TOP-THEMA 1 Investitionen im Handel

Die perfekte Illusion im Home-Cinema:
Wand und Bugatti-Sessel im Fachmarkt-
konzept Sizz (Junge Wohnwelt Stumpp) in
Tettnang sind in Pink getaucht, doch der
Schein triigt! Der Effekt wird allein durch

Licht erzeugt. Vorteil: So lasst sich der
Auftritt am POS immer wieder verandern.

Die Kunden kdnnen Platz nehmen und
sich zudem auf den gegeniiber hangen-
den Flatscreens iiber Polstermdbel-
produktion informieren. Ein gutes Bei-
spiel fiir Info- und Entertainment.
Planung und Realsisierung: Innenarchi-
tektur Biiro WQ. Foto: Werner Quadt.




HIGHLIGHT-
ZONEN

STATT WARENDRUCK

Nachdem im vergangenen Jahr wegen der Wirtschaftskrise viele geplante
Um- und Neubauten vorsorglich auf Eis gelegt wurden, setzt der Mobel-

handel aktuell jede Menge Projekte um. Sowohl GroBflachenanbieter als
auch kleinere, mittelstandische Hauser bringen ihre Ausstellungen a jour.
Die ,mdbel kultur” hat die neuesten Trends in Sachen Ladenbau recher-
chiert und zeigt, worauf es beim optimalen Prasentieren am POS ankommt.

er in nichster Zeit plant,
neuen Schwung in sein
Mobelhaus zu bringen,

kann sich in diesem Herbst bei ei-
ner Deutschland-Tour schier end-
los inspirieren lassen. Denn wih-
rend der Mobelhandel im vergan-
genen Jahr diverse Erweiterungs-
und Umbaupline in der Schublade
lieB, wird jetzt richtig Gas gege-
ben. Die Auftragsbiicher sind voll
— eine Baustelle jagt die néchste.

AUCH IM HINBLICK AUF DEN WETT-
BEWERB IM INTERNET IST ES WICHTIG,
DEN BESUCH IM MOBELHAUS ZUM
VISUELLEN ERLEBNIS ZU MACHEN.

Iris Waltemode, Geschaftsfiihrerin Schleifenbaum Design & Project.

Das ist von Innenarchitekten, Pla-
nern und Handwerkern gleicher-
malflen zu horen.

Unter den GroBflichenanbie-
tern machte das Braun Maobel-
Center (Union) in Singen mit
stimmungsvollen,  beleuchteten
Malls und grof3ziigigem Kojenbau

von sich Reden. Auch andere
Unionisten zeigen sich in der Jah-
resend-Ralley investitionsfreudig:
Gruber in Gaimersheim vergrofert
den Trend/Discount-Markt auf
8.000, Heinrich hat gerade seine
VK-Fliache in Kirchlengern von
6.000 auf 15.000 gm erweitert,
Schick verdoppelt in Rottweil auf
30.000 gm und Staas baut in Sen-
den-Bosensell komplett um. Und
nach nur einem Jahr am Standort
Siebenlehn stockte Mahler um
6.000 auf 34.000 gm auf.

Doch auch der Wettbewerb ist
rithrig am Ball. Porta (Begros)
zeigte sich mit der Neuerdffnung
in Bielefeld und Tochter Haus-
mann — mit der Verlegung ins frii-
here Airport-Center — in neuem
Glanz. Ganz abgesehen davon,
dass auflerdem der 86. Boss-
Markt an den Start ging. Der ehe-
malige Verbandskollege Finke lie3
in Miinster seinen flinften Preis-
Rebell vom Stapel und beweist da-
mit, dass im Discount inszwischen
der Anspruch an Ladenbau weiter
gestiegen ist. Auch Rdsrather be-
kommt zurzeit eine Runderneue-

rung und zeigte bereits bei seiner
Teiler6ffnung, u. a. mit einem
schicken Bistro (s. mobel kultur
10/2010, S. 8), dass selbst Kurt
Krieger — der mit seinen Hoffner-
Hausern bislang eher eine schlich-
tere Innenarchitektur bevorzugte —
nun mehr fiir das Erscheinungs-
bild am POS ausgibt.

Ein Trend der sich bei vielen
Projekten abzeichnet: Offene We-
gefiihrung, iibersichtliche Darstel-
lung und weniger Ware auf der
Flache. Statt Zwangswegefiihrung
setzt sich zunehmend ein intuitiv
induzierter Leitfaden durch, wie z.
B. bei der Drei-Wohnwelten-Kon-
zeption von Dodenhof (s. mobel
kultur 10/2010, S. 27). Durch die
unterschiedliche Prisentation der
Stile taucht jeder Besucher auto-
matisch dort ein, wo er sich wohl-
fiihlt. Somit erlangt das Thema Er-
lebniskauf eine neue Qualitét.
,,Auch im Hinblick auf den Wett-
bewerb im Internet ist es wichtig,
den Besuch im Mobelhaus zum
visuellen Erlebnis zu machen®, so
Iris Waltemode, Geschiftsfiihrerin
von Schleifenbaum Design & Pro-
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Kosten fiir Standard-Ladenbau im Mdbelhandel

Flachen his 1.200 qm* 90 his 190 €/qm
Flachen 2.000 bis 10.000 gm 60 his 130 €/qm
GroBflachenanbieter ab 10.000 gm 80 his 130 €/qm

Kosten fiir lifestyleorientierten Ladenbau im Mdbelhandel

Flachenkonzepte mittleres Genre
Restlicher Aushau (Boden,
Decke, Licht, Technik)

270 his 690 €/qm
300 bis 450 €/qm

Flachenkonzepte mittleres 450 his 800 €/gm
bis hochwertiges Genre

Restlicher Aushau 500 his 1.200 €/qm

*Theke, Boutique, Decken, Licht, Boden, Maler, Stellwénde
Quelle: Gruschwitz GmbH, Grafik: mobel kultur
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ject. ,,Im Internet miissen sich die
Anbieter immer starker in 3D-Pré-
sentationen darstellen, wéhrend
auf der Fliche die Mdbel original
zu sehen sind und angefasst wer-
den konnen. Diesen Vorteil sollte
der Handel durch entsprechende
Ladengestaltung unbedingt nut-
zen.” AuBlerdem kristallisiere sich
zunehmend bei den groflen Fla-
chen im Mobelhandel heraus, dass
»heute seltener ein ganzes Haus
auf einmal umgebaut wird.”, so
Iris Waltemode weiter. Allerdings
miisse in unserer schnelllebigen
Zeit ca. alle finf Jahre investiert
werden. Das heifit zwar nicht
zwangsliaufig Komplettumbau, ein
»Store Refreshment™ sei dann aber
schon von ndten. Damit Aktionen
und die entsprechenden finanzie-
len Aufwendungen von vornherein
besser geplant werden konnen,
empfiehlt sie ein Flaichenmanage-
ment fiir den Ladenbau in Form
eines sogenannten Masterplans
durchzufiihren.

Allerdings muss die Renovie-
rung im Mobelhaus dann auch
deutlich sichtbar sein. ,,Wenn ge-
bohrt wird und es staubt, sind
Réumungsverkdufe glaubhafter
zum Kunden hin kommunizierbar
und konnen sehr erfolgreich sein®,
so Werner Quadt. Der Innenarchi-
tekt stellt zwar fest, dass sich der

Links: Die interaktive Gestaltung mit
raumspannendem LED-Giirtel realisierte
Schwitzke & Partner bei Douglas in Berlin.
Unten: Highlightzone bei ,,Viva“, ein
hochwertiger Multilabelstore im Fashion-
bereich im belgischen Middelkerke.
Frech und unkonventionell: die ,Dixi“-
Umkleidekabinen beim Modehaus
Bungert in Wittlich (beides von
Schleifenbaum Design & Project).

Mobelhandel insgesamt aufge-
schlossener zeigt flir wertigere In-
nengestaltung, beim Baukorper je-
doch nach wie vor die Billigbau-
weise vorherrscht. ,,In diesem
Punkt bemerke ich ein klares
Nord-Siid-Gefalle. In Baden-
Wiirttemberg, Bayern und der
Schweiz setzen sich Inhaber viel
stirker mit nachhaltiger Bauweise
auseinander, die auf den ersten
Blick zwar teurer erscheint, sich
aber langfristig auszahlt.

Gerade die Grofiflachenanbieter
beschéftigen sich zunehmend mit
dem Thema Energieeffizienz.
Kein Wunder: Die Kosten fiir die
Mobelpaldste drohen in den nich-
sten Jahren zu explodieren. Grund
genug, z. B. iiber Solarenergie
nachzudenken, schlieBlich eignen
sich die riesigen Dacher der Mo-
belpaléste geradezu ideal, um Pho-
tovoltaik-Anlagen zu installieren.

Hardeck setzt bei seinem Erwei-
terungsbau in Bochum auf ein hy-
brides Liiftungskonzept. Und ist
damit als erstes Nullenergie-Mo-
belhaus Europas ans Netz gegan-
gen. Hoffher wiederum hat ange-
kiindigt, dass der neue Standort in
Hamburg Eidelstedt ein ,,0kologi-
sches Vorzeigeprojekt* werden soll.

Doch nicht nur die Grof3fla-
chenanbieter investieren in diesem
Jahr verstarkt. Besonders die mit-



telstdndisch orientierten Verbiande
wie Alliance (z. B. Mobel Punkt
Thalau, Kreidler in Waldshut-
Tiengen oder Bono in Goéttingen),
EMV oder Einrichtungspartner-
ring (siche Liste auf S. ?7??) regi-
strieren jede Menge Aktivitdten
bei ihren Anschlusshdusern. Auf-
fillig dabei: Viele Unternechmen
engagieren sich bei der Fassaden-
gestaltung. Die Ursache dafiir liegt
sicherlich darin, dass sie die
Standorte stirker im Gedéachtnis
der Endkunden verankern wollen.
Und ein erkennbares Profil im
Haus braucht auch ein markantes
Gesicht in der Auenwirkung.

Das dachte sich auch Wohn-
Schatz in Tuttlingen, fiir den der
Architekt Giinther Hermann einen
eindrucksvollen Entwurf realisier-
te. Mehr als 300 Aluminiumrohre
mit einer Gesamtldnge von iiber
2.500 m werden in geschwungener
Form vor das bestehende Gebaude
gehdngt: ein Effekt mit doppelter
Wirkung! Das Vorhangprinzip ist
nidmlich nicht nur ein optisches
Highlight, sondern bietet auch ei-
nen Vollwidrmeschutz. Neben der
dariiber hinaus komplett neu reali-
sierten Raumgestaltung im Erdge-
schoss legte das WK-Mitglied be-
sonderen Wert auf die neueste Be-
leuchtungstechnik, die eine excel-
lente Farbwiedergabe bei gerin-
gem Energieverbrauch erméglicht.

EINE ENERGIE-
EFFIZIENTE BAUWEISE
WIRD FUR DEN
MOBELHANDEL
IMMER WICHTIGER.

Innenarchitekt Werner Quadt

,.Brfreulich ist, dass der Mobel-
handel heute bereit ist, mehr in
Licht zu investieren, um die Ware
besser in Szene zu setzten. Aller-
dings hat das Thema in der Mode-
branche immer noch mehr Bedeu-
tung®, stellt Iris Waltemode fest,
die bei Schleifenbaum Design &
Project fast die Hélfte des Umsat-
zes im Bereich Fashion realisiert
und wertvolle Impulse von dort in
den Mobelbereich transferiert.
,,Ich erwarte neue Anstof3e aus der
LED-Technik, die inzwischen
auch warmweiles Licht ermog-
licht, blickt Werner Quadt optimi-
stisch in die Zukunft. Der Experte

TREND ZU MEHR INDIVIDUALITAT:
»,AUSPROBIEREN UND SELBSTKREIEREN®

mobel kultur: Herr Gruschwitz, wel-
che Branche ist die innovatisvste,
wenn es um den Ladenbau geht?
Und wo entstehen am ehesten neue
Trends?

Wolfgang Gruschwitz: In gesittig-
ten Branchen, die meist einem
harten Wettbewerb ausgesetzt
sind, herrscht mehr Mut, neue
Wege zu gehen, als im Kosme-
tik- oder Food-Bereich, also
Banchen mit typischen Ver-
brauchsgiitern.

Ein gutes Beispiel sind die
Textilhdndler, sowie der Bereich
der Accessoires- und Lifestyle-
Giiter. Hier gilt: Nur, wer sich
von den anderen Anbietern ab-
setzt, wird als eigenstindige
Marke erkannt. Innovationen
sind damit zwingend notwendig,
denn als Wettbewerbsvorteil si-
chern sie die Stellung am Markt.

Federfilhrende  Trendsetter
kommen zumeist aus den USA,
aber auch aus Europa, insbeson-
dere aus den Niederlanden, Spa-
nien und England. Deutschland
braucht sich hier aber auch nicht
zu verstecken. Stadte wie Berlin,
Hamburg und Miinchen setzen
internationale Impulse. Im allge-
meinen gilt: Je groBer der Bal-
lungsraum und je stirker der
kulturelle Schmelztiegel, desto
machtiger ist die kreative Ener-
gie, die sich in den buntesten
Retail Design-Konzepten und
Ladenbau-Experimenten wider-
spiegelt.

Dem Mobelhandel — insbe-
sondere den alteingesessenen
Traditionshdusern mit einem ho-
hen Bekanntheitsgrad — fehlt
derzeit noch ein wenig Zutrauen,
auch einmal die Fullstapfen sei-
ner Vorginger zu verlassen und
neue Wege zu beschreiten.

mdbel kultur: Von welcher Branche
kann der Mobelhandel am meisten
lernen?

Wolfgang Gruschwitz: Hier ist allen
voran die Hotellerie zu nennen.
Sie hat ihre Kernkompetenz im
Bereich der Schlaf- und Bade-
zimmer; zudem konnen die
Lounge-Bereiche einiger Hotels
sehr inspirierend sein, denn die-

se sind oft als stilvolle ,kleine
Mobelausstellungen‘ angelegt.

Aber auch der Bereich Glas
Porzellan, Keramik und Haus-
haltswaren zeigen sich sehr inspi-
rierend. Vor allem die US-ameri-
kanischen Geschéfte liefern hier
einige spannende Ansatzpunkte,
denn dort sind die Uberginge
zwischen einem Mobelhaus und
einer Boutique oft flieBend.

Was die Schaufensterdekorati-
on angeht, kann man hervorra-
gend von Lifestyle-Firmen lernen.
Diese Geschifte hauchen den Pro-
dukten Leben ein, indem be-
stimmte Alltags-Szenarien fanta-
sievoll dargestellt werden. So ein
Ambiente zu schaffen, ist meist
ohne die passenden Mobel nicht
moglich.

Ich wiirde mir fiir den einen
oder anderen Mobelhindler wiin-
schen, weniger Ware auszustellen
und dafiir mehr Wert auf eine an-
sprechende und abwechslungsrei-
che Inszenierung im Raum selbst
zu legen — ein paar Highlight-Zo-
nen zu schaffen ist wesentlich ef-
fektiver, als noch finf zusétzliche
Polstergarnituren zu zeigen.

mabel kultur: Was ist der aktuelle
Trend bei der Flachengestaltung im
Madbelhandel?

Wolfgang Gruschwitzz Ganz Kklar:
Offene Wegefiihrung und Uber-
sichtlichkeit in der Raumauftei-
lung. Der Trend geht weg von ver-
winkelten Wegen. Auch Zwangs-
wegeflihrungen werden eher nega-
tiv vom Kunden aufgenommen.
Eine anregende und selbsterkla-
rende Lenkung, der klassische
Loop aus dem Einzelhandel, ist
stattdessen gefragt. Das heif3t,
statt Pfeilen oder Wegweisern
fiihrt eine Blickachsen-Ausrich-
tung getrieben von dem Wunsch,
immer wieder etwas Neues zu
entdecken, den Kunden intuitiv zu
den Produkten.

mabel kultur: Und was macht ein Haus
auBerdem attraktiv und sympathisch?
Wolfgang Gruschwitz: Der erste Ein-
druck am Fingang (,,the warm
welcome*) ist entscheidend. In
Deutschland wird das Ambiente

leider nur allzu oft mit einer Theke
direkt im Blickfeld zerstort, die
auf den Kunden abschreckend
wirkt.

Das Wichtigste aber ist gar
nicht so neu: den Kunden die eige-
nen Werte (wie z. B. Zuverlassig-
keit) authentisch zu vermitteln. Ich
spreche hier auch vom ehrlich ge-
meinten Lacheln und von der Zeit,
die man den Kunden schenkt.

mobel kultur: Welche Einfliisse wer-
den den Ladenbau in Zukunft pragen?
Wolfgang Gruschwitz: Online Shops
und Einkaufen per Mausklick —
Planungen am Touchscreen und
virtuelle Mobelhduser: Doch trotz
Unterstiitzung mittels sogenannter
Web 2.0-Technik, werden die Kon-
sumenten nach wie vor das hapti-
sche, sinnesangereicherte Shop-
ping-Erlebnis haben wollen. Die
jetzige Form des Verkaufens wird
sich deshalb, wie bei allen anderen
Einzelhindlern, weg vom Produkt-
lager hin zum Erlebniskauf ent-
wikkeln.

Ausprobieren und Selbst-Krei-
ieren wird dariiber hinaus die Zu-
kunft sein. Dazu zéhlt insbesonde-
re sein eigenes Design zu entwik-
keln und dieses auch schnell um-
setzten zu konnen, so wie es bei
manchen  Sportschuhanbietern
schon moglich ist.

Ein weiterer Megatrend der Zu-
kunft entsteht durch die wachsen-
de Mobilitdt. In unserer schnellle-
bigen und verdnderlichen Zeit
schreien wir nach Geborgenheit.
Meine eigenes Zuhause bietet mir
ein Stiick Sicherheit, dass mich
moglichst immer — egal wo ich
mich gerade befinde — begleiten
soll. Die Herausforderung fiir Ket-
ten und Einkaufsverbande ist es,
sich hier weiter zu entwickeln um
ihre Marken klar und lifestyliger
an den Kunden heranzubringen.

Rita Breer

WOLFGANG GRUSCHWITZ (??) ist
Geschaftsfiithrer der Gruschwitz
GmbH, ein internationales Design-
und Realiserungsbiiro mit Hauptsitz
in Miinchen und einer Dependance in
Moskau. www.gruschwitz.de
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TOP-THEMA 1 Investitionen im Handel

Eine Flache von ca. 350 qm gestaltete
| das Design- und Realisierungshiiro
— Gruschwitz bei Spitzhiittl in Neubrunn
- um. Der Verkaufsraum des EMV-Mit-
h ] e . glieds mit Contur-POS-Konzept wurde
e 1 AR ’ durch eine groBziigige und elegante
i Al Inszenierung insgesamt aufgewertet .
i = | || Das in dritter Generation gefiihrte
Haus will damit den Kunden nicht nur
Mcbel bieten, sondern auch eine Wohl-
fiihl-Atmosphare.

Teil der neuen Instore-Kom-
munikation bei Spitzhiittl
sind Multi-Media-Wiirfel,

mit deren Hilfe z. B. weitere

Kiichen-Kombinationen
aus dem ,,Contur”-Katalog
gezeigt werden kénnen.
Aus dieser Moglichkeit
ergibt sich ein wichtiger
Vorteilgerade fiir kleinere
Mobelhauser.

Fotos (2): Spitzhiittl 227222222222222

rechnet damit, dass die hochwer-
tige Technik in finf Jahren nur
noch ein Drittel des heutigen Prei-
ses kosten wird — also auch fiir die
breitere Masse im Handel einsetz-
bar ist. ,,Ich bin schon jetzt ge-
spannt, wer in der Branche die er-
ste Glasfassade in LED gestaltet.*

Innovativen Input bringen auch
Kooperationen ins Spiel, wie z. B.
bei der Nagel Home Company in
Bad Camberg, die in ihrem
Schlafraum-Angebot eine Top-
Bad-Ausstellung von Wolfgang
John aus Limburg integrierte; in-
klusive drei voll funkionsfdhiger
Bider, in denen sich die Endkun-
den von den Ideen rund ums Was-
ser im wahrsten Sinne des Wortes
berieseln lassen konnen.

Mehr Interaktion in der Aus-
stellung bringt auch das Thema
Instore-Kommnikation, wie z. B.
bei Spitzhiittl in Neubrunn, der
sowohl mit emotionalen Displays
als auch mit Multimedia-Wiirfeln
die Aufmerksamkeit der Kunden
lenkt. Davon wird bisher aller-
dings nur wenig Gebrauch ge-
macht. Ein modernes Mobelhaus
muss sich aber in Zukunft noch
stiarker als bisher als die Adresse
positionieren, bei der die Kunden
fiir alle ihre Einrichtungsprobleme
Losungen finden. Die Messlatte
liegt damit verdammt hoch.

Rita Breer, Evelyne Kerl

Umbauten/Erweiterungen von EMV-Hausern: Schott, Tauberhischofsheim (Erweiterung von 5.000 auf 6.500 qm); Junge Wohnwelt Stumpp, Tettnang (Erweiterung von 18.000 auf 24.000
qm, Kiiche und Sizz Polster-Spezial); Alvisse, Leudelange/LUX (Erweiterung von 10.000 auf 28.000 qm); Briimmerhoff, Schneverdingen (Umbau); Adolf Schramm, Forchheim (Umbau
der Wohnabteilung); Wagner Wohnen, Syke-Barrien (Umbau); Wiirmseher Einrichtungs-GmbH, Rain/Lech (Umbau); F. & F. Schwarz Schreinerei und Mdbelhandel, Kirchweidach (Umbau,
Eingang und neue Boutique); Berkemeier Home Company, Beckum (Neuerdffnung auf 4.000 gm); Bischoff, Langenhorn (Neuerdffnung auf 3.600 qm und atttaktiver Umbau);
Hesebeck, Henstedt-Ulzburg (Neugestaltung des Schlafraumbereichs auf 3.000 qm, neue Fassade); Enrichtungshaus Nowicki Mobel-Center, Peine (Umbau); Spitzhiittl, Neubrunn (Con-
tur Kiiche, Umbau); Kiinzel, Plauen (Umbau Vollsortiment und Kiiche); Sochor, Stallwand (Anbau von 4.500 auf 7.00 qm, Umbau und VergrdBerung Juwo: Fertigstellung Friihjahr 2011);
Wilhelm Willinger Mdbelhaus Ost, Miinchen (Neues Kiichenstudio und Teilumbau); Graf, Auer (Fassadenneugestaltung, Eingang und Innenaushau); Palmberger, Peiienberg (Innenaus-
bau und Neugestaltung Kiiche); Reck, Bad Bevensen (neue Fassade und Innenaushau); Schulz, Wyk auf Fohr (neue Fassade und Innenausbau); Nagel Home Company, Bad Camberg

(Erweiterung um 500 auf 5.000 gm, Umbau von 2.000 gm); Polster Peper, Espelkamp (Umbau 800 von 2.400 gm); Kabs Polster Welt Wandshek, Hamburg (Kompletter Umbau von 6.000
qm); Fischer, Kelkheim (Umbau ca. 800 gm); Die Einrichtung Kleemann, Kornwestheim (Umbau Erdgeschoss); Wiirthner Wohnen, VS-Schwenningen (neue Fassade, Umbau Erdge-
schoss); Gassner, Kelheim (neue Kiichenabteilung); Die Einrichtung Probster, Neumarkt (neue Fassade); Paul Home Company, Nienstadt (Sortimentstrukturierung und Kiichenabteilung
von 500 auf 1.500 gm); Liebeck, Kassel-Waldau (neue Kiichenabteilung); Multi Mébelhandel, Zittau (Trendstore-Abteilung nach Umbau auf ca. 2.500 gm)

Umbauten/Erweiterungen von Hausern des Einrichtungspartnerrings: Mobel Baeucke, Northeim (Umbau); Bernskotter, Dormagen (Neubau Polstermarkt); Buhl, Fulda (Verdopplung
auf 44.000 qm, Eroffnung Herbst 2011); Delta, Haag (Umbau Mitnahme); De Miwwel, Luxemburg (Neubau); Fischer, Forchheim (Umbau Mitnahme); Heka, Nienburg/Erichshagen (Er-
weiterung); Henrich, Geisenheim (Erweiterung); Hoelzmer, Trier (Fachsortimente Umbau); Hubacher, Rothrist (FIachenerweiterung Konventionell/Fachsortimente); Jager, Gdttingen
(Umbau und Erweiterung); Kranz, Uelzen (von 30.000 auf 40.000 gm); Meyer, Georgsmarienhiitte (Umbau Fachsortimente); Michaelis, Salzhausen-0elstorf (Mitnahme, Flachenerwei-
terung und Neubau); MMZ, Neubrandenburg (Erweiterung Konventionell); Nemann, Vechta (Erweiterung SB); Preiss, Kastellaun (Neubau 20.000 gm); Schaumann, Korbach (Umbau);
Staude, Hannover (Anbau auf 17.000 gm); Steffens, Lamstedt (Umbau SB); Thiex, Geichlingen (Umbau und Erweiterung Fachsortimente)
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