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DESIGN : TRENDS

wohninsider: Es heißt, dass erfolgreicher Verkauf über 

Emotionen läuft. Stimmt das und kann man das im 

Studiodesign darstellen?

Herbert Lanzinger: Meiner Meinung nach ist das Wichtigste, dass 
derjenige, der etwas macht das gern macht und gut macht. Wann kann 
er das? Wenn er ein Angebot formuliert, dass zu 100 % zu ihm passt. 
Das Angebot, das er formuliert, muss der Shop widerspiegeln. Die Lä-
den werden alle immer gleicher, weil sie sich nach außen orientieren. 
Ich versuche sie zu sich selbst zu bringen, dass sie ein Angebot formu-
lieren, das authentisch ist, dann schafft man es auch, die Emotionen 
rüberzubringen. An vorderster Stelle steht das Vertrauen! Und jeman-
den inspirieren. Dass er es schön findet, sich angesprochen fühlt. Dazu 
braucht es ein gewisses Setting, Sympathien. Das weckt die Emotionen. 

HERBERT LANZINGER

Emotionen in die Studios
Der Tiroler Designer Herbert Lanzinger hat sich in den letzten Jahren auf die Gestaltung 

von Studios und hier hauptsächlich auf Einrichtungsstudios in Österreich und Deutsch-

land spezialisiert. So um die 50 finalisierten Projekte stehen seit 2016 auf seiner Liste 
und seine Referenzliste kann sich sehen lassen (www.studiodesign.at/projekte). Im 

Interview erklärt Lanzinger, was gutes Studiodesign ausmacht. Von Gerhard Habliczek 
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Fotos vom Projekt Tischlerei Harscher (D)

„An vorderster Stelle steht das Vertrauen.“

Herbert Lanzinger, Geschäftsführer Studiodesign



DESIGN : TRENDS

Der Ausdruck Emotion, da tu ich mir ein 
bisschen schwer, weil ich finde wichtiger ist, 
dass sich Vertrauen bildet. Der Kunde muss 
sich sagen: „Das ist jetzt mein Partner, bei 
dem geb ich einen gewissen Betrag aus. Und 
mit dem mach ich ein Projekt.“ Ein Projekt, 
das es so noch nicht gibt. Das funktioniert 
nur, wenn jeder das tut, was er gut kann. 
Dass es ausformuliert ist, dass er das erzählt. 
In Form der Worte und indem wie der Laden 
aussieht, wie sich alles darbietet. Wenn ich 
von Nachhaltigkeit rede, muss es nachhaltig 
sein. Wenn ich von Design rede, dann muss 
man auch entsprechend gekleidet sein, dann 
muss auch der servierte Kaffee dazu passen. 
Das ist der wichtigste Aspekt. Dann schafft 
man es auch, dass jemand emotional berührt 
wird. Der größte Gegner von emotional be-
rührt werden ist, dass der Kunde gestresst ist. 
Voll aus seinem Job kommt. Dann muss ich 
es schaffen, dass ich ihn runterhole, dass er 
Lust kriegt, sich mit dem Schönen, mit dem 
Einrichten zu befassen. Und darum geht es: 
Was muss ich machen, damit er landen kann, 
damit er sich einstimmen kann auf  das, dass 
Einrichten was Freudvolles ist.

Zurzeit klagt der Handel über fehlende 

Frequenz im Geschäft. Passiert das Ge-

schäft eigentlich noch in den Geschäf-

ten sprich Studios, oder sind andere 

Netzwerke dafür verantwortlich? 

Ich glaub schon, dass viel über Bekannte und 
Empfehlungen passiert. War schon immer so. 
Dann ist es aber wichtig, dass das was ich ge-
hört habe und das was das Geschäft darstellt 
zusammenpasst. Wenn das nicht stimmt, ist 
die Reise oft früh zu Ende.  Wenn alles zu-
sammenpasst, dann betritt man auch das Stu-
dio. Das Einrichten ist meiner Meinung nach 
noch immer etwas zum Angreifen. Dann 
muss ich einen Ansprechpartner haben, der 
mir zuhört, der mich versteht. Der nicht die 
Gegenwart abbildet, sondern mich in eine 
Zukunft führt, die ich mir als Kunden noch 
gar nicht vorstellen kann. Deswegen finde ich 
schon, dass ein Laden als solches inspiriert 
und das ein wichtiger Faktor ist. Die Größe 
spielt nicht mehr die entscheidende Rolle. 
Das Umfeld muss passen und eines sein, wo 
man jemanden abholt, in den Modus bringt, 
dass er Lust hat, sich inspirieren zu lassen.

Was gibt es für konkrete Beispiele für 

das Abholden?

Als erstes darf  man selbst nicht gestresst sein, 
wenn man mit dem Kunden ein Gespräch be-
ginnt. Bei Kaffee oder etwas anderem. Wenn 

das Geschäft selbst hektisch ist, dann kommt 
der Kunde nicht runter. Diesbezüglich kann 
man mit der Gestaltung des Entrees schon 
viel beitragen. Den Tag außen vor lassen.

Ich kenn einen Händler, da schlüpft 

man in große Filzpantoffel wenn man 

das Studio betritt, weil er unter anderem 

hochwertige Holzböden im Studio hat.

Das sind Rituale. Das kann ganz witzig sein. 
Da gibt’s kein standardisiertes Ding. Wo man 
den Talentbereich hat, die Region hat, ge-
staltet man bewusst. Du kannst in einem Ge-
schäft einen Automatenkaffee im Becher be-
kommen oder du kriegst ihn in einer Tasse, 
die von einem aus dem Ort gemacht wurde 
und du bekommst etwas von der Patisserie. 
Das sind Mikroerlebnisse und die Summe 
dessen macht es aus. Diese bewusst gestalten 
gehört zum Shopgestalten dazu. Das muss 
alles stimmig sein.

Verstehen das die Händler?

Ja schon, aber manchmal sagen sie: „Da 
habe ich keine Zeit dafür.“ Dann kann er 
das halt nicht. Jeder muss das auf  seine Art 
machen. Shopdesign ist viel mehr an den 
Händler anpassen, was er kann und was er 
will und dann ausformulieren, dass das für 
seinen Kunden gut erlebbar ist. Standardi-
siert kannst du das nicht machen. 

Das hängt auch viel mit dem Personal 

zusammen. Die gehören alles dazu?

Ja klar, die Talente die das Personal hat. Die 
Kultur ist die Summe aller Handlungen im 
Betrieb. Von der Reinigungskraft bis zu den 
Verkäufern. Welche Handlungen die Prot-
agonisten setzen. Da merkt man, wie ist die 
Kultur von so einem Unternehmen. Freund-
lich, hektisch, gewinnorientiert? Das spürt 
man. Da sind wir sehr sensibel, die Frauen 
etwas mehr vermutlich. Da fühlt man sich 
dann wohl oder auch nicht. So können Emo-
tionen entstehen. Auch negative natürlich.

Wie geht es dann weiter? Jetzt ist der 

Kunde angekommen. Wie geht das 

Gespräch weiter? 

Wenn ich mit jemanden den Laden gestal-
te, gehe ich mit ihm im Vorhinein in einen 
Workshop. Zuerst am Papier – im Idealfall 
bei mir im Keller ohne Telefon. Zweiein-
halb Tage arbeiten wir an dem, was es 

„Ein authentisches 

Kundenerlebnis an 

allen Touchpoints ist 

heute elementar in der 

erfolgreichen Positionierung. 

Hier liegt unsere Stärke als 

MZE: Wir können alle 

relevanten Bereiche mit

unseren Mitgliedern 

bearbeiten und gemeinsam 

in ein stimmiges 

Gesamtkonzept 

bringen.“

„

MZE - Möbel-Zentral-Einkauf GmbH
Geschäftsleiter Österreich · Südtirol

www.mze.at

MEHR SERVICE.
MEHR ERFOLG.
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„Wenn alles zusammenpasst, 

dann betritt man auch das 

Studio.“

»




