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Weitzer: GroBter Shop Deutschlands in der Nihe Berlins

Erfolg durch glasklare
Positionierung

Uber 100 Showroom-Partnerschaften ist der dsterreichische Hersteller Weitzer Parkett im
deutschsprachigen Raum bereits eingegangen. Einer der flichenmaBig groBten Showrooms
wurde beim Parkettleger Spielberg im Raum Berlin realisiert. Statt sich auf Shop-in-Shop-
Ldsungen zu stiitzen, hat er gleich seinen kompletten Ausstellungsraum von Weitzer gestal-

ten lassen.

iner der grofiten Weitzer-
EParlcett-Ausstellungsr'eiume

Deutschlands liegt in einer
vergleichsweise ruhigen Strafie
im Ort Falkensee westlich von
Berlin. 60 m® Ausstellungsfldche
hat sich das Parkettunternehmen
Spielberg hier von den Osterrei-
chern auf den Leib schneidern
lassen. Warum und wie es dazu
kam, ist ein interessantes Beispiel
fiir modernes Management in
einem handwerldich orientierten
Parlkettlegerbetrieb. Dazu hat Par-
kettMagazin den Inhaber sowie
Vertreter der beteiligten Unter-
nehmen Weitzer und Fries be-
fragt. Aber werfen wir zundchst ei-
nen Blick auf die Ladengestaltung.

GrofRe Schaufenster bieten einen
guten Blick ins Innere. Selbst aus
einem vorbeifahrenden Auto he-
raus ist zu erkennen, dass es hier
um Parkett geht - besonders im
Winter, wenn es draufien dun-
kel und der Ausstellungsraum
beleuchtet ist. Das grofie blaue
Ladenschild ,Parkett Spielberg"
und die typisch gelbe Weitzer-
Showroom-Leuchtreklame ma-
chen ein Ubriges.

Frische Kieferndielen als Fassa-
denverlleidung im Erdgeschoss
machen das dltere, graue Gebéu-
de optisch ansprechend. Und in-
nen sorgt eine fast reine Weitzer-
Parkett-Welt fiir Aufmerksamkeit.
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Parkett Spielberg, grofdte Weitzer-Shop im Norden: Inhaber Jorn
Spielberg, Siegfried Vetter (Fries Bodensysteme), Fabian Benn-
stein (Weitzer Gebietsverkaufsleitung), im Hintergrund: Florian
Korn (Parkett Spielberg).
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Wie soll der Shop aussehen ? Weitzer macht Gestaltungsvor-
schlige, der Geschéftsinhaber entscheidet.

Der Raum ist mit grau gedlten
Bichendielen ausgelegt. Direkt
aul diesen Boden soll der Blick
jedoch nicht gelenkt werden.
Der ist eher neutrale Grundlage
fiir das, was an den Wénden und
in Schriinken présentiert wird.
Dort befinden sich grofie Muster
von Holzbdden, geordnet nach
den Weitzer-Farbwelten. Linker
Hand sind es die dunllen Béden
der Linien Lava, Terra und Fire.
Frontal - und das beeindruckt
den Besucher als erstes - prangt
ein grofe Emotionen weckendes
Bild mit dem Weitzer-Thema
,Hore auf die Botschaft von Mut-
ter Natur. Daneben hat Inha-
ber Jorn Spielberg die 300 und
350 mm breite Imperial-Diele als
Trendparkett angebracht. Rechts
von dem Poster betindet sich die
Abteilung Treppenbau - eine in
Deutschland noch stiefmiitter-
lich behandelte, in Osterreich
jedoch gingige Arbeit fiir einen
Parkettleger. Dann folgen Muster
der Farbwelten Natur und Stone.
Rechter Hand schliefien sich die
helle Farbwelt Sand und Beispiele
fiir die Oberflachenveredelungen
gebiirstet, wild gebiirstet, stark
gebiirstet, wild gehobelt, old style
und old oak an. Leichter Druck
auf die Musterflichen ldsst die je-
weilige Schranktilr aufgehen und
gibt weitere Muster und Informa-
tionen im Inneren preis. Alles ist
s0 ausgelegt, dass die weibliche
Zielgruppe - denn sie gilt als Ent-
scheider in der Raumgestaltung -
tibersichtlich und nicht durch zu
viele Moglichkeiten belastet das
Spektrum moderner Holzbdden
mit dem eigenen Geschmack in
Beziehung bringen kann.

Die  Funktionsinseln  inmitten
der Ausstellung sind genau auf
das erforschte Verbraucherin-
teresse ausgerichtet. Auf drei
1x1mgrofien, weiflen Wiirfeln wird
demonstriert, was der Verbraucher
von einem Weitzer-Parkett erwar-
ten darf: geringen Raumschall
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(Fliister), keinen Pflegeaufwand
(Pflegefrei) und reine Naturdle
(Gesund). Ein vierter Tisch mit Ho-
ckern, auf einer Seite malerisch an
einem halbierten Baumstamm auf-
gehingt, dient als Beratungstisch.
Hier soll der Computer stehen,
mit dem ein Kunde sein eigenes
Wunschparkett am Bildschirm zu-
sammenstellen kann,

Inhaber Jorn Spielberg besitzt ei-
nen Meisterbrief als Mobeltisch-
ler, hat sein Herz aber schon frith
an den Holzboden verloren. 1996
begann er als 1-Mann-Betrieb mit
der Parkettverlegung. Acht Jahre
spiter kam der erste Angestellte
hinzu und mit grofieren Objekt-
auftrigen wuchs die Firma. Heu-
te sind 12 Parkettleger angestellt.
2011 bezog Spielberg den Standort
in Falkensee mit dem Ziel, neben
seinem Biiro auch einen Ausstel-
lungsraum einzurichten.

Wie sich die Realisierung entwi-
ckelte, berichtet er dem ParkettMa-
gazin im Interview. Siegfried Vetter
vom GrofShéndler Fries Bodensys-
teme und Fabian Bennstein, Weit-
zer-Gebietsverkaufsleiter  Berlin,
stehen ebenfalls Rede und Antwort.

ParkettMagazin: Haben Sie schon
immer Weitzer-Parkett verlegt ?

Jorn Spielberg: Ich kannte Weit-
zer natlirlich, aber wir haben
Parkett von verschiedenen Her-
stellern verarbeitet. Mittlerweile
meine ich, dass es von Vorteil ist,
wenn man sich positioniert. Die
Weitzer-Umweltphilosophie und
ihre funktionalen Lisungen ha-
ben mich {iberzeugt. Man sollte
schlieflich voll hinter dem Pro-
dult stehen und es hochwertig
verkaufen kénnen.

PM: War der Weitzer-Parkett-Shop
dann der néchste Schrit ?

Spielberg: Nein, erst haben wir
angefangen, unseren eigenen
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1] 60 m? Flache sind schon kein Shop mehr, sondern ein kompletter Weitzer-Ausstellungsraum.
2| Blick zur linken Ausstellungsseite: im Hintergrund die dunklen Farbwelten Lava, Terra und Fire.
3| Zusatzliche weitere Dielen-Muster finden sich bei Bedarf in den Wandschranken.

Showroom zu bauen. Wir hatten
auch Angebote von einer Reihe
anderer Hersteller. Dann bin ich
iiber meinen Grofihéndler Fries
auf die Module von Weitzer ge-
stoflen und habe mich gefragt:
Warum  sollte ich aufwéndig
eine eigene Ausstellung zim-
mern, wenn es ein vorgefertigtes
Konzept gibt. Also haben wir die
eigenen Sachen wieder rausge-
rissen.

Im August 2012 habe ich bei Fries
den Weitzer-Parkett-Showroom
gesehen, Ende August bekam ich
von Weitzer alternative Gestal-
tungsvorschlidge, Ende Septem-
ber habe ich den Vertrag unter-
schrieben, im Oktober wurde die
Ausstellung eingebaut und im
November war Eréffnung.

PM: Handeln Sie auch mit Weit-
zer-Parketi ?

Spielberg: Nein, unser Show-
room ist nur fiir unsere eige-
nen Kunden. Andere Verleger
betrachten uns wohl eher als
Konkurrenz und gehen direkt zu
Fries.

Siegfried Vetter (Fries): Obwohl
das schade ist bei einer solch
attraktiven und grofien Ausstel-
lung, in der auch noch gut bera-
ten wird. Schliefflich haben »
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Riecht gut: Fabian Bennstein mit Geruchsproben an der Gesund-

Parkett-Funktionsinsel.

wenige Hersteller ein so umfang-
reiches Sortiment wie Weitzer
Parkett.

PM: Herr Spielberg, haben Sie sich
denn mit Haut und Haaren der
Marke Weitzer verschrieben ?

Spielberg: Wir haben nattirlich
auch andere Kontalte. Zum Bei-
spiel sind wir Parkett-Profi-Part-
ner von Pallmann. Und es gibt
Btiden und Oberflichen, die sich
von Weitzer-Boden unterschei-
den und deshalb damit nicht
in Konflikt geraten. Wir planen,
die Marke Solidfloor des hol-
lindischen Importeurs Fetim in
unser Programm aufzunehmen.
Weitzer kann nicht alles bieten.
Die fokussieren sich ja auch. Zum
Beispiel haben sie kein Tropen-
holz mehr im Programm.

PM: Und wenn ein Kunde nun
partoul einen Exotenboden ver-
langt ?

Spielberg: Dann miissen wir uns
dafiir an einen anderen Herstel-
ler wenden, Wenn jemand einen
Merbau-Boden haben mdchte,
werden wir ihn nicht abweisen.

PM: Ihre Ladengestaltung ist nicht
unbedingt typisch fiir einen Weit-
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zer-Shop. Ublicherweise ist der
kleiner und enger konzipier!.

Spielberg: Der erste Vorschlag
war, nur 35 m* des Geschiftes
auszustatten.

Fabian Bennstein (Weitzer):
Die alte Einrichtung war noch
drin. Wir haben dann verschie-
dene Grundrisse und Vorschlige
fiir eine Neugestaltung gemacht.
Dies ist ja kein Shop-in-Shop,
sondern eine speziell angepasste
Komplettlosung. Aber je grofier
die Ausstellung ist, desto geringer
sind im Verhiltnis zur Fliche die
Kosten.

Spielberg: Mir gefiel das Konzept.
Da liegen nicht Musterplatien
bunt gemischt auf dem Boden.
Ich will auch nicht immer Schub-
laden auf und zu machen, Hier
kann man die Dielen sofort an
der Wand betrachten und Kun-
den iiber Farbe und Optik gezielt
durch die hochwertige Prisenta-
tion fithren.

Bennstein: Wir sprechen bei
Weitzer Parkett deshalb auch
nicht in erster Linie {iber Parkett,
sondern tiber Lisungen, die ei-
nen Mehrwert bieten. An den
Funktionsinseln kann sich der

Praktisch fiir den Besuch beim
Kunden: Weitzer-Beratungs-
koffer.

Verbraucher selbst von den Vor-
teilen {iberzeugen.

Siegfried Vetter (Fries): Weitzer
bietet zudem alle Oberflichen
der Biden auch fiir die Treppen-
fertigung an. Damit beschéftigen
sich in Deutschland viel zu wenig
Parkettleger. Oft iiberlassen sie
dieses Zusatzgeschift dem Tisch-
ler. Dabei ist das Aufmafl mit dem
neuesten gD-Multisystem ganz
einfach.

Bennstein: Da geht man mit
einem Tablet-PC einfach die
Treppe rauf, das Programm misst
aus und erstellt automatisch das
Aufmaf.

Spielberg: Bisher haben wir Trep-
penstufen von Weitzer auch schon
auf den Millimeter genau erhal-
ten. Der Einbau ist dann kinder-
leicht. Dieses neue System wer-
den wir uns aber auch beschaffen.

PM: Wie beurteilen Sie die bishe-
rige Besucherfrequenz ¢

Aufden Dielen-Muster und im
Inneren der Wandschrinke
weitere Ausfithrungen

Spielberg: Mit zehn Besuchern
am Tag sind wir schon zufrie-
den. Wir liegen hier ja nicht im
Zentrum. Ich betrachte die Part-
nerschaft mit Weitzer als Investi-
tion in die Zukunft. Zum Beispiel
habe ich durchgesetzt, dass wir
Weitzer-Embleme im Sinne ge-
meinsamer ~ Marktbearbeitung
auf unseren Firmenfahrzeugen
aufbringen diirfen. Da geht es gar
nicht in erster Linie um unseren
Betrieb. Wir miissen etwas dafiir
tun, dass die Marke bekannt wird.
Und jetzt planen wir eine zwei-
te  Weitzer-Parkett-Ausstellung
in Berlin-Tiergarten. Da sind wir
dann, glaube ich, unter den ersten
Parkettlegern in Deutschland, die
einen zweiten Shop fiihren.

PM: Hiilt Thr Verlegebetrieb mit
diesem Tempo mit ¢

Spielberg: Wir wachsen. Derzeit
sind 12 Verleger unter Vertrag, mit
denen wir den Berliner Raum und
das Umland abdecken. Ich selber
habe mit der Verwaltung so viel

rawmausstattung.de
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noch mehr wissen will.

zu tun, dass ich nicht mehr auf
der Baustelle arbeiten kann.

PM: In welchen Bereichen sind Sie
titig: Renovierung, Neubau, Ob-
jekt 2

Spielberg: Wir bedienen alle
Schienen. In letzter Zeit hat sich

der Neubau wieder gegeniiber
der Altbau-Sanierung in den
Vordergrund geschoben. Wir
nehmen uns Zeit fiir den Ideinen
Privatkunden, iibernehmen aber
auch Objektauftrige.

PM: Haben Sie bei Objekten keine
Sorge beziiglich Reklamationen

zur Wahl.

oder anderen Problemen mit Bau-
trigern ?

Spielberg: Bisher kinnen wir
nicht klagen. Die Zahlungsmo-
ral ist auch bei Objektauftragen
gut. Und wir haben, glaube ich,
einen ganz guten Ruf als Hand-
werker. Wir machen allerdings
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nur auskommliche Angebote. Mit
drei Prozent {iber dem eigenen
Kostenaufwand, wie ich es beim
Angebot eines Kollegen gesehen
habe, kommen wir nicht ins Ge-
schéft. ]
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