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Die Grazer
Architektin

und Designerin
Heidemarie Kriz
revolutioniert
mit thren
einzigartigen

FOTOS: Daniel Willinger, beigestellt

Shop-Konzepten
den Retail-Bereich
und hilft
Einzelhandler:innen
dabei, sich gegen die

Online-Konkurrenz

REDAKTION: Yvonne Holzl

zu behaupten.

— ine schlichte Fassade, ein kunstvoll ge-
stalteter Innenraum: Wenn die Graze-
rin Heidemarie Kriz an einem Projekt
arbeitet, entstechen Raume mit Per-
sonlichkeit. Daraus werden Erlebniswelten,
die weit Gber gewthnliche Shoppingerlebnis-
se hinausgehen. Aber was braucht ein Raum,
um mehr als nur eine Verkaufsfliche zu sein?
Fir Kriz, die Architektin und Designerin ist,
liegt die Antwort in der Mischung aus Krea-
tivitat, Klarheit und feiner Sinnlichkeit. Thre
Shop-Designs laden Kund:innen ein, sich in
einer neuen Welt zu verlieren.

Flaniert man durch bekannte Stores wie
Humanic, Palmers oder Nike, sehen wir Ge-
schaftslokale, Mobelentwiirfe und Visual
Merchandising mit ihrer Handschrift: Die
Designs und 360-Grad-Konzepte von der er-
folgreichen Shop-Designerin sprechen unser
Kaufverhalten gezielt an und animieren zum
Wohlfiihlshopping. Wir probieren Mode un-
ter kunstvoll gestalteten Decken, schliipfen in
Schuhe auf kreativ geformten Sesseln und las-
sen uns von Farb- und Formgebung mehr iiber
den Lifestyle der jeweiligen Marken erzihlen.
Shopping hat eben mit Emotion zu tun - und
Emotionen wecken kann sie.

Du bist Shop-Designerin und Architek-
tin. Wie hat deine Reise in die Welt des Ein-
zelhandelsdesigns begonnen?

Heidemarie Kriz: Es begann wihrend
meines Studiums der Architektur an der TU
Graz, als ich bei einem Wettbewerb teilgenom-
men habe, wo es um die Neugestaltung der
Levi’s Shops in Osterreich ging. Diesen habe
ich dann fiir mich entschieden. Ich habe da-
nach noch das HQ in Graz umgestaltet und
auch viele Prisentationsmobel fiir grofie Kon-
zerne umgesetzt. Etwas spiiter bekam ich die
Moglichkeit, fiir Nike zu arbeiten. Auch wenn
man meint, dass der Anteil an kreativen Mog-
lichkeiten in globalen Konzernen gering ist,
konnte ich fiir mich das Gegenteil beweisen.
Mein Herz schlidgt aber fiir Retail mit allem,
was dazugehort, und das seit nunmehr iiber
27 Jahren.

Wie hat sich dieser Berufiiber die Jahre
fiir dich personlich entwickelt?

Als ich damit begonnen habe, gab es den
»Shop-Designer” oder ,Retail-Architekten”
noch nicht. Ich musste jedem erkldren, was ich
beruflich mache. Antworten wie ,,Du machst
nur Shops?* waren doch hiufig. Zum Gliick
hat sich das inzwischen verdndert. Fiir mich

ist nicht das Entwerfen von Mobeln oder das
Entwickeln eines Konzeptes fiir eine Brand das
Reizvollste, sondern auch die Psychologie oder
der Einsatz von KI, die zusitzlich viele neue
Méglichkeiten offenbart.

Wie sieht dein Joballtag iiberhaupt aus?

Retail ist ein sehr schnelles Business, Um-
bauten von Samstagabend bis Montag, spéte-
rer Vormittag, sind da keine Ausnahme. Die
Aufgaben sind so vielfiltig, wie die Shops es
sind. Der Start ist in der Regel eine Recherche.
Diese ist unabhingig davon, ob wir ein Kon-
zept fiir eine Brand oder einen Einzelhdndler
entwerfen, ob es sich um einzelne Mobelent-
wiirfe handelt oder aber ob wir einen bestehen-
den Store aufwerten und zu mehr Performance
verhelfen. Fiir alle Bereiche ist der Ist- Zustand
das Fundament, um darauf aufbauen zu kon-
nen. Dartiber hinaus zéhlen natiirlich die Lage,
die Zielgruppe, die Brand-DNA und dariiber
hinaus noch einiges mehr zu den wichtigen
Parametern, die wir erheben.

Du bietest eine 360-Grad-Beratung fiir
Einzelhiindler an?

Alles aus einer Hand reduziert die Fehler-
quote, aber auch den zeitlichen Ablauf enorm.
Nach {iber 200 Umsetzungen in Europa habe
ich Experten, die alle relevanten Themen ab-
decken, an der Hand und wir besprechen die
Punkte bereits zu einem frithen Zeitpunkt im
Projekt. Das triagt dazu bei, zusitzliche Kosten
zu minimieren. Mir personlich geht es auch
immer mehr um das Erlebnis am POS, um
zu erreichen, dass Kunden gerne wiederkom-
men - wenn man so will, den Unterschied zum
Onlinehandel herauszuarbeiten. Dazu bespie-
len wir gerne alle Sinne der Kund:innen, um
dieses Erlebnis im stationiiren Handel zu ver-
stirken.

Gibt es ein Projekt, das dir besonders am
Herzen liegt?

Klar waren die drei Shops fiir Apple in
Berlin am Kudamm bzw. in Strafiburg und
Lyon eine Herausforderung. Auch wegen der
tiglichen Telefonate mit den Kolleg:innen in
Cupertino war es beinahe ein 24-Stunden-
Erlebnis. Globale Marken haben ihre Vorga-
ben, am Standort gibt es dann eigene Regeln.
Wie etwa in Berlin, als der Landlord seine
Dachgeschoffwohnung withrend des Umbaus
nicht verlassen hat, wir im Verkaufsraum alle
Stiitzen entfernen und dafiir Fachwerktri- -
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ger von mehreren Metern unter der Dachwoh-
nung einziehen mussten.

Am Herzen lag mir jedoch ein anderes
Projekt: der exklusive Humanic-Store in Linz.
Hier konnte ich fiir das Grazer Traditions-
unternehmen meine Themen Handwerk und
Tradition modernisieren und so umsetzen,
dass der Shop heute, sieben Jahre nach der Er-
Offnung, noch immer modern, schén und zeit-
los anzusehen ist.

Dein neuestes Projekt, der ,,Point of Sale
Doctor®, bietet Online-Beratung fiir den
Retail-Bereich?

Das ist mein ,,Corona-Baby*“. Ich habe mir
iiberlegt, welchen USP ich umsetzen kann, da
ist klar herausgekommen, dass ich in Windes-
eile die Storfaktoren am POS beim Rundgang
durch einen Shop sofort erkenne. Diese zu
benennen und Verbesserungsmoglichkeiten
zeitgleich anzubieten ist ein Mehrwert, den
Kund:innen gerne annehmen. Das funktio-
niert nachhaltig, also online, sehr gut. Ich habe
so bereits Kunden auch aufierhalb von Europa,
in Asien, beraten. Kiirzlich konnte ich einen
sehr gut gehenden Shop in Wien dabei unter-
stiitzen, noch mehr Umsatz zu generieren. Das
war fiir die erfahrene Shop-Besitzerin verbliif-
fend, weil sie sich das nicht vorstellen konnte,
dass wenige Veridnderungen viel bewirken.

Wie siehst du die Zukunft des Einzelhan-
dels und welche Rolle wird die Digitalisie-
rung dabei spielen?

Bei meinen letzten Reisen nach Tschechien
konnte ich einen groflen Fortschritt erkennen.
Funktionierende Self-Check-out-Kassen sind
nicht die Ausnahme, sondern die Regel, eben-
so der oftmalige Einsatz von Screens oder aber
auch von digitalen Preisschildern. Hierzulan-
de wird meiner Meinung nach zu viel tiber die
Nachteile diskutiert, wiahrenddessen es auch
viele Vorteile dafiir gibt.

Nachhaltigkeit ist ebenso
ein grofles Thema; wie lebt
Handel heute nachhaltiges
Shop-Design?

Wir verwenden gebrauchte
Mobel und geben ihnen einen
zweiten Auftritt. Dafiir habe
ich bereits bei Schlieffungen
grofartige Stiicke ergattern
konnen bzw. auch in den La-
gerrdumen der Shops einige
Highlights gefunden. Die be-
wusste Auswahl der Materiali-
en ist ein wesentliches Thema.

Inwieweit hat sich das Kaufverhalten
verindert?

Man bemerkt natiirlich, dass Kund:innen
bereits gut tiber die Produkte informiert sind,
hierbei spielen auch Social-Media-Plattformen
eine grofle Rolle. Oftmals wer-
den im stationdren Handel die
Groflen eruiert, gekauft wird
online. Wer hier ansetzt und
Kund:innen den Einkauf nach
Hause liefert bzw. durch exzel-
lente Beratung punktet, kann
mit vom Kuchen naschen. Wer
heute im stationidren Handel ei-
nen Mehrwert bietet, bleibt am
Ball. Leider spielt heutzutage
das Personalthema eine grofie
Rolle, besonders in Osterreich,
gepaart mit laufenden Ausbil-
dungs- und Schulungskosten,
die kaum jemand gewillt ist zu
iibernehmen.

Und wie bleibst du selbst
itber die neuesten Trends in
diesem Bereich informiert?

Ich beschiftige mich viel
damit, reise sooft es geht in
verschiedenste Stidte Europas,
aber auch nach NYC und lasse
mich inspirieren bzw. nehme
die Trends der jeweiligen Stadt
wahr. Weiters besuche ich Fach-
messen und tausche mich mit
meinen internationalen Retail-
Expert:innen-Kolleg:innen  in
Europa aus. Da ich immer wie-
der Vortrdge u.a. bei groflen
Konzernen tber die Zukunft des
Handels halte, ist es ein MUSS,

hier am Punkt zu sein und die Entwick-
lungen zu erkennen und auch bewerten zu
konnen.

Du schreibst fiir Fachmagazine und
bist Co-Host eines Retail-Podcasts. Wel-
che Themen sind dir dabei wichtig mit
einem breiteren Publikum zu teilen?

Zum einen sind es Trendldden in un-
terschiedlichen Stadten, die finde ich recht
rasch und zielsicher heraus. Zum anderen
mochte ich gerne einen Uberblick beson-
derer Shop-Formate Leser:innen néher-
bringen, die sie dann auch gerne besuchen.
Bei unserem bi-weekly ,Retail News Flas-
h“-Podcast besprechen wir die News im
Handel der vergangenen 14 Tage. Dabei
werden Pressemitteilungen, Neueroffnun-
gen, neue Konzepte, digitale Neuigkeiten,
aber auch meist Lustiges aus der Katego-
rie Retail-Gossip in 30 Minuten
zusammengefasst.  Neuerdings
werden Retail-Touren in Wien,
aber auch in Nizza und in Vene-
dig gerne gebucht — meist von Ex-
pert:innen aus Europa, aber auch
von Privatpersonen, die Shopping
lieben und um einen Uberblick der
besten Retail-Konzepte der jewei-
ligen Stadt zu bekommen.

Was wiirdest du jungen Desi-
gnerinnen und Architektinnen
raten, die eine Karriere im Ein-
zelhandelsdesign anstreben?

Wichtig dabei ist es, neugierig
zu sein. Ein Gefihl fiir Proporti-
onen, Farben und Materialien ist
natiirlich ebenfalls sehr hilfreich.
Ich rate, sich beim Einkaufen be-
wusst damit auseinanderzuset-
zen, warum gewisse Shops mehr
Umsatz machen als andere. Ein
breit gefdchertes Interesse hilft
im téglichen Leben, denn es flie-
Ren Themen wie Farbpsychologie,
Materialkunde, Ablaufe im Ver-
kaufsprozess, Visual Merchandi-
sing, Kundenverhalten u.v.m in
die tdgliche Arbeit ein.

Abseits vom Luxussegment,
das seine eigenen Codes aufweist,
ist es entscheidend, Shops so zu
planen und zu gestalten, dass sie
funktionieren. °



