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Betriebsgriinderin Silke Mierau (li.)
und ihre Tochter Sarah mussten
sich Giber Nacht Gedanken machen,
wie ein neues Ladenkonzept

»EIN ATTRAKTIVER LADEN
IST EIN STOLZFAKTOR«

Von Jan-Fabio La Malfa / Fotos: Thomas Dashuber, OMNIdirekt

aussehen kénnte ... @

Erst kiirzlich berichteten wir iber Sarah Mierau, der es
gelang, innerhalb eines Tages 19 Jugendliche fur die
Hérakustikerausbildung zu interessieren. Nun stellte sie
nach elnem Wasserschaden ihr Ladenkonzept auf
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den Kopf. Wir fragten nach den Grinden.

Frau Mierau, Sie haben gerade Ihren neu ge-
stalteten Laden wiedererdéffnet. Ein Projekt,
das von langer Hand geplant war?

Nein. Ausloser war ein Wasserschaden im Mai
2024. Nach einem starken Sturm stand am
nachsten Morgen das Wasser im Laden etwa
zwei Zentimeter hoch. Der Boden walzte sich,
die Telefonanlage war kaputt und auch die PCs
standen teilweise im Wasser. Da der Boden zum
Haus gehort, also dem Vermieter, war klar, dass
er neu gemacht werden muss, um Schimmel zu
vermeiden. Anfangs dachten wir, wir kénnten
so weiterarbeiten, doch die Folgen waren grifier
als gedacht. Durch das Wasser verzogen sich die
Mobel. Also mussten wir uns iiberwinden, alles
zu erneuvern. Wir dachten uns aber: Also wenn
schon, dann wir machen das Beste daraus.

Die Planung verlief aber nicht so geradlinig,
wie gewiinscht, richtig?

Korrekt. Der Umbau sollte eigentlich im Som-
mer 2025 tUber die Bihne gehen, nachdem ich
mich zunachst fir ein branchennahes Konzept
mit einem Ladenbauer eingelassen hatte. Das
Problem war, dass uns dieser Ladenbauer kaum

Fotos oder konkrete Entwurfe geschickt hat.
Wir konnten uns einfach nicht vorstellen, was
er wirklich vorhatte. Es wirkte alles sehr nach
»schnell-schnell«. Deshalb haben wir den Um-
bau verschoben. Wenn, dann wollten wir es rich-
tig machen. Wir sind zwar zunachst bei diesem
Ladenbauer geblieben, wollten aber tiefer in die
Materie gehen und mehr Muster sehen.

Und dann?

Es wurde eine sehr unzuverlassige Situation.
Wir hatten fiir den Sommer bereits allen Mit-
arbeitern Urlaub genehmigt, weil wir dachten,
wir kénnten auf Container verzichten und
einfach kurz zu machen, um dann die Neu-
erdffnung zu feiern. Doch dann hat sich dieser
Ladenbauer plétzlich iberhaupt nicht mehr
gemeldet. Ich habe immer wieder versucht, das
Projekt durchzuziehen, wurde aber nur vertrgs-
tet. Ich konnte aber nicht im September, wenn
alle aus dem Urlaub kommen, den Laden direkt
wieder schliefien, nur weil dann erst der Umbau
beginnt. Da habe ich kalte Fufie bekommen,
auf mein Bauchgefiihl vertraut und das Ganze
schweren Herzens abgesagt. Damit war im Grun-
de ein Jahr Planung in den Sand gesetzt.

Wahrscheinlich mit der Folge, dass Sie sich
selbst auf die Suche nach weiteren spezia-
lisierten Ladenbauern gemacht haben. Mit
welchem Ergebnis?



Ich habe mir das Portfolio unterschiedlicher
Anbieter aus der Branche angeschaut und viele
haben sich auch Miuhe gegeben. Aber ich hatte
das Gefiihl, immer das Gleiche zu sehen: »Weifie
Laden«. Mal mit einem roten, mal mit einem
grinen oder blauen Akzent, aber im Kern alle
austauschbar. Standardkonzepte mit der Kklas-
sischen Aufteilung: Verkaufsraum, Werkstatt,
Kabinen. Das hat mich nicht angesprochen. Ich
wollte nicht den hundertsten Laden dieser Art.
Schlieflich bin ich mit den Ladenbauern zu
dem Friseur nebenan gegangen, der war dann
die Losung.

Der Friseur?

Naja, der Friseur hatte gerade fur viel Geld ex-
trem schick und hochwertig umgebaut - mit
Marmorboden und unsichtbarer Klimaanlage.
Das ist extrem geschmackvoll gemacht und ab-
solut High-End. Ich habe die angereisten Laden-
bauer also gefragt: »Kénnen Sie mir nicht sowas
wie nebenan machen?« Die Antwort war immer
negativ. Irgendwann dachte ich mir: Warum
frage ich jemanden, der sich komplett verbiegen
musste, anstatt gleich den zu fragen, der diesen
Friseurladen gebaut hat?

Sie haben sich also fiir einen branchenfrem-
den Ladenbauer entschieden. Wie haben Sie
sichergestellt, dass daraus auch ein schlissi-
ges Konzept wird, das alle wichtigen Aspekte
eines Horakustikbetriebes abdeckt?

Ein wichtiger Impuls kam durch die Chefin
meines Mannes. Als Managerin einer Branding-
Firma hat sie sich meine Plane angeschaut und
mir erklart, dass sie mich in dem Konzept Uber-
haupt nicht sieht. Sie fragte mich, was mich und
den Laden ausmacht. Und was wir iberhaupt
fur ein Ziel verfolgen. Wir haben uns dann noch-
mals zusammengesetzt und uber unsere Werte
nachgedacht. Und woflr wir bei Mierau Horsys-
teme stehen, ist, dass wir uns extrem viel Zeit
fur die Kunden nehmen und eine enge Bindung
aufbauen. Viele Kunden verstecken ihren Hor-
verlust jahrelang vor der Welt. Wenn sie zu uns
kommen, sollen sie sich 6ffnen kénnen. Dieses
Vertrauen sollte der Laden widerspiegeln. Wir
wollen einen Laden, der zu uns passt.

Wie wurde dieses abstrakte Gefithl von Ver-
trauen und Bindung baulich umgesetzt?

Wir haben uns fir ein Wohnzimmerkonzept
entschieden und das auf unsere Art und Weise
umgesetzt. Wenn man heute reinkommt, sieht

man keine Technik und keine Werbeposter. Es
herrscht eine Wohlfihlatmosphéare mit spe-
ziellem Sitzmobiliar, Retro-Designelementen
als Schallabsorber-Wand sowie Farben, die ent-
spannen. Jeder Stoff, jedes Detail ist bedacht.
Denn wir wollen eine Begegnungsstatte sein,
weg von der Technik hin zum Menschen. Bei
uns steht der Kunde mit seinen Bedurfnissen
im Mittelpunkt.

@DDurch das
privatere Umfeld
sind wir als Team

deutlich ndher
zusammengerickt. @

Ein Beispiel?

Ein besonderes Element sind beispielsweise
unsere Pinnwénde aus Filz iberall in unserem
Geschaft, die gleichzeitig einen hervorragenden
Schallabsorber darstellen. Zudem haben wir
Karten entworfen, auf die Kunden Nachrichten
fir andere Kunden schreiben und an die Wand
pinnen kédnnen. Sozusagen als Glickwinsche
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@ ... und kamen doch erst nach
zwei Jahren zum Ziel.
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Mit Individualitdt und Empathie
will man sich bei Horsysteme
Mierau einen sozialen Raumen
schaffen, um sich im Wettbewerb
von den Fialialisten deutlich
abzuheben @
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fir die Zukunft mit dem neuen Hérsystem oder
Dankeskarten an das Team. Diese Nachrichten
starken bei den Neukunden Vertrauen in das
Familienunternehmen Mierau Hérsysteme.
Das wird unglaublich gut angenommen und
wir haben schon so viele stfie Nachrichten dort
héngen. Zudem haben wir die medizinischen
Bilder, die einst in den Anpassrdumen waren,
durch anatomisch korrekte, aber kiinstlerisch
ansprechende Werke ersetzt.

Ein grofler Eingriff ist gewiss auch die Ge-
staltung der Schaufenster. Gab es da keine
Bedenken?

Doch, absolut. Friher waren unsere Schau-
fenster komplett verkleidet. Jetzt ist der Laden
selbst das Schaufenster. Man kann von drauflen
reinschauen und von innen rausschauen. Wir
hatten Sorge, dass Kunden sich beim Akustiker
beobachtet fihlen kénnten. Aber das Gegenteil
ist passiert. Die Leute genieflen die Offenheit.
Passanten kommen rein, nur weil der Laden so
huibsch ist, und fragen, was wir hier eigentlich
machen. Wir haben sogar schon Komplimente
von Leuten bekommen, die noch keine Hoérgera-
te brauchen. Das neue Ladenkonzept machte sie
neugierig und sie freuen sich jetzt schon auf den
Besuch bei uns.

Wie sind Sie mit den technischen Anforderun-
gen wie dem Schallschutz umgegangen, wenn
der Ladenbauer nicht aus der Branche kam?

Das war ein Punkt, der natiirlich bedacht wer-
den musste. Aber der Ladenbauer hatte Exfah-
rung aus der Gastronomie. In einem lauten Res-
taurant mit harten Materialien ist Schallschutz
lebenswichtig, schliefllich will niemand Stress
beim Essen. Exr hatte also viel Ahnung davon.
Wir haben Schallschutz nun durch schicke
Deko-Elemente integriert, wir haben hier nicht
nur die Funktion, sondern auch auf die Asthe-
tik geachtet und diese gezielt eingesetzt. Zum
Beispiel: Unser Empfangstresen ist vollstandig
mit Teppich bezogen - ein Gestaltungselement,
das sich konsequent im Kabinenboden wie-
derfindet und sofort ins Auge fallt. Die runde
Akustikdecke erfullt einen doppelten Zweck:
Sie verbessert den Schallschutz und wirkt
zugleich wie eine designorientierte Leuchte,
die als gestalterischer Mittelpunkt den Raum
definiert.

Der Umbau fand schliefilich in einer sehr
kurzen Zeitspanne statt. Wie verlief die Rea-
lisierung?

Wir haben tiber Weihnachten und Neujahr far
genau einen Monat zugemacht. In dieser Zeit
haben die Handwerker durchgearbeitet und
alles fertiggestellt. Am 19. Januar konnten wir
eroffnen. Im Vergleich zu Bekannten, die alles
selbst organisiert haben und ein halbes Jahr
brauchten, war das extrem effizient. Es hat zwar
mehr gekostet, aber die Investition in einen
Fachmann hat sich absolut gelohnt.



Welchen Einfluss hat das neue Umfeld auf Ihr
Team und die tigliche Arbeit?

Ich habe die Mitarbeiter von Anfang an integ-
riert und gefragt, wie der Workflow aussehen
soll, an welche Stelle sie Schubladen brauchen
oder wie wir mit Licht und Lumenzahl umgehen
wollen. Auch haben wir den Werkstattbereich
verandert. Frither war er flir Kunden sehr ein-
sehbar, was manchmal fir die Mitarbeiter an-
strengend war, wenn man einem standig iber
die Schulter schaute. Jetzt ist es so gestaltet,
dass die Kollegen in Ruhe und entspannt arbei-
ten kénnen.

Inwieweit haben sich die neuen Rdumlich-
keiten auf das Team ausgewirkt?

Durch das privatere Umfeld sind wir als Team
deutlich ndher zusammengerickt; am ersten
Tag im neuen Laden habe ich mehr von meinen
Kollegen erfahren als in den Jahren zuvor. Ein
attraktiver Laden ist auch ein Identifikations-
faktor. Die Mitarbeiter haben zur Eréffnung ih-
ren Freunden und Familien mit Stolz und grofier
Freude alles gezeigt. Ich bin mir sicher, das hilft
uns auch massiv bei der Gewinnung neuer Mit-
arbeiter.

Wenn Sie auf die anderthalb Jahre zuriickbli-
cken - was ist Ihr Fazit?

Die Zeit hat es gebraucht. Jedes Gespréch, be-
sonders mit Leuten auflerhalb der Branche, hat
mich einen Riesenschritt weitergebracht, um
zu verstehen, wer wir wirklich sind und welches
Signal wir mit dem Laden nach auflen setzen
wollen. Und ich denke, wir unterscheiden uns
von den Ketten durch Individualitdt und Em-
pathie. Fur die Zukunft planen wir, unsere neu-
gestalteten Raumlichkeiten im Rahmen eines
»Mierau Social Club« gezielt fiir die Community
zu 6ffnen. Ziel ist es, unseren Kundinnen und
Kunden einen hochwertigen Raum fir Formate
wie zum Beispiel Lesungen oder Weinverkos-
tungen zu bieten, den Austausch zu férdern und
die Vernetzung untereinander und mit uns zu
starken. Gleichzeitig méchten wir unsere Kun-
dinnen und Kunden motivieren, mithilfe von
Horsystemen wieder aktiv am sozialen Leben
teilzunehmen.

Frau Mierau, vielen Dank fiir das Gesprach.
Weitere Fotos des neu eingerichteten Fachge-

schéfts von Hérsysteme Mierau zeigen wir in un-
serem digitalen Magazin auf OMNIdirekt.digital
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,»,Bleibt im Ohr, splirbar angenehm®* -
RAPiDtherm® setzt neue MaBstabe
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CLICKearmold fiir ExHorer-Horsysteme, Complete-In-Channel (CiC) Form mit Ab-

stitzung aus RAPiDtherm® transparent

»Endlich  Otoplastiken, die
prazise sitzen und angenehm
zu tragen sind“ - so kommen-
tieren Anwender die RAPID-
therm®-Otoplastiken von
myEarmold.

Mit dem Aufbau des eigenen
Otoplastiklabors ,,myEar-
mold*“ schlagt die actric
GmbH ein neues Kapitel auf.
Erganzend dazu prasentiert
das Unternehmen den 3D-
Konfigurator fir Otoplastiken
- ein digitales Werkzeug, das
eine intuitive Bestellung
ermoglicht und die Zusam-
menarbeit zwischen Hor-
akustik-Fachbetrieben  und
Produktion vereinfacht.
Uber 3 Millionen Méglich-
keiten stehen fur die indivi-
duelle Konfiguration einer
Otoplastik zur Verfligung.

Ein besonderes Highlight ist
das thermoelastische
Material RAPiDtherm®. Mit
einem speziell von myEar-
mold entwickelten 3D-Druck-

3D Druck Herstellung RAPiDtherm®

verfahren lassen sich damit

passgenaue und flexible
Otoplastiken mit besonders
hohem Tragekomfort

herstellen. Das Material wird
bei Warme formbar, lasst sich
prazise anpassen und hartet
beim Abkuhlen wieder aus. Es
ist in den Varianten transpa-
rent und rosa-transparent
erhéltlich, ist sehr einfach in
der Handhabung und biokom-
patibel.

Der Bestseller CLICKear-
mold® passt auf Ex-Horer,
Slim Tube, Semi-ldO mit

ClickSleeve und earbud-Hor-
systeme - alle gangigen
Formen von Plug bis Spange
sind moglich. Auch eine
GLUE-earmold®, die flexible
Otoplastik ~ fur  geklebte
Schallschlauche, 1asst sich mit
RAPiDtherm® fertigen.Im 3D-
Konfigurator wahlst du die
gewlnschte  Schlauchboh-
rung - optimal vorbereitet,
ohne aufwendiges Nachar-
beiten.

Das Fazit nach einer internen
Umfrage mit (ber 600
Anwenderbewertungen zeigt
eine  hohe Zufriedenheit:
iiber 91% positive Riickmel-
dungen - besonders fir
Passform, Komfort und akus-
tische Leistung. Eine Stimme
aus der Praxis bringt es auf
den Punkt: ,,Endlich kann ich
meinen Kunden Otoplastiken
liefern, die auf Anhieb pass-
genau sitzen - das Feedback:
spurbar angenehmer Trage-
komfort und eine deutliche
Verbesserung im Alltag.”

Produktionszeiten von 24 -
48 Stunden und die ersten
drei kostenlosen Testbestel-

lungen  erleichtern den
Einstieg. Nachhaltigkeit,
Prazision und Benutzer-

freundlichkeit stehen stets im
Fokus - Made im Allgau.

Jetzt testen: Bestelle Deine
ersten drei RAPiDtherm®-
Otoplastiken kostenlos!

Hier anmelden:
www.myEarmold.de/hello
hello@myEarmold.de
Tel.+49 83199599110




