Die Buchhandlung Rupprecht behauptet sich als Mittelstéandler unter den Top
10 des deutschen Buchhandels. Das Erfolgsgeheimnis dabei ist unter ande-
rem, dass sie nicht nur die Trends im Buchhandel im Auge behalt, sondern

sich auch fiir die Entwicklungen in der Ladengestaltung interessiert.

Sie sollten es lieber lassen,
meinten die Experten

»~Wenn sich die Welt drauBen schneller wan-
delt als wir mit unserem Unternehmen, dann
haben wir etwas falsch gemacht.” Mit dieser
Maxime haben Maria und Johannes Rupp-
recht aus einem kleinen Buchladen in Vo-
henstrauB ein Unternehmen mit heute 200
Mitarbeitern geschaffen. Die Buchhandlung
Rupprecht GmbH mit ihren zwolf Filialen in
zehn bayerischen Stadten rangiert aktuell
auf Platz sieben der deutschen Buchhandels-
filialisten. Teil des Unternehmens ist dariiber
hinaus ,Der Rabe“, grofiter Fachversender
fiir Kinder- und Jugendbiicher im deutsch-
sprachigen Raum.
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Begonnen hat die Firmengeschichte 1988
mit einem Ladengeschift von 33 Quadrat-
metern in VohenstrauB - ,und mit dem Ex-
pertenrat, es doch lieber bleiben zu lassen®,
erzdhlt Maria Rupprecht. Denn die allgemein
anerkannte Regel lautet, dass Gemeinden
unter 10.000 Einwohner keine Buchhand-
lung erndhren kénnen. Fiir die Rupprechts

hat es sich gelohnt, den Rat zu ignorieren.
Denn sie schafften es, ihren kleinen Buchla-
den zu einem profitablen Unternehmen aus-
zubauen. ,Das ging aber nur, weil wir selber
aus der Region stammen, die Menschen und
Verhiltnisse kennen.*

Trotzdem war den Rupprechts schnell klar,
das ihr kleines Geschéaft sie auf Dauer nicht
tragen wiirde und sie expandieren miissen.
1993 bot sich die Gelegenheit, in den Ver-
sandbuchhandel einzusteigen. Sie kauften
den eingefiihrten Versender von Kinder- und
Jugendbiichern ,Der Rabe“, der neben den
Prasenzbuchhandlungen heute das zweite
Standbein des Unternehmens bildet.

Erste Filialgriindung in Weiden

Nach der Expansion in groBere Raume
1994 folgte ab 1997 die Erweiterung
iber VohenstrauB hinaus. ,Unsere
erste Filiale griindeten wir in Wei-
den“, so Maria Rupprecht. 1998



folgte die Ubernahme dreier bestehender Ge-
schifte, zwei in Passau, eins in Straubing,
und damit der Einstieg in den wissenschaft-
lichen Buchhandel, den einer der Passauer
Laden betrieb.

1999 griindete Rupprecht seine Filiale
Marktredwitz im damals neu eréffneten Kos-
seine-Einkaufszentrum, ein Jahr spéter iiber-
nahm das Unternehmen ein Geschift in
Cham.

Im selben Jahr wagten sich Maria und Jo-
hannes Rupprecht an einen groBeren Coup.
Nicht nur, dass sie den Schritt aus ihrer ost-
bayerischen Heimat hinaus nach Miinchen
machten. Dort kauften sie niemand geringe-
ren als die renommierte Universitdtsbuch-
handlung Hueber mit zwei Filialen in der
Nihe der Ludwigs-Maximilian-Universitat
»und einer 100-jahrigen Firmengeschichte!*,
wie Maria Rupprecht betont. Das Haus ge-
nieft einen bundesweiten Ruf in den geistes-
wissenschaftlichen Fachern.

Nach gelungener Integration von Hueber ins

Unternehmen folgten 2003 und 2004 Neuer-
offnungen in Neumarkt und Amberg. Jing-
ster Schritt in der Expansion ist diesen Mo-
nat die Neuerdffnung einer Filiale in der
Niirnberger FuBgangerzone.

Auf die Lage kommt es an

,Flr einen florierenden Buchladen mit allge-
meinem Sortiment kommt es heute mehr
denn je auf die Lage an®, sagt Rupprecht. Die
Breite Gasse in der Niirnberger Innenstadt
bietet solch eine 1a-Lage mit bester Kunden-
frequenz. Optimal ist dariiber hinaus, dass
die gesamte Verkaufsflache von 720 Qua-
dratmetern auf einer Ebene liegt. ,Unser
Weidener Geschéft mit seinen drei Stockwer-
ken hat dagegen aus heutiger Sicht nicht die
optimale Raumaufteilung®, erklart Maria
Rupprecht. Die Mitarbeiterinnen haben es
viel schwerer, den ganzen Laden im Auge zu
behalten. Die Kunden legen Wert auf ein
grofziigiges, offenes Ambiente.
Uberhaupt darf eine Buchhandlung heute
nicht verstaubt oder altbacken daherkom-
men, weill Rupprecht ,Wir halten die Augen
offen, welche Trends und Entwicklungen die
Ladengestaltung priagen, nicht nur im Buch-
handel, und setzen sie bei uns um. Das ist
ein stidndiger Innovationsprozess.” Und
eines der Erfolgsgeheimnisse von
Rupprecht.
Das Unternehmen ist als Mittel-
stdndler in einem Markt unter-
wegs, der mehr und mehr

von GroBbuchhéndlern ge-
pragt wird. GroBter Fisch
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im deutschen Teich ist das seit kurzem fusio-
nierte Unternehmen Weltbild/Hugendubel,
auf Platz zwei folgt der aus Hamburg stam-
mende Thalia-Konzern. Kleinere, inhaberge-
fithrte Geschifte haben es im Buchhandel,
wie insgesamt im Handel, immer schwerer.
Die Rupprecht GmbH selber ist ebenfalls
durch Zukidufe bestehender Geschifte ge-
wachsen, mochte sich in ihren Geschifts-
praktiken aber deutlich von den groBen
unterscheiden. ,Wir setzen auf eine indivi-
duelle Beratung von Kunden, die Biicher lie-
ben®, fasst Maria Rupprecht die Philosophie
zusammen. Das gilt im gleichen MaBe fiir die
Laden vor Ort, wie fiir das Versandgeschift.
Kunden von Rupprecht und ,Der Rabe“ sind
bibliophile Menschen, die Spa an hochwer-
tigen gebundenen Ausgaben mit schonen
Details haben.

Qualifizierte Mitarbeiter machen
den Erfolg aus

»Zum Binden dieser Zielgruppe spielen unse-
re Mitarbeiter die Schliisselrolle. Unsere Leu-
te sind unser eigentliches Erfolgsgeheimnis®,
davon ist Maria Rupprecht tiberzeugt. Und
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darauf fokussiert das Unternehmen seine
Strategie, beginnend bei der Auswahl der
Bewerber.

Im Buchhandel allgemein sind vier von fiinf
Mitarbeitern weiblich, so auch bei Rupp-
recht. Zwar ist das Abitur keine zwingende
Voraussetzung, um den Beruf des Buch-
héndlers zu erlernen, doch faktisch bringen
die meisten Bewerber die Hochschulreife
mit. Immer ofter steigen Leute mit abge-
schlossenem Studium auf den Beruf um -
bevorzugt aus geisteswissenschaftlichen Fa-
chern. ,,So sind unsere Berufsanfianger in der
Regel zwischen 19 und 30 Jahre alt®, berich-
tet Maria Rupprecht, der Schwerpunkt be-
steht dabei bei den Endzwanzigern. Bei der-
zeit 200 Mitarbeitern bildet das Unterneh-
men stdndig zwischen 35 und 40 Azubis
aus, eine Quote, die weithin ihresgleichen
sucht. Den Schwerpunkt machen die Buch-
héndler aus, doch gehoren dazu ebenso Me-
diengestalter oder IT-Kaufleute. ,,Wir bilden
immer iiber unseren aktuellen Bedarf aus,
und konnten trotzdem dank der Expansion
des Unternehmens fast immer alle erfolgrei-
chen Absolventen iibernehmen*, so Rupp-
recht. ,Das ist unser Weg der Zukunftssiche-
rung.”

Nach der Lehre schlieBen sich stidndige
Weiterbildungen an. Fir die Buchhéndler
bevorzugt im Hause selbst, bei den Verwal-
tungskriaften zumeist mit externen Weiter-
bildungspartnern wie der THK.

Gutes, engagiertes und flexibles Personal,
das am besten aus der Region stammt, halt
die Laden am Laufen. Die Kunden schétzen
den Expertenrat der Mitarbeiterinnen und
honorieren, fachkundig durch den Dschun-
gel des Biichermarkts geleitet zu werden.

Ordnung in der Flut der
Neuerscheinungen

Dazu gehort, dass eine Buchhandlung von
vornherein ein sorgfiltig ausgesuchtes Sorti-
ment fihrt. ,Im Schnitt erscheinen in
Deutschland 80.000 neue Titel im Jahr. Da
haben selbst wir Fachleute es schwer, den
Uberblick zu behalten, die Kunden sind rest-
los tiberfordert®, sagt Rupprecht. Ihr Unter-
nehmen setzt bei der Auswahl nicht auf ei-
nen zentralen Einkauf, auch nicht auf den
Einkauf durch die Filialleiter, sondern auf
jede einzelne Mitarbeiterin, ihr Fachwissen
und ihre Kenntnis bei den Kundenwiinschen.
Die Buchhindlerinnen verantworten inner-
halb der Geschéfte bestimmte Segmente,
zum Beispiel ,Kochen und Gesundheit“, und
ordern fiir ihren Zustdndigkeitsbereich die
Titel und Mengen. ,Gute, motivierte Leute
wollen Verantwortung tragen - das respek-
tieren wir und haben damit Erfolg®, so Maria
Rupprecht.

Die Konkurrenz der reinen Internetbuch-
héndler fiirchten die Rupprechts nicht. ,Vie-
le unserer Kunden halten sich einfach gerne
in einer Buchhandlung auf, verbringen hier
Zeit, schmokern und lassen sich vom Ange-
bot inspirieren. Da spielen Amazon und an-
dere eine eher untergeordnete Rolle®, berich-
tet Maria Rupprecht aus der Praxis.

Innovative Vertriebsformen bei
Fachbiichern

Ein wenig anders stellt sich die Lage bei den
Fachbiichern dar, die gezielt gekauft werden,
wenn man sie braucht. Hier fihrt Rupprecht
zweigleisig. Zum einen setzt das Unterneh-



men auf guten Service, bei dem bestellte Bii-
cher wie beim Internethédndler innerhalb eines
Tages geliefert werden. Zum zweiten bietet es
auf der eigenen Homepage einen Bestellservi-
ce, der alles bereit hilt, was sich tiber den
GroBhandel beziehen ldsst. So sollen die vor-
handenen Kunden online gebunden werden.
Die Online-Bestellmdoglichkeit beschrénkt sich
natiirlich nicht nur auf die Fachbiicher, son-
dern gilt fiir das gesamte Sortiment.

Insgesamt ist der Zug ins Internet nicht so
stark, wie man vermuten mochte. Denn
selbst beim reinen Versandhindler ,Der
Rabe* laufen nur rund 30 Prozent der Bestel-
lungen online. Der groBte Teil der Kunden
ordert nach wie vor per Telefon - und ist
hier wie in den Liden dankbar fiir personli-
che Beratung.

So wenig wie bislang der Onlinehandel den
Prasenzhandel mit Biichern verdringen
konnte, so wenig fiirchtet Maria Rupprecht,
dass in ndherer Zukunft Online-Medien das
Buch verdridngen werden. Die Nutzer hidngen
am Buch, selbst wenn ihnen elektronische
Medien Vorteile verschaffen wiirden.

»Ernsthafte Alternativen gibt es im Fach-
buchbereich, zum Beispiel fiir Juristen®, so
Rupprecht, wo wichtige Verlage die Flut der
sich durch stindig dndernde Gesetze schnell
veraltenden Literatur durch Online-Angebo-
te kanalisiert. ,Hier miissen wir in der Bera-
tung alten wie jungen Juristen erkldren, dass
ihnen das elektronische Medium tatséchlich
Vorteile bringt.“ Eine Herausforderung auch
fir die Mitarbeiter, denn wie sich der Inhalt
von der bedruckten Seite 16st und virtuell
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zur Verfiigung steht, wandelt sich das Be-
rufsbild des Buchhindlers zum Informa-
tionshindler.

Jugendbiicher florieren
dank Harry Potter

Nicht bestidtigen kann Maria Rupprecht
auch, dass Kinder und Jugendliche mit Bii-
chern nichts mehr anfangen wollen. ,Der
Rabe* floriert. Das Angebot an Biichern fiir
Kinder bis zum 10. Lebensjahr ist grof3 wie
nie. Nicht zuletzt dank der Abenteuer des
Zauberlehrlings Harry Potter hat das Ju-
gendbuch einen ganz neuen Stellenwert.
,Eltern, die bei uns einkaufen, mochten ihre
Kinder bewusst ans Lesen heran fiihren“, so
Rupprecht. Wenn ein neuer Katalog er-
scheint, muss das Call-Center in Vohen-
strauB3 bis Mitternacht besetzt bleiben, um
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die Flut der téglich 3.000 Bestellungen an-
nehmen zu kénnen.
Zweigleisig aufgestellt mit Versand- und
Priasenzbuchhandel sieht Maria Rupprecht
mit Zuversicht und Freude an ihrer Arbeit in
die Zukunft. 2006 hat das Unternehmen er-
neut ein Umsatzplus an allen Standorten ge-
schafft. Mittelfristiges Ziel ist, dass Rupp-
recht sich als Mittelstdndler unter den Top
Ten des deutschen Buchhandels behaupten
kann und damit einen Beitrag zur Mei-
nungsvielfalt leistet. ,Bedauerlich wire eine
Situation, wo weniger kommerzielle Biicher
gar nicht mehr verlegt wiirden, weil sie nicht
ins Einkaufsportfolio von GroBbuchhéindlern
passen®, sagt Maria Rupprecht. ,Unsere
stindige Herausforderung ist, den Wandel zu
gestalten statt ihn zu erleiden - damit blei-
ben wir zukunftsfihig.”

Christian Omonsky, PR+Werbung Ludwig Faust
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