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Wie das Licht in Geschäften anziehend und zugleich energiesparend gestaltet 
werden kann, erklärt licht.de, die Fördergemeinschaft Gutes Licht, im Heft 
licht.wissen 06 „Shopbeleuchtung, attraktiv und effizient“. Darin gehen die 
Autoren auf die speziellen Anforderungen der verschiedenen Handelssparten 
ein. In der Rubrik „Licht-Spezial“ macht das Heft die technischen Details der 
Shopbeleuchtung anschaulich. Es schildert etwa die Vorteile der LED-Beleuchtung 
für den Handel. In kompakten Infokästen wird die beste Beleuchtung für einzelne 
Ladenzonen wie Vitrinen, Umkleiden oder Kassen griffig erklärt. Eine Übersicht der 
im Handel gängigen Leuchtentypen und Lichtquellen rundet die Broschüre inhalt-
lich ab. Mehr Informationen unter www.licht.de

Schriftenreihe licht.wissen

Licht machen!
Zu Großmutters Zeiten war es eine Kunst, aus Schwefelfaden, Zunder und Feuerstein 
ein Licht zu erzeugen. Betrachten wir heute den Einsatz von Licht in Verkaufsräumen, 
stellen wir fest, dass sich im Vergleich zu damals nicht viel verändert hat. Dem Licht 
wird häufig zu wenig Beachtung geschenkt. Es ist wirklich keine Kunst mehr – aber 
eine Grundvoraussetzung für erfolgreiches Verkaufen. Von Daniel Schnödt

 Licht ist das Element mit den 

höchsten Optimierungspotenzialen, 

weil entweder nichts gemacht oder 

vieles falsch umgesetzt wird. Viel-

fach kommt es vor, dass Ladenge-

schäfte, insbesondere bei star-

kem Tageslichteinfall, gegen 

„Windmühlen“ ankämpfen und 

somit hohe Energiekosten ver-

ursachen. Der Trend, die 

Grundbeleuchtung ganz 

wegzulassen, kann dann 

auch eine adäquate Mög-

lichkeit sein, um aufzufal-

len. Es wirkt dann nur 

noch die Akzentbeleuch-

tung, und dies im deut-

lich stärkeren Maße. 

Auf der anderen Seite 

gibt es Ladenketten 

die ausschließlich auf 

Licht setzen, um auf-

zufallen – je heller 

desto besser.

Festgelegte DIN-

Normen dienen 

als Grundlage für 

die Lichtpla-

nung. Die 

Preisangaben 

je Quadrat-

meter sind 

aber teilwei-

se sehr un-

terschiedlich. Aus einer Vielzahl von 

Gesprächen ergeben sich Spannen 

zwischen 30 bis 200 Euro je Quadrat-

meter. Daher erfordert es grundsätz-

lich einen Beleuchtungsplan, der ge-

koppelt sein sollte an den Möblie-

rungsplan.

Die klassische Grundbeleuchtung 

erfolgt durch sogenannte Rasterleuch-

ten, die durch Strahler zur Akzentuie-

rung ergänzt werden. Schon heute gibt 

es Leuchten, die sowohl Grundbe-

leuchtung als auch Akzentuierungen 

(Lichtrichtung) vornehmen können.

Dynamik im Verkaufsraum
Eine Lichtsteuerung sorgt für das rich-

tige Licht, am richtigen Platz, zur rich-

tigen Zeit. Die dynamische Verkaufs-

beleuchtung garantiert mehrere wich-

tige Vorteile: hohe Flexibilität, dyna-

mische oder spezielle Beleuchtungsef-

fekte und die Beleuchtung lässt sich an 

unterschiedliche Arbeiten und Licht-

bedürfnisse anpassen. Obendrein 

senkt sie den Energieverbrauch und 

damit die Kosten.

Die einfachsten Varianten sind da-

bei tageslichtabhängige Lichtsensoren 

oder Schaltung der Beleuchtung mit-

tels Bewegungsmeldern oder das 

Dimmen. Darauf können direkt 

Leuchtkreise abgestimmt sein. Be-

stimmte Raumzonen erhalten unter-

das Beleuchtungsniveau auf dem Weg 

nach unten – eine einfache Regel sagt, 

Licht nimmt im Quadrat zur Entfer-

nung ab. Die Lösung ist dabei nicht, 

noch mehr Licht in den Verkaufsraum 

zu bringen. 

Eine gesunde Mischung aus leis-

tungsstarker Grundbeleuchtung, ge-

zielter Lichtbündelung zur Akzentuie-

rung und Schattigkeit, unterschiedli-

che horizontale Wahrnehmungshie-

rarchien oder Licht von unten erzeu-

gen ein Gesamtbild. Mit den richtigen 

Materialien und gezielt eingesetzten 

Reflektoren können zusätzliche Licht-

leistungen erzeugt werden.

3. Raumgreifendes Licht: Grundvo-

raussetzung für gute Sehleistung ist ei-

ne ausgewogene Allgemeinbeleuch-

tung. Für die Planung bedeutet das, 

vorwiegend die vertikalen Flächen 

und die Raumtiefe zu erhellen. Diese 

Allgemeinbeleuchtung entsteht mit 

direktem Licht oder durch indirekte 

Beleuchtung über Wand- und De-

ckenfluter. Sie kann sich aber auch 

durch das gestreute Licht einer Ak-

zentbeleuchtung ergeben.

4. Akzentbeleuchtung im Verkaufs-
raum lenkt den Blick: Die Ware ent-

faltet ihren Reiz im „Licht zum Hinse-

hen“. Die Beleuchtung muss Struktur, 

Textur und Farbe der ausgestellten 

Ware zur Geltung bringen. Schutzfil-

ter und Reflektoren schonen Emp-

findliches. Für die Beleuchtung von 

Ständern und Regalen sind breitstrah-

lende Strahler oder schwenkba-

re Downlights mit gebündeltem Licht 

richtig. Alternativen sind durchge-

hende Lichtbandsysteme mit Leucht-

stofflampen, abgependelt oder fest an 

den Regalen montiert. Asymmetrisch 

strahlende Fluter leuchten auch hohe 

Regalreihen aus.

5. Licht als eigentliches Objekt der 
Betrachtung „Illumination“: Als vi-

sueller Reiz wirkt das „Licht zum An-

sehen“, eine Spielart der Akzentbe-

leuchtung, die das Licht selbst als Ob-

jekt der Wahrnehmung inszeniert. 

Dies geschieht durch eine gezielte Mi-

schung von Lichtfarben, farbigem 

Licht, dynamischem Licht, Lichtbil-

dern, Lauflichtern oder wechselnden 

Lichtstärken.

6. Funktions- und Sicherheitsbe-
leuchtung: Neben der Wachstums-

funktion bei Pflanzen oder Lichtfar-

ben zur Orientierung (Grün für Obst- 

und Gemüse) muss eine grundsätzli-

che Sicherheitsbeleuchtung berück-

sichtigt werden. Eine Not- und Sicher-

heitsbeleuchtung ist bereits erforder-

schiedliche Lichtstärken, also eine  

variable Lichtverteilung. Mittels Ener-

gievorschaltgerät und Lichtsensor 

können so einzelne Lampen oder gan-

ze Lichtkreise in der Lichtstärke defi-

niert werden, und Sie passen sich ent-

sprechend der Umfeldbeleuchtung an. 

Somit lohnt sich diese Art der Be-

leuchtung – vor allem bei hohem Ta-

geslichteinfall.

Je nach „Geldbeutel“ können Sie na-

türlich ganze Lichtmanagementsyste-

me installieren, die das starre „Ein 

oder Aus“-System aufbrechen. Dabei 

lassen sich nicht nur Grundbeleuch-

tung und Akzentbeleuchtung anpas-

sen und verändern, sondern Licht-

richtung, Lichtbündelung oder Licht-

farbe.

Wichtige Aspekte
1. Das Beleuchtungsniveau (Hellig-
keitsniveau): Beschreibt die mittlere 

Beleuchtungsstärke in einem Raum 

oder an einzelnen Plätzen und ist ab-

hängig von dem abgegebenen Licht 

der Leuchtmittel und den Reflexions-

eigenschaften der Raumflächen. Bei-

spiel für Reflexionsgrade: weiße De-

cke oder Wand bis 85 Prozent, helle 

Holzverkleidung bis 50 Prozent, rote 

Ziegel bis 25 Prozent, schwarzer Fuß-

boden 0 Prozent. Das Beleuchtungsni-

veau in Verkaufsräumen liegt von 

mindestens 300 Lux (Fachgeschäfte) 

bis 2500 Lux (Discounter) in der 

Grundbeleuchtung. Mit sinkenden 

Preisen, zunehmender Kundenfre-

quenz und steigendem SB-Charakter 

steigt das Beleuchtungsniveau in der 

Grundbeleuchtung. Mit steigenden 

Preisen, abnehmender Kundenfre-

quenz und zunehmender Bedie-

nungsintensität steigt die Allgemein-

beleuchtung.

2. Die Raumhöhe als Lichtfresser: 
Mit der zunehmenden Entfernung zur 

eigentlichen Lichtquelle „verhungert“ 

Mit der richtigen Lichttechnik auf sich aufmerksam machen
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Lichtinszenierungen bringen 
Schwung in den Verkaufsraum. 
Warum nicht mal witzig und  
nostalgisch auf besondere  
Dinge hinweisen?

lich ab einer Verkaufs- oder Ausstel-

lungsfläche mit über 50 Quadratmeter 

Größe. Zur Beschilderung der Ret-

tungswege müssen entsprechen-

de Rettungszeichenleuchten verwen-

det werden.

7. Farben erzeugen Assoziationen: 
Farbiges Licht zum Hinsehen oder zur 

Orientierung. Lichtfarben lassen sich 

vor allem mittels LED-Leuchten dra-

matisieren. Aber auch Leuchtstoff-

röhren schaffen bereits entsprechende 

Effekte. Es handelt sich also zum einen 

um statische, farbige Raumausleuch-

tung beziehungsweise dynamische 

Lichtveränderung. Farbiges Licht 

wird aktuell sehr stark im Lebensmit-

telsektor zur Orientierung eingesetzt. 

So erhalten Fischtheken oder Tief-

kühlkost kaltes und blaues Licht oder 

die Weinabteilung warmes und rotes 

Licht.

8. Licht und Außenwirkung: Licht -

pilone oder beleuchtete Portallösungen 

sind in den frequenzstarken Bereichen 

– ob Fußgängerzone oder Straßenver-

kehr – nicht mehr wegzudenken. 

John Deere oder BMW sind neben 

Esprit oder H&M die Benchmarks für 

gelungene Außendarstellung. Auch 

hier greift immer stärker die LED Tech-

nik, da die Lichtausbeute im rasanten 

Tempo zunimmt.
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