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A
m Mittwochnachmittag vor Weiberfast-
nacht herrscht im Hörstudio Schirner 
reger Betrieb. In allen vier Kabinen 
arbeiten Akustiker mit ihren Kunden. 
Dennoch ist es im Empfangsbereich 
des Fachgeschäf ts  am Warr ing-

ton-Platz, ganz am Anfang der  Fußgängerzone in Hil-

den, ruhig. Sehr ruhig, denn weder von draußen kommt 
Lärm herein, noch dringt ein Wort aus den Anpasskabi-
nen nach draußen. Man steht vor dem Tresen vis-à-vis 
der Eingangstür, blickt auf die ausgestellten Produkte 
auf den Regalen hinter dem Tresen und rechts an der 
Wand. An der Decke ist ein Beamer befestigt. Alles ist 
in warmen Farben gehalten und sieht ziemlich neu aus, 
der weiche Teppich auf dem Boden und an den Wän-
den, der Tresen, die Regale und Schränke. Nach einem 
kurzen Moment steht dann auch schon der Chef vor 
einem: Ralph Schirner, Hörgeräteakustikermeister und 
Inhaber von diesem sowie von zwei weiteren Geschäf-
ten, einem in Düsseldorf, einem in Langenfeld. Das Ge-
schäft am Warrington-Platz ist das Hauptgeschäft. Hier 
begann 1998 seine Selbstständigkeit.

Als Ralph Schirner Anfang 2013 sein Fachgeschäft in 

Hilden renovieren ließ, ging es dem Hörakustikermeister 

nicht nur darum, den Laden modernisieren zu 

lassen. Das neue Antlitz soll auch ausstrahlen, dass 

im Hörstudio Schirner mit modernsten Methoden 

gearbeitet wird und dass man einen sehr hohen 

Anspruch an die eigene Arbeit hat. Ein Besuch bei 

einem engagierten wie akribischen Akustiker.

AKUSTIKER 
Ladenumbau 

Von Dennis Kraus 
mail@audioinfos.de
Fotos: Schirner, Artmix

VON INNEN nach Außen 
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Der Empfangsbereich des Hörstudios Schirner in Hilden nach der Generalrenovierung. „Das moderne Design spiegelt das Konzept wider.“
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Zeit für etwas Neues
Vor rund zwei Jahren, im Februar 2013, waren die Umbauarbei-
ten im Hörstudio Schirner am Warrington-Platz abgeschlossen. 
Es war „eine Generalrenovierung“, sagt Ralph Schirner.  Er führt 
den Gast durch die Räumlichkeiten. Es gibt einen Aufenthalts-
raum mit Küche, ein Büro für die Mitarbeiter, ein Labor, einen 
Raum, in dem Abdrücke genommen werden, einen Lagerraum 
im Keller, einen Sanitärbereich und natürlich ein Büro für den 
Chef. Dazu den Empfangsbereich sowie vier Anpasskabinen. 
Die Kabinen 1 und 2 im vorderen Teil des Geschäfts sind etwas 
kleiner als die Kabinen 3 und 4 im hinteren Bereich. In den 
vorderen beiden sitzen Akustiker und Kunde nebeneinander, in 
den beiden größeren sitzt man sich gegenüber. In Kabine 4 ist 
seit einigen Monaten zudem eine Lyric-Armatur installiert.
Die warmen Beige- und Brauntöne aus dem Empfangsbe-
reich finden sich überall da wieder, wo mit Kunden gearbeitet 
wird. Das Logo des Fachgeschäfts erstahlt in sattem rot, ge-
nau wie die Wand der beiden vorderen Kabinen. 
Damals, vor der Generalrenovierung, war die alles dominierende 
Farbe im Hörstudio Schirner blau. „Irgendwann kann man das 
Blau nicht mehr sehen“, schmunzelt Ralph Schirner. Dazu kam, 
dass die Ladengestaltung dem über die Jahre gewachsenen 

  AKUSTIKER
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Das Hörstudio Schirner am Warrington-Platz in Hilden hat auch an den 
ersten 3 Samstagen des Monats geöffnet.

 
Zu Besuch in Argentinien: Seit 1998 unterstützt Ralph Schirner die 
F.A.N.D.A.-Stiftung in Buenos Aires
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ein Anpassraum aufgebaut, so dass man den vollen 
Betrieb aufrecht erhalten konnte. 
Nach 12 Wochen schließlich waren die Umbauarbeiten 
auf der ursprünglichen Ladenfläche abgeschlossen. 
Das Hörstudio Schirner am Warrington Platz erstreckt 
sich nun über eine Fläche von 200m2. Alles sieht neu 
und modern aus. 

Neues Design, neues Konzept
Das Neue, das Moderne spiegele nun auch das Kon-
zept, nach dem im Hörstudio Schirner gearbeitet werde, 
erklärt Ralph Schirner. „Unsere Maxime ist: Wir wollen 
bestmögliches Sprachverstehen erreichen.“
Für das Konzept, für diesen Anspruch des Hörstudios 
unerlässlich ist ein Hörtraining. Insgesamt drei Trainings 
hat er im Programm. Auf das Wichtigste wurde Ralph 
Schirner vor drei Jahren aufmerksam. „Wir hatten ja 
dieses Problem, dass der Kunde die für ihn eigentlich 

ideale Einstellung der Hörgeräte nicht akzeptiert, weil 
er das Hören verlernt hat“, setzt er an. „Für ihn ist 
also vieles erst mal zu schrill, zu laut.“ Und damit die 
Kundenakzeptanz nicht aufs Spiel gesetzt wird, passe 
man die Geräte erst mal so an, dass der Kunde für ihn 
angenehm und komfortabel hört. Daraus, meint Ralph 
Schirner, ergebe sich allerdings eine Art Teufelskreis, 
in dem der Kunde immer wiederkäme und um mehr 
Verstärkung bitte. Und diesen Teufelskreis wollte der 
Hörakustikermeister durchbrechen. 
„Wir haben zwei Baustellen“, erklärt Ralph Schirner. „Wir 
haben nicht nur die Anpassung an sich, wir müssen uns 
auch um die Hörverarbeitung des Kunden kümmern.“ 
So kam er dazu, mit seinen Kunden im Rahmen der 
Anpassung auch gleich ein Hörtraining zu absolvieren. 
Das von Ralph Schirner präferierte ist das vom Augsburger 
Jürgen Böhler entwickelte „Renova“-Training. „Das passt 
am besten zu meinem Betrieb“, sagt er. Ohne Hörtraining, 
erklärt er, könne er seinem Anspruch nicht vollkommen 
gerecht werden. Er möchte seinen Kunden nicht einfach 
nur Hörgeräte anpassen. Ralph Schirner möchte, dass 
seine Kunden „nachhaltig besser verstehen.“ 
Mithilfe des „Renova“-Trainings durchbreche er nun 

Kundenstrom nicht mehr gerecht wurde. „Wir hatten zu-
nächst eine zweite Kabine aufgebaut, dann eine dritte. Der 
Laden platzte aus allen Nähten“, erinnert Ralph Schirner. 
Zudem hatte sich in Hilden der Wettbewerb verändert. 
Als er seinen Laden eröffnete, gab es in der 55.000-Ein-
wohner-Stadt einen Mitbewerber. Inzwischen sind es 
vier. Und schließlich sollte mit dem Ladenumbau auch 
zum Ausdruck gebracht werden, dass das Hörstudio 
Schirner sein Konzept umgestellt hatte. 

Also schaute Ralph Schirner sich um. Wie kann man 
sein Fachgeschäft einrichten? Welche Möglichkeiten 
gibt es? Wer kann einen kompetent beraten und die 
Umbauarbeiten wie gewünscht umsetzen? 
Von drei Anbietern ließ sich der Hörakustikermeister 
Konzepte für sein Geschäft am Warrington-Platz ausar-
beiten, kostenpflichtige Konzepte. „Das machen die nicht 
einfach so“, sagt er. Am besten gepasst hat es schließlich 
mit Artmix. Der Anbieter aus Konstanz hatte ihn nicht 
nur mit seinem gestalterischen Konzept überzeugt. „Ich 
war auch froh, dass ich mit Henning Tartsch jemanden 
gefunden hatte, der die Branche kennt“, sagt der Hör
akustikermeister. „Das hat vieles erleichtert.“
Geschlossen blieb das Hörstudio Schirner während 
der Renovierungsarbeiten keinen einzigen Tag. Ralph 
Schirner hatte das Glück, die Ladenfläche direkt neben 
seiner zusätzlich anmieten zu können. Und so wurden 
die 60m2 nebenan zuerst fertig gebaut, so dass der 
Betrieb für die Renovierungsarbeiten auf den ursprüng-
lichen 140m2 auf die neue Fläche ziehen und da weiter-
machen konnte. „Das war natürlich mit viel Improvisa-
tion verbunden“, berichtet Ralph Schirner. Wegen des 
Baulärms oben wurde im Keller der neuen Ladenfläche 

 Das Gerät aus der Verpackung 
zu nehmen und einfach den First 
Fit einzustellen, würde unserem 
Berufsstand nicht gerecht.
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bereich seines Geschäfts am Warrington-Platz hat er 
extra so konzipieren lassen, dass man etwa 25 Stühle für 
Zuhörer aufstellen kann. Den großen Schrank gleich links 
neben der Eingangstür kann man zur Seite schieben, um 
möglichst viel Raum zur Verfügung zu haben. Über den 
Beamer an der Decke kann er Folien, Filme und Grafi-
ken zeigen. „Dass ich einen Vortragsraum hier in mein 
Geschäft bekomme, war eine der Vorgaben an Artmix“, 
erzählt Ralph Schirner. „Anfangs hieß es, dass es dafür 
keinen Platz gebe, aber irgendwann ging es dann doch.“
Mit den Vorträgen wolle er sein Team und sich „vor al-
lem als Dienstleister und als Fachleute für gutes Hören 
vorstellen“ sowie sich von den Mitbewerbern abheben. 
Die Vorträge finden sowohl am Abend als auch tags-
über statt. Man lädt die Kunden ein, zudem werden die 
Vorträge per Zeitungsannonce propagiert. Mal kom-
men fünf Kunden, mal um die 25 Zuhörer.
Darüber hinaus fährt Ralph Schirner weitere Marke-
ting-Aktionen. Er schaltet Anzeigen in Lokalblättern, 
lässt Flyer verteilen und nutzt auch mal das Werbe-
angebot eines Herstellers. Läuft gerade eine Aktion, 
habe er meist schon die nächsten drei in der Planung, 
sagt er. Im Gegensatz zu den meisten seiner Kollegen 
hat er auch die ersten drei Samstage des Monats bis 
13.00 Uhr geöffnet. Er verfügt über eine gut gepflegte 
Homepage und hat sich zudem der Hörplus-Gruppe 
angeschlossen. „Das ist eine Gruppe von Akustikern, 
in der es um Qualität und hochwertige Anpassungen 
geht“, erklärt der Hörakustikermeister. „Da geht es um 

das eigene Engagement und um die Frage, wie man 
etwas noch besser machen kann.“ Und auch „diesen 
Internetvertriebsschienen, die es inzwischen in unserer 
Branche gibt“ möchte man so etwas „entgegensetzen“, 
sagt er. „Wenn man nach Hörgeräten googlet, soll man 
auch Hörplus finden. Es geht also auch darum, bekannt 
zu sein und gefunden zu werden.“ Ralph Schirner setzt 
also auf einen Mix aus ordentlich gepflegter Website, 

nach schon zwei Wochen besagten „Teufelskreis“, 
indem er seine Kunden binnen dieser Zeit wieder „an 
eine entsprechende Lautstärke“ gewöhne. Dafür trägt 
der Kunde währenddessen bereits „Trainingsgeräte“ 
und führt die Hörübungen durch, die das „Renova“-Trai-
ning vorsieht. Die Übungen erledige der Kunde in der 
Regel „ambulant“. Dazu wird er währenddessen beglei-
tet, beraten und seine Fortschritte werden kontrolliert.
Beginnen Ralph Schirner und seine Mitarbeiter nach 14 
Tagen dann mit der vergleichenden Anpassung, könnten 
sie bereits „auf einem relativ hohen Niveau arbeiten und 
nicht nur mit ein bisschen Verstärkung herumdümpeln“. 
Der Kunde könne dann bereits deutlich besser verstehen 
– und zwar auch merklich im Lärm. „Einem muss immer 
klar sein“, sagt Ralph Schirner: „Es ist ein Zusammenspiel 
von Hörgeräten und der Hörverarbeitung des Kunden.“
Um dem Anspruch vollends gerecht zu werden, den 
Kunden bestmögliches Verstehen zu ermöglichen, setzt 
Ralph Schirner aber auch noch auf weitere Akribe. So 
verfügen alle vier Anpasskabinen in seinem Geschäft 
über Perzentilmessanlagen.
„Ich finde das enorm wichtig, dass man solche Mittel 
einsetzt“, erklärt der Hörakustikermeister, „Das Gerät ein-
fach aus der Verpackung zu nehmen und nach Herstel-
lervorgabe den First Fit einzustellen und einen subjekti-
ven Feinabgleich zu machen, kann nicht unser Ziel sein“, 
sagt er. „Das würde unserem Berufsstand nicht gerecht.“ 
Dass in allein drei Geschäften von ihm so gearbeitet wird, 
ist selbstredend. Regelmäßig besuchen Ralph Schirner 
und seine Mitarbeiter Schulungen. Er hält das für „enorm 
wichtig“. Nur so könne man sich auf dem neuesten 
Stand halten und von seinen Mitbewerbern abheben.

Nicht nur technisches Know-how
Zu jenen Akustikern, die allein mit ihrer fachlichen Exper-
tise überzeugen wollen, zählt Ralph Schirner allerdings 
nicht. Neben allem technischen Know-how bietet er sei-
nen Kunden zum Beispiel Vorträge an. Den Empfangs-

 
„Wir wollen bestmögliches Sprachverstehen erreichen.“ Ralph 
Schirner betreibt drei Fachgeschäfte in Nordrhein-Westfalen.

  �Mit Vorträgen stellt 
sich das Fachgeschäft 
Interessierten und 
Kunden als Dienstleister 
für gutes Hören vor.
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Mal nach Buenos Aires. Doch so ganz ohne seine andere 
Passion, die Hörakustik, verlief das Tanzen nicht. „Argen-
tinien ist ja ein armes Land“, sagt er. „Und wenn ich da 
schon mal hinfliege, konnte ich ja auch ein paar gebrauchte 
Hörgeräte mitnehmen.“ Über einen Freund bekam Ralph 
Schirner Kontakt zu der F.A.N.D.A.-Stiftung, die in Argen-
tinien bedürftigen Kindern und Jugendlichen kostenlos 
gebrauchte Hörgeräte anpasst. Und weil es dort keine 
weiterverwendbaren gebrauchten Hörgeräte gibt, ist die 
Stiftung auf Spenden angewiesen. Über 4.000 gebrauchte 
Geräte konnten allein Ralph Schirner und sein Netzwerk 
so über die Jahre an die F.A.N.D.A.-Stiftung spenden. „Ich 
habe viele Freunde, die gebrauchte Geräte sammeln und 
mir schicken“, berichtet der Hörakustikermeister. „Und ich 

habe Freunde, die oft nach Argentinien reisen, um dort tan-
zen zu gehen.“ Dazu kommen Argentinier, die zum Unter-
richtgeben nach Deutschland reisen. „Die bekommen dann 
Boxen in Taschenbuchgröße mit“, erzählt Ralph Schirner. 
„Da passen etwa 200 Geräte rein.“ Man könnte beinahe von 
einer Luftbrücke nach Buenos Aires sprechen. Über weitere 
Hörgeräte-Spenden, vor allem über Power-Geräte-Spenden, 
würde sich der Hörakustikermeister freilich freuen.
Expansionspläne in der Heimat hat Ralph Schirner in-
des nicht. Ein viertes Geschäft kann er sich derzeit nicht 
vorstellen. Darunter würde die Qualität zu leiden begin-
nen, meint er. Drei Geschäfte könne er hingegen noch 
im Blick behalten. Alles darüber hinaus würde mit sei-
nem Anspruch kollidieren. Und den will er „oben hal-
ten“. Zudem glaubt er, dass diejenigen, die viele Ge-
schäfte haben, irgendwann nicht mehr über die Qualität 
punkten wollen, sondern über den Preis. Und das ist 
nicht sein Ziel. „Dazu kommt“, sagt er, „dass ich nun 
auch verheiratet bin und einen Sohn habe. Ich möchte 
einfach auch Zeit für meine Familie haben.“ 

Google-Adwords, Hörplus sowie auf die Unterstützung 
der Meditrend, bei der er für vier Jahre auch schon mal 
dem Aufsichtstrat angehörte. 

Engagement über den  
eigenen Betrieb hinaus
Um eine möglichst breite Produktpalette anbieten zu 
können, hat das Hörstudio Schirner acht Hersteller im 
Programm. „Das ist ein relativ breites Spektrum“, weiß 
der Inhaber. „Aber natürlich haben wir Schwerpunkte. 
Und dass wir neben diesen noch mehr Lieferanten 
haben, liegt daran, dass wir sehen wollen, was die ande-
ren Hersteller haben. Das ist unsere Neugier. Ich möch-
te nicht irgendetwas nicht haben, um dann feststellen 
zu müssen, dass das doch ein tolles Teil war“, erklärt er. 
Lyric hat er dennoch erst vor einigen Monaten in sein 
Angebot mit aufgenommen. Zwar fand er das Gerät 
„von Anfang an spannend“. Doch war sich Ralph 
Schirner nicht sicher, ob es in Hilden einen Markt für 
das Lyric geben würde.

Nachdem er das Lyric in sein Angebot aufgenommen 
und die Schulung des Herstellers absolviert hatte, flog 
Ralph Schirner überdies in die USA. Er hospitierte für 
einige Tage bei zwei Audiologinnen in New York, die vier 
oder fünf Lyric-Anpassungen am Tag machen, um zu 
schauen, wie die arbeiten. „Man kann da ja durchaus ein 
paar Anfängerfehler machen“, erklärt er seine Motivation. 
„Und je mehr man weiß, desto schneller klappt es.“ Als 
Ralph Schirner wieder in Deutschland war, erfuhr er, dass 
auch seine Gastgeberinnen in New York von ihm etwas 
gelernt hatten. „Die fanden Themen wie das Hörtraining 
sehr spannend und sinnvoll“, berichtet er. Aus seiner Fort-
bildungsreise war also ein Wissensaustausch geworden.

Tango tanzen und karitatives Engagement
Neben all der Arbeit in seinem Betrieb ist Ralph Schirner 
auch karitativ tätig. Entstanden ist dies aus einer weiteren 
Leidenschaft des Hörakustikermeisters. Ralph Schirner 
tanzt gerne Tango. Und weil er das nicht nur in seiner 
Heimat tun wollte, flog er Ende der 90er Jahre zum ersten 

 
Hörakustikermeister Ralph Schirner im Kundengespräch.
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