaltigkeit, ein
menschenwiirdiges Miteinander: Das sind die Leitsitze, die sich
RUPPRICH — DAS WOHNWERK auf die Fahnen geschrieben hat und
nach auflen tragen will.

Beim Thema Wohnen und Leben stofst die
Digitalisierung an ihre Grenzen
Zwar stehen in Zeiten, die zusechends vom Schlagwort ,Digitalisie-
rung’ beherrscht werden, visuelle Darstellungsprogramme in Hiille
und Fiille zur Verfigung — doch am elektronischen Reifbrett kann
nur ein unvollstindiges Abbild dessen entstehen, was wohl einen
der personlichsten Lebensbereiche tangieren diirfte: die eigene
Wohnkultur. Eines, das womoglich auch fehlerhaft ist, wie sich
dann leider oft zu spit zeigt, wenn der Schaden nicht mehr — oder
nur mit einem groffen Kostenaufwand - riickgingig zu machen ist.
»Nichts ersetzt den Menschen®, sagt Sophia Lauton treffend. Woh-
nen, leben’ — das Thema ist zu wichtig, um es dem Tablet zu tiber-
lassen. Zwar verfiigt RUPPRICH — DAS WOHNWERK im Haus sogar
tiber Virtual-Reality-Anwendungen. Beispielsweise konnen am
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Bildschirm passgenau in 3D-Ansicht riumliche Konzepte erstellt
werden. Aber: Daneben steht immer der Mensch, und zwar in Form
eines Mitarbeiters oder einer Mitarbeiterin, der den Kund*innen
dabei tiber die Schulter schaut, steuernd eingreift, Ratschlige gibt —
und so das Vorhaben erst mit Leben fiillt.

2013 erhdlt die Firma den Innovationspreis
der Rid Stiftung

Dass die Firma Vorreiter bei der Implementierung digitaler Prozesse
in der Gestaltung von Raumprisentationen war, das wusste auch
dic Rid Stifrung frith — die Belohnung folgte auf dem Fufl: 2013
erhielt der Raumausstatter aus Markt Schwaben den begehrten
Innovationspreis der Stiftung. Dabei begann die wechselseitige
Wahrnehmung schon viel frither.

Die ersten Kontakte wurden Ende der 90er Jahre gekniipft. ,Vor
mehr als fiinfundzwanzig Jahren besuchten wir das erste Mal ein
Seminar der Rid Stiftung. Viele Entscheidungen fiir die Firma sind
wihrend der Seminare entstanden und umgesetzt worden®, erinnert
sich die Geschiftsfihrerin. Die Firma hat der Rid Stiftung viel zu
verdanken — besonders, als es galt, den Stabwechsel im Jahr 2015
an die nichste, jetzige Generation einzuleiten. Was nach einer ein-
fachen Formalitit klingt, ist in Wirklichkeit ein mithsames Unter-
fangen, ein Kraftake, der sich zwischen juristischen Vorgaben,
betrieblichen Rahmenbedingungen, steuerlichen Aspekten und vor
allem auch personlich geprigten Sichtweisen bewegt.

Um Reibungen, die woméglich das Wohl der Firma gefihrden
konnten, zu vermeiden, ist Vermittlung angesagt, cin breites
Coaching, bei dem alle Faktoren auf den Tisch kommen - und
cben das haben die Lautons bei der Rid Stiftung bekommen.

,Genau das haben wir gebraucht — sonst hitte die Ubergabe viel-
leicht nicht so gut geklappt, und wir stiinden lingst nicht dort,
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,Rupprich — Das Wohnwerk’ verfigt im Haus auch uber Virtual-Reality,
trotzdem: ,Nichts ersetzt den Menschen”, so Sophia Lauton.

Leben und Wohnen mit allen Sinnen: Dafur steht der Raumausstatter
aus Markt Schwaben.
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wo wir jetzt sind — auf der kontinuierlichen Erfolgsspur, bringt
es die Unternehmerin auf den Punkt. Parallel haben die Lautons
das Qualifizierungsprogramm ,Unternehmensfiihrung im Handel*
absolviert — ein wichtiger Baustein im jetzigen Tun.

Sophia Lauton: ,Wir haben keinen Planeten B“

Im Haus wird nicht nur beraten, verkauft und ausgestellt, sondern
auch produziert: Es gibt eine Niherei, eine Polsterei, ein Farbwerk,
eine Lackiererei und sogar einen Unverpackt-Laden. Vor allem
Letzteres ist Sophia Lauton wichtig. Nachhaltiges Wirtschaften
bedeutet fiir sie vor allem, am Konsumverhalten zu riitteln, das
stindige ,Schneller, weiter, hoher zu hinterfragen: ,Von der Uber-
flussgesellschaft miissen wir uns abwenden, Wegwerfen geht nicht
mehr. Unser Ziel ist Langlebigkeit®, sagt sie. ,Wir haben keinen Pla-
neten B — deshalb nechmen wir unsere 6kologische Verantwortung
sehr ernst. Und zwar in jedem Bereich, in dem wir etwas dafiir bei-
tragen konnen”

Sichtbarer Ausdruck dafiir ist die Farbstation im Erdgeschoss.
Die Kundinnen und Kunden kénnen dort an einer Zapfanlage ihr
mitgebrachtes Gefif} millimetergenau befiillen lassen, sie erhalten
genau die Menge, die sie benétigen. ,Oft bietet der Fachhandel
nur Einheitsmengen — den Finf- oder Zehn-Liter-Eimer. Was aber,
wenn nur eine kleine Fliche bestrichen werden soll? Dann steht
die Farbe nutzlos rum — oder wird im schlimmsten Fall sogar weg-
geschiittet. Das wollen wir nicht*

Auch in der Personalfithrung spiegelt sich dieser Anspruch
wider. Thren Mitarbeiter*innen soll es nicht nur gut gehen, die
Arbeit soll auch Spafl machen und anstindig entlohnt werden.

»Ein Baustein ist, dass wir iibertariflich bezahlen. Und Weiter-
entwicklungen sowie Karriereméglichkeiten anbieten! Sie weifs:
Klappt es im Team nicht, dann sind die Angestellten unzufrieden,

Auch in der hauseigenen Polsterei ist echte Handarbeit angesagt.
Nur hochwertige und nachhaltige Stoffe kommen zum Einsatz.

Eine Unternehmerin mit Herz und Vision: Sophia Lauton, Geschaftsfiihrerin
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und schnell hingt der gesamte Haussegen schief. Darunter lei-
den dann irgendwann alle. Eigentlich cine ganz cinfache Sicht-
weise. So wichst die Belegschaft nicht nur seit Jahren, auch die
Fluktuationsrate, mit der sich viele Betriebe herumplagen, geht
bei den Lautons gegen Null.

Wohnliche Elemente bis ins Detail durchdacht
Ubrigens kénnen sich Unentschlossene in RUPPRICH — DAS WOHN-
WERK cinfach auch nur inspirieren lassen. Das Haus verfiigt tiber
zwei komplett ausgestattete Musterwohnungen mit hochwertigen
und nachhaltigen M6beln und Materialien. Dass Leben auf klei-
nem Raum mit nicht einmal dreiffig Quadratmetern kein Verzicht
bedeuten muss, ja sogar mit Luxus verbunden sein kann, zeigt ein
Raum, der beim Interieur kein wohnliches und bauliches Detail ver-
missen lisst: Leben und Wohnen mit allen Sinnen! q
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DANK AN DAGMAR HARNEST

Seit Griindung der Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzel-
handel leitete Dagmar Harnest das Stiftungsbiiro in der Theatiner-
: strafle in Miinchen; iiber drei Jahrzehnte war sie die verlissliche
Konstante im Herzen der Stiftung,

Mit fundiertem Handelswissen, grofem Organisationstalent
und echter Herzlichkeit hat sie fiir unzihlige Hindlerinnen und
Hindler die Weiterbildungsprogramme zusammengestellt und stets
die Personen hinter den Erfolgsgeschichten gesehen. Thre offene
Art, ihr feines Gespiir fiir Menschen und ihre Freude an den direk-
ten Begegnungen haben die Rid Stiftung geprigt.

. Als Ausdruck grofen Dankes widmet die Giinther Rid Stiftung
- Dagmar Harnest zum Abschied diesen zweiten Band der Erfolgs-
geschichten aus dem bayerischen Einzelhandel.

Prof. Dr. Dirk Funck

Maria Fischer

Beiratsvorsitzender Leitung Stiftungsbiiro
Gabi Stumvoll Dr. Maximilian Perez
Stiftungskommunikation Innovationsforderung
;'i
Michaela Pichlbauer
Vorstindin

_J Giinther Rid Stiftung fiir den bayerischen Einzelhandel
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	XIX. Gérard Caravaning, Juni 2025 
	XVIII. Kaffeemanufaktur Würzburg, April 2025 
	XVII. Gartencenter Kiefl, November 2024 
	XVI. Urban Gardeners, August 2024
	XV. Kraus am Eck, Dezember 2023 
	XIV. Modehaus Ganzbeck, Juni 2023
	XIII. Mode Schödlbauer, Dezember 2022 
	XII. OBM Baumaschinen, Juni 2022
	XI. Rupprich – Das Wohnwerk, November 2021
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