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chier endlos scheinen die Moglichkeiten, die

sich bei der Gestaltung von Shops und Gastro-

nomiebereichen derzeit bieten. Innenein-

richtungen aus alten Transportpaletten ent-

stehen neben solchen aus Marmor, Messing
und anderen hochwertigen Materialien. Dem einen
kann es nicht edel genug sein, dem anderen nicht ein-
fach genug. Wo ist da das richtige Mal$?

Darauf gibt es mit Sicherheit nicht die eine, rich-
tige Antwort. Bei einer Shopgestaltung ist natiirlich die
Funktion fiir den Kunden und die Mitarbeiter entschei-
dend. Findet man sich in der Auswahl zurecht? Lisst
sich der Service zligig und ohne Fallstricke umsetzen?
Hier bieten die Moglichkeiten der Digitalisierung nicht
nur Entlastung fiir Mitarbeiter, sondern auch tolle neue
Angebote fiir Kunden.

Doch die Funktionalitit ist nur eine - wenn auch
eine wichtige - Seite der Medaille. Ebenso bedeutsam
ist die Atmosphire. Sie wird sogar immer wichtiger,
denn Kunden erwarten heute nicht nur eine Versor-
gung mit Produkten, wenn sie das Haus zum Einkaufen
verlassen. Sie erwarten Erlebnisse, ein Ambiente, das
sie emotional anspricht, das Wohlgefiihle erzeugt.
Dieses Ambiente entsteht durch die perfekte Mischung
von Farben, Formen, Strukturen und Materialien. Und
hier gibt es aktuell viele neue, interessante Entwick-
lungen. Zum Beispiel fiir den Einsatz von Echtstein wie
Marmor, der nicht gleich ein Vermogen kosten muss,
wenn er im Ladenbau eingesetzt wird. Auch die Licht-
technik bietet dank LED viele neue Moglichkeiten, mit
denen Produkte in Szene gesetzt oder Bereiche akzen-
tuiert werden konnen.

All das stellen wir Thnen in der neuen Ausgabe der
B>INSIDE vor. Lassen Sie sich von den Méglichkeiten
inspirieren. Wir kiimmern uns gern um das perfekte
Design und eine schnelle, prizise Umsetzung. Denn
Moglichkeiten alleine machen noch keinen Shop.

Ihr Holger Boschen
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Das Meer der
Moglichkeiten

Holger Boschen

Geschaftsfihrer



Digitalisierung
als Chance fur
den stationaren
Einzelhandel

Klingt wie ein Wider-
spruch? Ist es aber
nicht. Denn sinnvoll
eingesetzt und sorg-
faltig geplant, bietet
sie vielfaltige Maglich-

keiten und Chancen fur
die Filiale um die Ecke.
Nutzen wir sie!

ndustrie 4.0, 5G oder Kiinst-
liche Intelligenz - die Schlag-
worte der Digitalisierung
sind vielfaltig und groR.
Dabei beginnt sie schon in
viel kleinerem Rahmen und bietet
dem stationdren Einzelhandel in
fast jeder Branche die Moglichkeit,
das Serviceangebot zu verbessern
oder hinter den Kulissen Prozesse zu
optimieren. Und damit der Online-
konkurrenz etwas entgegenzusetzen.
Gehdoren Warenwirtschaftssys-
teme schon zu den ,traditionellen“
digitalen Tools, sind Angebote wie
Digital Signage oder Virtual Shop-
ping Shelf noch ldngst nicht selbst-
verstandlich. Aber erste grofle Retai-
ler setzen MaR3stdbe und bieten ihren
Kunden umfassende Produktinfor-
mationen, die am PoS digital bereit-
gestellt werden, oder die Moglich-
keit, nicht verfiighare Waren direkt
online zu bestellen, Wunschliefer-
adresse inklusive.

Was macht die
Lebensmittelbranche?

Wihrend diese Angebote hiufig im
Non-Food-Bereich zu finden sind,

setzt der Lebensmitteleinzelhandel
auf andere Ideen: intelligente Ein-
kaufslisten fiir mobile Endgerite
oder Bezahlen mit dem Handy sind
in einigen Supermérkten bereits
etabliert. Die Kunden freut‘s zuneh-
mend.

Digitalisierung um ihrer selbst
willen kostet allerdings Zeit, Nerven
und Geld. Nicht alles, was digital
ist, ist auch sinnvoll. Der Mehrwert
fiir den Kunden sollte bei jeder digi-
talen MaRnahme das entscheidende
Kriterium sein. Im Bickerhandwerk,
das zwar nicht unbedingt mit der
Onlinekonkurrenz, dafiir aber mit
Billiganbietern und Industriepro-
dukten zu kdmpfen hat, bieten die
richtigen digitalen Losungen sehr
viel Potenzial. Zentral gesteuerte
Displays, um besondere Aktionen
oder aktuelle Preise zu kommu-
nizieren, sind fiir viele Filialisten
schon Standard. Mobile Payment ist
auf dem Vormarsch, was nicht nur
bequem fiir den Kunden ist, sondern
auch die Hygienesituation hinterm
Tresen entspannt, da der Kontakt
mit Bargeld oder Karten entfallt.
Gleiches gilt fiir digitale Guthaben-

karten, mit denen es der Kunde
immer passend hat und die zudem
auch noch einen Liquiditatsvorteil
fiir das Unternehmen mitbringen.
Hinter den Kulissen garantieren bei-
spielsweise digitale Iz’ontrollsysteme
die geschlossene Kiihlkette und lie-
fern bei Stérungen direkte Informa-
tionen aufs Smartphone des verant-
wortlichen Mitarbeiters.

Die Digitalisierung
als Chance sehen
Digitale Losungen vor und hinter
dem Tresen bieten also vielfalti-
ge Moglichkeiten, den Service und
damit die Kundenbindung zu ver-
bessern und gleichzeitig die Ef-
fizienz der Filiale zu erhohen. In
Zeiten des  Fachkriaftemangels
sicher ein wesentlicher Vorteil.
Natiirlich braucht es flir die
Implementierung solcher Losungen
Spezialisten, die konzeptionell
und technisch eine passgenaue
Umsetzung  garantieren.  Dann
steht einer erfolgreichen Digita-
lisierung im Einzelhandel nichts
mehr im Wege. Es ist also an der

Zeit, die Chancen zu nutzen!
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: —Echte Materialiéh' spielt

~im hochwerthen

bau seit vielen Jahren eine -
zuneh"_' end wichtige- Rolle.
Tischplatten aus.- Massw—

“holz, Wollmixstoffe bei.
Polstern und Kissen, Kera-

mikfliesen auf Wanden
und Boden werden heute

B>INSIDE 2020

~ und emgesetzt ais noch_-
~._vor zehn Jahren Auch -

: Natursteln war lmmer sehr

beliebt - aber aufgrund der
aufwen‘d|ger_1_1\/,,er.arbe|tung

und des hohen-Gewichts |

im -Ladenbau nur schwer
einsetzbar.— :

Echter Stein - nur viel leichter
Seit kurzer Zeit gibt es eine Losung,
die echte Natursteinoberflichen
mit leichter Verarbeitung kombi-
niert: Echtstein-Verbundplatten von
IGEPA. Fiir diese Platten wird aus
massiven Steinblocken mit einem
innovativen Verfahren eine millime-
terdicke Steinschicht geschnitten.
Diese Steinschicht wird mit einem
sehr starken Klebstoffsystem auf ein
Tragermaterial aus Fiberglas oder
Baumwollgewebe aufgebracht. Die
Verbundplatte kann dann ganz ein-
fach und nach Wunsch gesigt, ge-
frast oder montiert werden. Dazu
kommt ein relativ geringes Flachen-
gewicht von rund eineinhalb Kilo-
gramm pro Quadratmeter.

Besonderes Merkmal:
Gestaltungsvielfalt

Aber leichte Verarbeitung und ge-
ringes Gewicht sind nur die prakti-
schen Vorteile flir den Ladenbauer.
Auftraggeber sind sehr schnell von
den vielfiltigen und aullergewohn-
lichen Gestaltungsmoglichkeiten
iiberzeugt, denn die Verbundplat-
ten lassen sich nicht nur als Bo-
den- oder Wandbeldge einsetzen,
sondern auch fiir Mobelfronten
oder Deckenelemente. Um diesen
unterschiedlichen = Anwendungs-
fallen gerecht zu werden, setzt der
Hersteller IGEPA auf unterschied-
liche Tréagermaterialien fiir die
Steinschichten. Geht es um Belidge
fiir glatte Flachen, gibt es die Echt-
stein-Verbundplatten in der Ausfiih-
rung ROCK mit dunklem Fiberglas-
triager. Fiir leicht gewdlbte Formen
eignen sich die Platten in der Aus-
fiihrung FLEX. Durch die Fixierung

der Steinschicht auf einem flexiblen
Baumwollgewebe passen sich die
Platten der gewolbten Form der Un-
terkonstruktion an ohne zu brechen.
So lassen sich organisch geformte
Wandverkleidungen oder individu-
ell gebogene Tresen mit Naturstein
verkleiden, ohne dass diese aufwen-
dig mit kleinen Klinkersteinen oder
materialintensiven Zuschnitten ver-
sehen werden miissten.

Ganz besondere Highlights lassen
sich mit der Produktvariante LUMA
erzielen. Hier ist eine sehr diinne
Steinschicht auf einem transpa-
renten Fiberglastrager fixiert, sodass
die Platte transluzent ist. So ist den
gestalterischen Ideen keine Grenze
gesetzt. Besondere Wirkung erzielt
das Material zum Beispiel als hin-
terleuchteter Raumteiler, der Sitz-
bereiche von Funktionsbereichen
stilvoll trennt. Als beleuchtetes
Deckenelement sorgen die erdigen
Farbtone des Steins fiir eine sanfte,
natiirlich wirkende Lichtstimmung.
Hinterleuchtete Tresenelemente
inszenieren das individuelle Muster

IGEPA Echtstein-Verbundplatten

Produktvarianten:
ROCK mit fester, dunkler Tragerplatte
FLEX mit flexiblem Tragergewebe
LUMA mit transluzenter Tragerplatte

PlattengroBen: je nach Praduktvariante
60 x 30 cm, 122 x 61.cm,
240 x 120 cm, 260 x.120 cm

Plattenstarken: je nach Produktvarian
Steindekore: 36 Dekore und Farbgebungen

Plattengewicht: je nach Produktvariante 0,8-15
Brandschutz: brandgeschiitztes Material. - N

Einsatzbereiche: Wandverkleidungen im {nnen- und
AuBenbereich (ROCK, LUMA), .
in Sanitarbereichen und vielen mehr
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des Steins und verleihen damit Uber-
gabezonen eine besondere Wirkung,
die durch ausgefriste Logos oder
Icons noch verstarkt werden kann.

Maximale Wirkung und Wertigkeit
Die natiirliche Haptik des Mate-
rials vermittelt zusammen mit den
aulBergewohnlichen  Gestaltungs-
moglichkeiten eine insgesamt sehr

wertige Atmosphdre. Werden die

Steinoberflichen mit Holz kombi-
niert, entsteht eine ebenso gemiit-
lich-rustikale wie natiirliche Atmo-
sphére im Shop, mit der sich gerade
handwerkliche Bickerbetriebe von
industriellen Self-Service-Filialisten
abgrenzen Lkonnen. Denn echte,
natiirliche Materialien vermitteln
Authentizitat, Wertigkeit und damit
Wertschiatzung des Kunden. Und
wer seine Kunden schitzt und es
ihnen zeigt, behilt sie auch. Die
Materialauswahl hat also durch-
aus Kundenbindungspotenzial. B

i BOSCHEN LADENBRU



loB nicht auf der
Stelle stehen - das ist
das Motto von Mar-
Inhaber

Briine

kus Meyer,

der Backerei
Meyer. Bereits in fiinfter Genera-
tion steht ein Meyer vor dem Ofen
und versorgt den zur Gemeinde
Stuhr geh6renden Ortsteil Brinkum
und seine rund 10.000 Einwohner
mit frischen Backwaren.

B>INSIDE: Herr Meyer, woflr ist die
Bdckerei Briine Meyer bekannt?

» MARKUS MEYER: Wir sind ein tra-
ditionsreiches Unternehmen, das seit
1883 und aktuell in flinfter Generation
hier in Brinkum ansdssig ist. Bei so
viel Tradition hat es sogar zur eigenen
Bushaltestelle hier schrdg
gegenlber gereicht.  Wir
sind bekannt fur eine kon-
sequent gute Backwaren-
qualitdt. Darum sind wir
auch heute noch hier. Als
einer von wenigen aktiven
Bdckern.

B>INSIDE: Wie
Laden haben Sie derzeit?

» MARKUS MEYER: Wir haben vier
Filialen und unser Hauptgeschdft hier
in der Syker StraBe. Also funf insge-

viele

samt.

B>INSIDE: Was war der Hauptgrund,
das Hauptgeschdft zu sanieren?

» MARKUS MEYER: Der letzte Umbau
war im Jahr 2000. Zwischendurch
habe ich - zusammen mit der Firma

Das Geheimnis der erfolgreichen Ba-
ckersfamilie ist - neben knusprigem
Brot und sahniger Schwarzwilder
Kirsch - auch ein sicherer Blick fiir
den Zeitgeist. Und die Bereitschaft,
diesem Rechnung zu tragen.

Aus diesem Grund hat das Haupt-
geschift der mittlerweile fiinf Laden
umfassenden Bickerei vor ein paar
Monaten eine neue Innenausstat-
tung bekommen. Wir waren fiir

Bdschen Ladenbau -zwar einige Dinge
erneuert und verdndert, aber jetzt war
eine Grundsanierung fdllig.

B>INSIDE: Man sagt ja, dass Filialen
rund alle zehn Jahre erneuert werden
mussen.

MODERN SEIT 1883,
NEU SEIT 2019

Die Backerei Brine Meyer aus Brinkum
startet frisch ins neue Jahrzehnt.

» MARKUS MEYER: Das halte ich far
ein bisschen ubertrieben, aber nach
zehn Jahren muss man in jedem Fall
genau hingucken und auch das eine
oder andere erneuern. Muss ja nicht
gleich eine Kernsanierung sein.

B>INSIDE: Sind das lhre Erfah-
rungen aus Uber 135 Jahren Unterneh-
mensgeschichte?

Biekerel U Konditorer

\Zﬁ.lllil\llii Ll [l

B>INSIDE vor Ort und haben uns
unter fachkundiger Leitung von
Markus Meyer das Umbauergebnis
genauer angesehen.

»MARKUS MEYER: In jedem Fall.
RegelmdaBige Umbauten und Reno-
vierungen, die den Laden den neuen
Erfordernissen
bei uns schon immer durchgefihrt.
Mein UrgroBvater hat das Haus 1883
gekauft, die Bdckerei war von Anfang

anpassen, wurden

an in diesem Gebdude.
Friher noch zusammen
mit einer Gastwirtschaft.
Wo jetzt die Bdckerei
ist, war urspringlich der
Saal fur die Gastwirt-
schaft und spdter ein
Kino. Die Bdckerei lag

auf der anderen Seite

des Hauses. Im Laufe der

Jahre ist sehr viel verdn-
dert worden. 1992 hat mein Vater den
letzten groBen Umbau vorgenommen,
im Zuge dessen ist auch das ganze
Haus saniert worden. Friher war das
Haus optisch sogar noch schéner, wie
man auf den Bildern hinten im Laden
sehen kann. Der Stil war eben aus den
1880ern mit Verzierungen an den Fens-
tern. Hier in diesem Haus ist das jetzt

die funfte Ladenausstattung, an die
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ich mich erinnern kann. Anpassungen
sind eben immer wieder notwendig.

B>INSIDE: Was waren lhre Winsche
an den Umbau?

» MARKUS MEYER: Flr die Farbge-
staltung im Innenraum haben wir uns
anunserer Filiale in der BahnhofstraBe
orientiert. Und ich wollte einen Mix aus
Moderne und Tradition im Ladenlo-
kal sichtbar machen. Ich denke, dass
ist mit diesem Umbau auch sehr gut
gelungen.

B>INSIDE: Hatten Sie noch andere
Vorgaben? Etwas das Sie massiv
gestort hat?

» MARKUS MEYER: Der Laden war ja
von 2000, also noch ganz ordentlich,
aber eben doch in die Jahre gekom-

10

men. Es war jetzt einfach Zeit fur
etwas Modernes mit traditionellem
Anteil. AuBerdem wollten wir den Tre-

sen verkleinern. Der alte Tresen war
sehr groB. Das Brotregal hatten wir
mit Bdschen vor ein paar Jahren
schon verkleinert und jetzt sollte die
Tresenfldche angepasst werden, um

Das Hauptgeschaft vor der Sanierung

die Ware komprimierter zu prdsentie-
ren. Der Tresen lief vorher um die Ecke,
der Kunde konnte die Ware gar nicht

[ 35N

——

auf einen Blick erfassen. Jetzt kommt
der Kunde rein und steht gleich vor der
ganzen Auswahl, das war mir wichtig.
Zudem sind die Wege flr die Mitarbei-
ter kdrzer geworden und die Arbeits-
schritte sind besser organisiert. Bei-
spielsweise finden die Vorbereitungen
fur das Frihstlck jetzt konzentriert
am anderen Ende
des Tresens statt.

B>INSIDE: Wie
lief die Planungs-
phase ab?

» MARKUS MEYER:
Ich habe alle Ldden
mit  Bdschen als
ausfuhrendes Unternehmen gemacht,
und dieses Mal habe ich auch gleich
die Planung mitbeauftragt, die sofort

gepasst hat. Wir haben nach dem ers-
ten Entwurf nur noch Kleinigkeiten
verdndert. Die Bdschen-Planer haben
sehr gut zugehdrt und entsprechend
umgesetzt. Das hat alles sehr gut
geklappt.

B>INSIDE: Und wie lief es auf der
Baustelle?

»MARKUS MEYER: Sehr gut. Wir
hatten gute vier Wochen Umbauzeit
geplant und haben den Plan exakt ein-
gehalten.

B>INSIDE: Was war Ihr erster
Gedanke, als die Arbeiten abgeschlos-
sen und alles geputzt war?

» MARKUSMEYER: [ch habe gedacht:
Jau, alles richtig gemacht!

B>INSIDE: Die Filiale hat seit gut
vier Monaten wieder gedffnet. Wie
lGuft der Betrieb jetzt? Welche Unter-
schiede kdnnen Sie feststellen?

»MARKUS MEYER: Durch die neue
Struktur mussten wir uns an der einen
oder anderen Stelle schon umge-
wohnen. Wir haben zum Beispiel die
ganze Frihstlcksvorbereitung gedn-
dert. Und wir haben ein neues Kas-
sensystem. Sich darauf einzustellen
hat dann doch etwas Zeit in Anspruch
genommen. Aber der Arbeitsablauf ist
jetzt deutlich besser.

B>INSIDE: Wirden Sie heute in der
Planung etwas anders machen?

» MARKUS MEYER: Nein, wir justieren
nur noch ein paar Kleinigkeiten. Viel-
leicht hatten wir die Abzugshaube fur

1 i BOSCHEN LADENBAU

das Front Cooking ein kleines biss-
chen starker dimensionieren mussen,
um den zugegebnermaBen sehr
starken Geruch unseres gebratenen
Frihstlcksspecks noch  schneller
abzuleiten. Wir haben aber eine ganz
einfache Alternative gefunden: Wir
machen den Speck einfach im Ofen in
der Backstube. Genauso lecker und im
Café geruchsneutral.

B>INSIDE: Und was sagen die Mit-
arbeiter?

»MARKUS MEYER: Die sind super
motiviert. Die neuen Abldufe sind jetzt
langsam drin, und alle Mitarbeiter sind
sehr begeistert. Ich habe das Team
aber auch zum Teil in die Planung ein-
bezogen.




B>INSIDE: Wie reagieren die Kunden
auf die Rundumerneuerung?

» MARKUS MEYER: Die sind ebenfalls
sehr begeistert. Der ganze Umbau
kommt super an. Das merken wir auch
beim Umsatz. Vor allem der Cafébe-
reich findet Anklang, da er jetzt viel
schoner und loungiger gestaltet ist.

B>INSIDE: Haben Sie ein persénli-
ches Highlight in lhrem neuen Laden?

»MARKUS MEYER: Mein High-
light sind die Metrofliesen, sowohl
die grinen als auch die weiBen. Die
gefallen mir sehr gut, weil gerade die
weilBen Fliesen die historische Gestal-
tung wieder aufgreifen. Das finde ich
einen gelungenen Bezug zwischen Alt
und Neu.

Was wurde gemacht?

Sanierung des Hauptgeschafts in Brinkum a

em Verkaufsbereich und neuem Café.

Wie umfangreich waren die MaBnahmen? |~ e
Planung und Ausbau der 140 Quadratmeter groBen Filiale nach der MaB-

gabe ,Tradition trifft Moderne”

Wie lange hat der Ausbau gedauert?

B>INSIDE: Was wird |hr ndchstes
Projekt?

»MARKUS MEYER: Konkrete Pla-
nungen gibt es im Moment nicht. Wir
halten natdrlich unsere Filialen auf

J._i'_-i_ ker StraBe mit neu-

o
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Der Startschuss fiir den Umbau des Geschéfts fiel am 8. Juli 2019. Exakt

einen Monat spater, am 8. August, wurden die Tiren wieder geoffnet.
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aktuellem Stand, denn mit unserer
Tochter steht die ndchste Generation
in den Startléchern. Aber ich muss
nicht unbedingt noch weiter wachsen.

Ich weiB auch nicht, ob eine groBe

13

Expansion bei der aktuellen Personal-
situation noch ratsam ist. Wir kénnen
zwar noch nicht klagen, da wir aus-
reichend mit sehr gutem und quali-
fiziertem Personal ausgestattet sind,

aber das sieht anderswo ganz anders
aus. Wir sind jetzt erst einmal fur
die ndchsten Jahre top aufgestellt.
Aber Ideen kommen ja manch-
mal auch ganz plétzlich. H

B BOSCHEN LADENBAU
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Ostfriesen-
Design:
Ambiente mit
Herz und Frische

Ein neues Haupt-
geschaft fur die
Backerei Bruhnsin Leer

14

radition ist wichtig bei

Bickermeister Bruhns

aus Leer. Schon in vier-

ter Generation wird hier

geknetet, gebacken und
verkauft. Offensichtlich stimmt hier
die Qualitat! Das galt fiir das in die
Jahre gekommene Hauptgeschift
nicht mehr unbedingt. Weder tech-
nisch noch organisatorisch war das
Ladenlokal auf einem aktuellen
Stand.

Boschen hat das mit effizienten
Konzepten, regionalem Design und
kompetenten Handwerkerhdnden
gedandert. Mit viel Tageslicht und
Weil§ ist luftige Helligkeit in die

74 Quadratmeter grofle Haupt-
filiale eingezogen. Passend zum
Traditionsbewusstsein der ostfrie-
sischen Béckerei finden sich tra-
ditionelle Sitzmobel, wie Stiihle
im Grilinderzeitstil oder Cocktail-
sessel aus den Fiinfzigern, neben
modernen Objekten wie Trennele-
menten im Industriedesign oder
Metrofliesen. Das Farbkonzept aus
natiirlichen Holztonen, viel Weild
und blauen Akzenten gibt dem
Look seine friesische Note. Und die
Windmiihle an der Wand ist glei-
chermallen Reminiszenz an den
Norden und das Bickerhandwerk.
Friesisch, frisch und einladend! B
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Kleiner Laden,
groBe Wirkung

/
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iel Laufkundschaft,

63m2 klein, kein Sitz-

bereich - so die Eck-

daten des Kkleinen

Steinofen-Stores. Da
hier permanent Brote und Brotchen
frisch aus dem Steinofen angebo-
ten werden, war in dieser Filiale
eine optimale Arbeitsorganisation
hinter dem Tresen besonders wich-
tig. Denn wo wenig Platz ist, muss
dieser perfekt genutzt werden. Wir
haben den alten Tresen komplett
iiberarbeitet, erweitert und neu
organisiert. Jetzt lauft es zwischen
Ofen und Tresen einfach rund!

Aber auch optisch ist einiges
passiert. Eine grof3e durchfensterte
Fassade gewihrt schnelle Einblicke
und lockt die vorbeieilenden Emder
mit dem Anblick knusprig-frischer
Backwaren. Dunkle Winde, viel
Beleuchtung mit warmer Wirkung
und moderne Holzregale lassen das
rustikale Geback gut zur Geltung
kommen. Zur dunklen Wand- und
Deckengestaltung passt die ein-
fach und extra fiir diesen Laden
angefertigte »Lichtinstallation“:
LED-Birnen im Retrolook mit Fas-
sungen an roten Kabeln, die unre-
gelmilkig durch die Deckenkon-
struktion aus Streckmetall gefddelt
wurden. Ebenso simpel wie wir-
kungsstark. Die Bickerkunden
lieben jetzt nicht nur das Brot. B
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Eine Investition,
doppelte Power,
vielfacher Nutzen

Mehr Leistung mit der
neuen HOMAG-Breitband-
schleifmaschine

18

nvestitionen sind fiir jedes
Unternehmen wichtig, um
am Puls der Zeit und damit
leistungsstark zu bleiben.
Wachstum durch optimierte
Leistung - das ist bei Boschen
schon so etwas wie gute Unterneh-
menstradition. Andernfalls wire
aus der kleinen Sargtischlerei von
Grofdvater Boschen auch heute kein
florierendes, mittelstindisches
Ladenbauunternehmen geworden.
Die jlingste Investition folgt dieser
klugen Strategie und erhoht die
Kapazitit in der Werkstatt.

Die neue Breitbandschleifma-
schine von HOMAG kann als Topmo-
dell ihrer Klasse gelten. Ausstattung
und Leistung lassen Tischlerherzen
hoher schlagen. Gleich zwei separat

angetriebene Aggregate liefern ein
perfektes Schleifergebnis in nur
einem Arbeitsgang. Das C-Aggregat
leistet Kalibrier- und Feinschliffe
von Massivholz und Holzwerk-

stoffen mit einer K6rnung bis zu
P220. Das H-Aggregat ist ideal fiir
den Feinstschliff von Furnier- und
Schleifbiander
mit einer Koérnung bis P1200 lie-

Lackoberflachen.

fern eine dullerst feine Oberflache,
die vor allem zur Herstellung von
Hochglanzlackoberflaichen not-
wendig sind. Fiir das feine Schleif-
bild sorgt nicht zuletzt ein Druck-
lamellenband, das eine ruhige,
homogene Oberfliche erzeugt.
Sogenannte Oszillationsspuren, die
beim Schleifen hiufig auftreten,
werden dadurch vermieden.

Manchmal ist aber statt der
Gliatte genau der gegenteilige
Effekt, das heiflt mehr Holzstruktur,
gewlinscht. Beim  Ausbiirsten
eines Holzwerkstlicks werden die
weichen, helleren
Holzfasern  stirker
abgetragen als die
hirteren, dunkleren.
Dadurch entsteht
eine Oberfldchen-
struktur mit Tiefen-
wirkung, die Tischen
oder auch Mobel-
fronten eine beson-
dere Haptik und
damit mehr Lebendig-
keit verleiht. Dieser
Effekt wurde bislang
in aufwendiger Hand-
arbeit geschaffen.
Aufgrund der groRen
Flachen im Ladenbau
war diese Oberflichenbearbeitung
daher recht zeit- und kostenintensiv.
Mit der neuen Schleifmaschine
kann diese Struktur nun deutlich
schneller und sehr viel gleichma-

Riger hergestellt werden. Zu diesem
Zweck ist der ,Viertonner“ mit einer
zusidtzlichen Biirste ausgestattet,
die diesen Effekt auf einer Verarbei-
tungsbreite von 1350 mm prazise
produziert.

Allerlei weitere Ausstattungs-
merkmale, wie die automatische
Messung der Werkstiickdicke und
das Riisten der Maschine auf die
gemessene Dicke oder das elekt-
ronisch gesteuerte, segmentierte
Druckbalkensystem fiir einen effizi-
enten und gleichmiRigen Andruck
des Schleifbandes, tragen wesent-
lich zum hochwertigen Ergebnis
des Schleifvorgangs bei.

Seit Ende Juli steht die Breit-
bandschleifmaschine nun in
der Boschen-Werkstatt. Mit
einer umfangreichen haus-
internen Schulung durch den
Hersteller wurden alle Holz-
profis fit fiir den Umgang
mit dem neuen Topmodell
gemacht. Nach den ersten
Einsdtzen zieht die Bdschen-

B BOSCHEN LADENBAU

Mannschaft ein begeistertes
Fazit, was die Arbeitserleich-
terung und die Ergebnisqua-
litdit angeht. Letztere wissen
natiirlich auch die Kunden
zu schitzen. Zwei von vielen
guten Griinden, die besta-
tigen, dass sich Investitionen
lohnen - fiir Unternehmen
und Kunden gleichermafen.
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Innenarchitekt?

ow, das sieht toll
aus! Aber ist das
auch praktisch?“
Wie oft haben wir
das schon gesagt
oder zumindest gedacht. Hiufig
denken wir, besonders schone
Losungen fiir den Innenraum sind
fiir den Alltag nicht geeignet. Dem
ist aber nicht so. Vor allem nicht,

wenn ein Profi am Werk war.

Der Anspruch, Optik und Funktio-
nalitdt in Einklang zu bringen, ist
nirgendwo notwendiger und wich-
tiger als im professionellen Laden-
bau. Findet der dann noch - wie
bei Boschen - in der Lebensmittel-
branche statt, kommen Hygiene-
richtlinien und optimierte Arbeits-
abldufe zu dem breit gefiacherten
Aufgabenfeld hinzu. Das Berufs-
profil eines Innenarchitekten bzw.
einer Innenarchitektin ist daher im

spezialisierten Ladenbau beson-

deren Anforderungen unterwor-
fen. Doch wie genau geht der Profi
vor, wenn er ein Ladenbauprojekt
zu entwickeln hat? Wir haben bei
Diplom-Ingenieur Joachim Reimann
aus der Boschen-Planungsabteilung
nachgefragt.

B-INSIDE: Herr Reimann, welche
Eigenschaft braucht ein Innenarchitekt
im Ladenbau ganz besonders?

» J.REIMANN: Er braucht vor allem
ein Gespur fir Trends. Das ist zwar
auch im Bereich privater Bauprojekte
wichtig, doch die Anforderungen und
der Geschmack der Auftraggeber sind
da noch entscheidender und kénnen
von aktuellen Trends abweichen. Das ist
im Ladenbau anders. Hier sind die Kun-
denvorgaben natdrlich auch ein MaB-
stab, aber branchenspezifische Trends,
zum Beispiel aktuelle Snacktrends in
der Bdckerbranche, wirken sich direkt
auf die Planung aus. Daher stehen wir
bei der Umgestaltung und Reorganisa-

tion einer Bdackereifiliale zum Beispiel
in engem Austausch mit Trend- oder
Snackberatern des Bdckerhandwerks.

B-INSIDE: Woher nehmen Sie lhre
Ideen fur die Gestaltung?

» J.REIMANN: Wir sehen uns viel auf
Messen um, halten Augen und Ohren
immer weit offen, héren den Ausfih-
rungen der Kunden besonders gut zu
und hinterfragen sie auch. Erst dann
lassen wir unserer Kreativitat freien
Lauf, um die jeweiligen Aufgaben
optimal zu bewdltigen.

B-INSIDE: Was bedeutet
Kreativitdt fir Sie?

keine One-Man-Show, sondern bei uns
immer Teamarbeit.

B-INSIDE: Wenn Sie die Idee haben,
wie geht es dann weiter?

» J.REIMANN: Zuerst arbeiten wir
die Gestaltung aus. Wir legen die pas-
senden Farb- und Materialwelten fest,
die fdr die gewdlnschte Atmosphdre
sorgen sollen. Danach planen wir die
notwendigen baulichen Verdnderungen.
Hier geht es vor allem darum, wie sich
Arbeitsabldufe vor und hinter dem
Tresen effizient organisieren lassen
oder wo und wie die Ware am besten zur

B-INSIDE: Das heiBt also, dass Fach-
kompetenz hier auf lange Sicht not-
wendig bleiben wird?

» J.REIMANN: Unbedingt.  Ohne
qualifizierten Nachwuchs wdrde der
Ladenbau auf Dauer an Oualitdt ver-
lieren. Zudem ist gerade der Ladenbau
fur Innenarchitekten ein sehr inter-
essantes Feld, da immer wieder neue
Ideen verlangt werden, die sich nicht
nur um die Auswahl des richtigen Sofa-
kissens drehen, sondern komplexen
Arbeitsabldufen gentgen mussen. Es
bleibt im Ladenbau generell spannend
undvielfdltig! Und bei B6schen sowieso.

B-INSIDE: Haben Sie noch einen

» J.REIMANN: Krea- . Zm Tipp fdr alle, die sich fir dieses
tivitdt ergibt sich aus e i | Berufsbild interessieren?
vielen Aspekten. Auf der p— +MM » J.REIMANN:  Nach  meiner

Dakaepiaty B
einen Seite wird sie aus ek | Erfahrung bringt eine handwerk-
Erfahrungen und Wissen liche Ausbildung vor dem Studium
gespeist. Auf der anderen [ - klassischerweise zum Tischler -
ist. Auf d d RF klassisch ' Tischl

Seite ist die Freiheit, erst ;:4!;' eine Menge. Die kann man Ubrigens

einmal alle Ideen zuzu-

Ansicht -G-
lassen, wichtig fur den kre-

ativen Prozess. Manchmal

behindern sich die beiden Aspekte,
denn je mehr Erfahrung man hat, desto
eher glaubt man zu wissen, was nicht
geht. Darum schdtze ich den Austausch
mit jungen Kolleginnen und Kollegen,
die sich diese Freiheit bei der Ideenent-

wicklung noch nehmen.

B-INSIDE: Wie findet dieser Aus-
tausch statt?

» J.REIMANN: Wir
Béschen durchaus auf junge Quer-

setzen bei

einsteiger, bzw. Kolleginnen und Kol-
legen, die aus anderen Bereichen
kommen. Mit ihren neuen Sichtweisen
bereichern sie den Prozess enorm.

Denn Ideenfindung und Planung st

Geltung kommt. Wir beziehen dabei alle
Arbeitsgdnge ein: von der Anlieferung
bis zum Verkauf. Im ndchsten Schritt
gleichen wir diesen Planungsstand
mit den gesetzlichen Bestimmungen
ab, die von Bundesland zu Bundesland
variieren kénnen. Diese betreffen nicht
nur die Hygienevorschriften, sondern
auch die AuBenwerbung oder bauliche
Aspekte. Die dritte Planungsphase
widmet sich der Umsetzbarkeit. Hier
sind vor allem Fragen der Wirtschaft-
lichkeit und der zeitlichen Umsetzung
zu bertcksichtigen. Am Ende soll das
ganze Projekt ja im Budgetrahmen
bleiben und trotzdem perfekt funktio-
nieren und gut aussehen.
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auchbeiunsabsolvieren. AuBerdem
sollte man schon wdhrend des Stu-
diums die Zeit nutzen, um in Archi-
tekturburos so viele Erfahrungen wie
maoglich zu sammeln. Das macht sich
spdter in jeder Hinsicht bezahlt! B

Definition des Aufgabenfeldes von Innen-
architekten:

Berufsaufgaben der Innenarchitekten sind
insbesondere die

+ gestaltende

+ technische

« wirtschaftliche

« okologische und
+ soziale Planung

von Innenraumen und den damit verbundenen
baulichen Anderungen von Gebauden.

(Quelle: Bund deutscher Innenarchitekten, www.bdia.de)



Consumer Insights
— oder wie der
Ladenbau das
Kaufverhalten
beeinflussen kann

V. Bormann: Erfolgreiches Verkaufs-
marketing im Lebensmitteleinzel-
handel durch die psychologische
Beeinflussung am Point of Sale.
Bachelor-Arbeit (FH Mittweida), 2014
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as treibt Men-

schen an zu kau-

fen? Wonach

treffen sie ihre

Entscheidungen?
Und wie kann man diese beeinflus-
sen? So lange es Handel gibt, wird
iiber diese Fragen nachgedacht. In
den letzten Jahrzehnten hat sich die
Forschung zunehmend mit diesem
Thema beschiftigt und nach Ant-
worten und Systemen gesucht, die
Produzenten und Hindlern einen
Ansatzpunkt zur Umsatzoptimie-
rung liefern.

Emotionen schaffen

Es kann mittlerweile als unumstrit-
ten gelten, dass die Warenprasenta-
tion und auch die Ladengestaltung
eigenstindige Instrumente des
Handelsmarketings sind. Die Fort-
schritte in der Hirnforschung aus
den vergangenen drei Jahrzehn-
ten haben zahlreiche Erkenntnisse
dariiber geliefert, wie Konsumen-
ten Entscheidungen treffen. Galt
ehedem die These, alle menschli-
chen Entscheidungen wiirden aus-
schliefllich rational getroffen, ist
seit Mitte der 1990er Jahre nachge-
wiesen, dass Emotionen eine zent-
rale Rolle bei Entscheidungen des
Menschen spielen; das betrifft na-
tirlich auch Kaufentscheidungen.
Fiir den Handel bedeutet das: Wer
Emotionen hervorrufen kann, kann
Kaufentscheidungen beeinflussen.
Es gilt also positive, verkaufsfor-
dernde Emotionen zu wecken, die
den Konsumenten in eine Wohl-
fiihlstimmung bringen und ihn da-
mit zum Kauf, zum Bleiben oder zur
Wiederkehr motivieren. Die soge-

nannte ,Atmosphére” kann genau
diese Wohlfiihlstimmung schaffen.

Alle Sinne reizen

Atmosphire entsteht, indem dulle-
re Reize menschliche Sinne anspre-
chen. Visuelle, akustische, hapti-
sche oder auch olfaktorische Reize

sind in der Lage, Erinnerungen und,
damit verbunden, Emotionen auszu-
losen. Zu den visuellen Reizen zdh-
len Farben, Bilder und Beleuchtung.
Die Farbpsychologie spricht warmen
Farben wie Gelb, Rot und Orange
aktivierende Wirkung zu, kiihlen
Farben wie Griin oder Blau dagegen
beruhigende. Bilder von Pflanzen
wecken Assoziationen an Natur, Bil-
der von frohlichen Menschengrup-
pen vermitteln Werte wie Gemein-
schaft und Freude. Diese Eindriicke
konnen durch Lichtinszenierungen
fiir Produkte oder Ladenzonen noch
verstiarkt werden.

Auch die ,akustische Gestal-
tung® hat Einfluss auf die Reaktion

des Kunden. Angenehme Hinter-
grundmusik 14dt zum Verweilen ein,
wohingegen das laute Klappern von
Absitzen oder Geschirr sehr schnell
storend wirken kann.

Friher vollig unterschitzt: die
Bedeutung der Haptik. Dinge anzu-
fassen verrdt uns viel iiber das

beriihrte Objekt. Indem wir es in
die Hand nehmen, erfahren wir
etwas iber seine Qualitat: Ist es
schwer oder leicht, kalt oder warm,
angenehm oder unangenehm? Und
decken sich diese Erfahrungen mit
unseren Erwartungen als Kaufer?
Diese Sinneswahrnehmung gilt in
erster Linie fiir Produkte - sofern
es erlaubt ist, sie anzufassen -, aber
auch flir die Gestaltung von Ver-
kaufsrdumen.

Last but notleastlassen sich Emo-
tionen auch iiber Geriliche hervor-
rufen. Werden die anderen Sinne,
wie Sehen, Fiihlen, Schmecken oder
Horen, in unserem Gehirn tiber den
Thalamus gefiltert und dann erst

in das limbische System geleitet,
gelangt der Geruch direkt in das
limbische System und wird dort
als emotionale Erinnerung gespei-
chert. Die Erinnerung bleibt daher
besser im Gedichtnis. Wir alle
kennen Geriiche aus unserer Kind-
heit, die wir noch heute mit Wohl-

»

i
'
!
b

befinden und positiven Situationen
verkniipfen. Dieses Wissen um die
Sinneswahrnehmungen und ihren
Einfluss auf unsere Emotionen wird
im Ladenbau und bei der Waren-
prisentation angewendet.

Kaufer clustern

Aber jeder Mensch hat andere
Wahrnehmungen, Erinnerungen
und Emotionen. Wie also trifft man
baulich und gestalterisch die rich-
tigen Entscheidungen fiir ein ver-
kaufsforderndes Ladenlokal? Wir
alle verfiigen iiber ein Repertoire
an vergleichbaren emotionalen
Grundeinstellungen. Aber es gibt
auch Unterschiede. Die Wissen-
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schaft hat sich der Typisierung
dieser Unterschiede verschrie-
ben. So wurden drei verschiedene
Emotionssysteme ausgemacht, die
den Menschen in seinem Konsum-
verhalten bestimmen. Das Balan-
ce-System mochte Ordnung und

Orientierung, das Stimulanzsystem

ist genuss- und erlebnisorientiert,
das Dominanzsystem setzt auf Effi-
zienz und Eigenstidndigkeit. Wir alle
verfiigen {iber diese Systeme, jedoch
in unterschiedlicher Gewichtung.
Wer diese emotionalen Grundein-
stellungen in der Gestaltung des
Point of Sale und in der Warenpra-
sentation bertiicksichtigt, schafft
eine Atmosphire, die Kauffreude
und Umsatz erhoht. Wenn Ein-
kaufen zum emotionalen Erlebnis
wird, bleiben Kunden lianger, geben
mehr Geld aus und kommen wieder.
Klingt ganz einfach, ist aber durch-
aus eine Wissenschaft fiir sich. b



Tanken, shoppen,
snacken, chillen

Was Tankstellen heute
leisten mussen

om Sprit allein kann
heute keine Tankstelle
Schon

mehr leben.

lingst sind Zeitun-

gen und Schokoriegel,
Frischmilch und Brotchen, Holz-
kohle und Six Packs ein wesentli-
cher Umsatz- und Erfolgsfaktor fiir
Tankstellen. Doch Kunden erwarten
mehr, als zum vollen Tank noch die
Tageszeitung mitzunehmen. Wer im
Laufe des Tages anhalten muss um

zu tanken, der mochte kein zweites

Mal stoppen, um ein belegtes Brot-

chen zu kaufen und ein drittes Mal,
um den heillen Kaffee zu erstehen
- und dann am Strafenrand eine
Pause machen.

Moderne Tankstellen setzen
daher nicht nur auf Versorgungs-,

sondern auch auf Aufenthaltsqua-
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litat. Und Aufenthaltsqualitdt ent-
steht durch Atmosphire. Unter
Ladenatmosphidre versteht man
nach Prof. Dr. Joachim Hurth,
Experte flir Handelsmarketing, die
spezifische Eigenschaft von Ver-
kaufsrdumen, angenehme Gefiihle
hervorzurufen. Und genau hier
liegt das Kerngeschift von Boschen
Ladenbau.

Neben dem Branchenschwer-
punkt Béckereien hat sich in den

vergangenen Jahren die Gestaltung

von Tankstellenshops als ein wich-
tiges Kompetenzfeld herausgebildet.
Denn die Anforderungen sind in
vielen Teilen dhnlich. Klare Orien-
tierung im Produktsortiment, effizi-
ente Abldufe hinter der Theke und
ein Aufenthaltsbereich mit Wohl-
fiihlqualitdt fiir Kunden sind die

wurst

jcer DripPIEE. Kees

Rezepte, mit denen sich Tankstellen
heute fit fiir ihre Kunden und damit
flir die Zukunft machen.

Fiir die BMO, die Bremer Mine-
GmbH, haben wir
kiirzlich verschiedene Tankstellen

ralolhandel

runderneuert. Das Tankstellennetz
der BMO erstreckt sich vom GroR-
raum Bremen iiber den gesamten
Nordwesten Deutschlands. Mit ins-
gesamt 35 Stationen ist das Unter-
nehmen ein verldsslicher Partner
in der Region. Bei BMO stellt man

sich mit der Filialerneuerung den
Herausforderungen, die samtliche
Energielieferanten - ob Konzern-
riese oder freie Tankstelle - zu
bewiltigen haben. Neue Energie-
formen erfordern neue Ansétze fiir
das Tankstellengeschift. Wir steuern
die lukrative Atmosphéire bei. b
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uerst gilt es die Funk-
tionen einzelner Zo-
nen im Raum zu defi-
nieren. Wo miissen
Akzente gesetzt wer-
den? Wo ist welche Ware auszu-
leuchten? Und wo nehmen Kun-
den vielleicht Platz um zu
entspannen? Sind diese
beantwortet,
kann die Lichtplanung

Fragen

reagieren. ,Ein aktueller
Trend im Ladenbau ist
die Inszenierung mit
Hilfe von Licht und
Schatten, erldu-
tert Kai de Bock,
Geschifts-
flihrer von
Drutec, ei-
nem nord-
deutschen
Leuchtenhersteller. Der Lichtspezi-
alist weill, dass Kontraste in der
Lichtinszenierung Spannung schaf-
fen und Kunden zur Entdeckung
auffordern.

Erleuchtung fiirs Backerhandwerk

Das gilt natiirlich auch fiir die
Zudem befindet
sich diese im Wandel. Die Entwick-
lung des Angebots vom Brotverkauf

Bickerbranche.

hin zum gemiitlichen ,Snackpoint®
mit Sitzbereich erfordert auch fle-
xiblere Lichtkonzepte. So lassen
sich Sitz-
nicht nur durch das Mobiliar oder

und Verkaufsbereiche

die Bodengestaltung trennen, son-
dern auch durch die Beleuchtungs-
art. Neben der Stimmung wird
dadurch vor allem die schnelle Ori-
entierung des Kunden im Raum
gefordert. Dass sich die Beleuch-

tung einzelner Zonen im Laufe des
Tages andern konnen sollte, ist
wesentliche Voraussetzung fiir
dauerhaft funktionale Lichtkon-
zepte. Zum Ende des Tages muss
ein leeres Brotregal sicherlich
nicht mehr beleuchtet werden, die

Loungeecke fiir das Getrdnk

mit gedimmtem Licht
in weicher Farbe.
Geschiftsfiihrer und La-
denbauer Holger Boschen
bringt es auf den Punkt:
,Licht verkauft! Die
Inszenierung mit
dem passenden
Lichtkann aus
einem guten

Produkt
einen ech-
ten Ver-
kaufsschlager —machen” Und
de Bock erginzt: ,Nur auf

Warmweill* bei der Auswahl des
Lichtsystems zu gucken reicht nicht
aus, um den perfekten Farbwert
festzulegen. Brot und Brétchen
brauchen einen Farbort im Bereich
der Gold- und Braunttne, Sahne-
torten lieben's kiihler.“ Diese Nuan-
cen sind wichtig, denn sie wirken
unbewusst auf den Kunden und
sollten daher keinesfalls dem Zufall
iiberlassen werden. Womit wir bei
der Qualitit wiren.

LED, das Licht fiir alle Fille

Die LED-Technologie hat in den
vergangenen Jahren die Lichtpla-
nung drastisch verdndert. Tau-
sende Moglichkeiten lassen sich
mit den kleinen Dioden verwirk-

lichen. Vielféltiges Design, geringe
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zum Feierabend schon -

Von Licht
und Schatten




Wirmeemissionen und das Ende
des Farbdrifts, das heildt, eine identi-
sche Lichtwirkung iiber die gesamte
Lebensdauer hinweg, sind die Vor-
zlige von LEDs. Dazu kommen rund
60 Prozent Energieeinsparung und
eine hohere Lebensdauer. Vor allem
fiir letztere ist jedoch die fachge-

Boschens rollende
Werkstatt

Unser neuer Transporter ist ja schon
eine Weile im Einsatz. Da er kleiner,
wendiger und schneller ist als unse-
re LKW, ist er vor allem fiir Service-
reparaturen und kleinere Auftrige
in Norddeutschland unterwegs.
Bislang war er allerdings eher
provisorisch mit Werkzeug aus-
gestattet. Zwar ist alles drin, aber
besser - und damit effizienter -
geht immer. Wir haben lange iiber-

In Deutschland werden angeblich jedes Jahr 40 Mil-
liarden Plastikstrohhalme verbraucht. Ein Ver-

bot wird dies ab 2021 stoppen. Dabei
machen Strohhalme lediglich einen
Bruchteil des gesamten Plastikmiills
aus. Lohnt es sich dann {iiberhaupt,
die kleinen bunten Rohrchen zu ver-
bieten? Mit Sicherheit, denn wie eine
schone deutsche Redewendung sagt:

vieh macht Mist. Das heif3t, jeder Schritt in Rich-
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rechte Planung entscheidend, da
die technische Losung exakt zur
Umgebung passen muss, in der
sie eingesetzt wird. Hinter dem
Béckertresen und im gesamten Ver-
kaufsraum spielt die Umgebungs-
temperatur eine Rolle. Hier muss
eine LED hoheren Umgebungstem-

legt, diskutiert und geplant, wie die
Innenausstattung des Laderaums
beschaffen sein muss, damit unser
mobiler Arbeitsplatz wirklich per-
fekt ist. Kurz vor Weihnachten
haben wir uns selbst ein Geschenk
gemacht und unseren , Kleinen“ mit
einem professionellen Werkzeug-
und Materialsystem ausgeriistet.
Ausschliefflich  leistungsstarke,
akkubetriebene Maschinen haben
jetzt einen festen Platz im Lade-
raum. So kdnnen unsere Monteure
unabhingig von der Stromver-

Die Macht der
kleinen Schritte

Auch Klein-

peraturen standhalten als im Non-
Food-Bereich. Wird das bei der Pla-
nung nicht beriicksichtigt, kann
sich die Lebensdauer verkiirzen.

Diese technischen Aspekte sind
neben der gestalterischen Wirkung
ein wichtiger Grund fiir die Zusam-
menarbeit mit Profis. b

sorgung vor Ort arbeiten, und das
Wandern mit Kabeltrommel ent-
fallt. Durch das kleinteilige Schub-
ladensystem sind alle notwendigen
Ersatzteile und Montagematerial
ordentlich verstaut und daher sofort
griffbereit. Das spart Zeit und Wege.
Doch neben Ordnung und Effizienz
spielt auch die Sicherheit eine Rolle.
Denn was sicher verstaut ist, kann
im Falle eines Unfalls niemandem
um die Ohren fliegen. Und so haben
wir zukiinftig mit Sicherheit noch
mehr Zeit fiir gute Arbeit.

tung nachhaltige Lebensweise ist ein guter Schritt.
Auch wir haben nach einigen grofleren einen wei-

teren kleinen Schritt in diese Rich-
tung gemacht. Wir drucken simt-
liche Papiere fiir den internen
Gebrauch - sofern wir iiberhaupt
noch drucken - ab sofort aus-

schlieBlich  auf  Recyclingpapier.

Ist zwar nichts GroR3es, dafiir ganz einfach. Und scha-
den kann es ja auch nicht.

adenbau ist ein Geschift, das
immer unter Hochdruck betrie-
ben wird. Denn jeder Tag, den
ein Laden  geschlossen  ist,

bringt Verluste. Darum heil3t es
schnell sein. Aber schnell darf nicht nach-
lassig sein. Wir legen in jeder Phase Wert auf

saubere Handarbeit und perfekte Ergebnisse.

Im Sinne der Qualitatssicherung fiihren wir
kurz nach Abschluss der Umbau- oder Ausbau-

B BOSCHEN LADENBAU

Perfektion bis
zum Schluss:
die Endabnahme

arbeiten eine umfangreiche Endabnahme mit
unseren Kunden durch. Wir priifen gemeinsam,
ob alles funktioniert, ob noch etwas fehlt oder
ob es noch Wiinsche von Seiten des Kunden gibt.
Vom kleinen Scharnier bis zum groflen Kiihl-
gerdt nehmen wir alles noch einmal griindlich
unter die Lupe. Sollte es noch Verbesserungs-
bedarf geben, kiimmern wir uns zeitnah um
die Umsetzung. Denn ein Auftrag ist fiir uns
erst dann abgeschlossen, wenn er perfekt aus-
gefiihrt wurde.
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