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M I R I A M  O P R E S N I K

Ouvertüre: Das Interview muss warten.
Stefan von Merkl hat an diesem Morgen
einen wichtigen Termin. Eine Gruppe
von potenziellen Kunden ist da und
möchte sich sein Musikgeschäft in Ber-
gedorf anschauen. „Entschuldigen Sie
bitte“, sagt Stefan von Merkl und eilt
seinen Gästen entgegen. Es ist eine Kin-
dergartengruppe aus Billstedt, zwölf
Jungen und Mädchen, drei und vier
Jahre alt. Sie haben mit ihrer Erziehe-
rin „Peter und Wolf“ gehört. Jetzt wol-
len sie sich die Instrumente angucken.
Nicht nur hören. Sondern anfassen,
selbst ausprobieren. Stefan von Merkl
lässt die Kinder am Schlagzeug trom-
meln, eine Geige spielen, in eine Trom-
pete und Tuba blasen. Er zeigt ihnen
kleine Instrumente, die „wie ein Vögel-
chen klingen“ und tiefe, die „sich wie
ein Dampfer im Hafen anhören“. Er be-
geistert. Macht Lust auf Musik. Das ist
sein Motto, seine Firmenphilosophie.
„Lust auf Musik“ steht auf seiner La-
dentür und einer Neonreklame auf dem
Dach. „Lust auf Musik“ leuchtet nachts
über Bergedorf.

Erster Satz: Stefan von Merkl, 51, ist nie-
mand, der gerne den Ton angibt. Nie-
mand, der die erste Geige spielen will.
Lieber Orchestermitglied als Dirigent.
Wenn er ein Musikinstrument wäre,
dann eine Blockflöte, meint er. Unkom-
pliziert und pflegeleicht. Auf den ersten
Blick vielleicht etwas unscheinbar.
Nicht so glänzend und groß wie andere
Instrumente. Aber großartig, wenn es
um die Musik geht. Als Kind hat er
Blockflöte gelernt, heute hängt sie bei
ihm zu Hause im Wohnzimmer am No-
tenständer seiner Tochter. Damit er sie
jeden Tag sieht, spielt. „Musikinstru-
mente sollten nicht in Schubladen oder
Schränken aufbewahrt werden. Man
darf sie nicht erst suchen müssen, son-
dern muss sie sofort sehen. Anfassen.
Spielen“, sagt Stefan von Merkl. Appas-
sionato. Leidenschaftlich. Die Musik ist
Teil seines Lebens. Sie ist seine Leiden-
schaft, sein Lebensinhalt. Sein Lebens-
unterhalt. Das Musikgeschäft gab es,
lange bevor es ihn gab. 1950 wurde die
Firma Grubitz in Bergedorf gegründet,
1962 haben seine Eltern die Musika-
lienhandlung und das Ostasiengeschäft
Grubitz übernommen. Der damalige In-
haber wollte sich zur Ruhe setzen, seine
in Köln lebenden Eltern Olaf und Elisa-
beth von Merkl sich in Hamburg eine
Existenz aufbauen. Nur 15 Quadratme-
ter ist das Geschäft damals groß, in dem
es außer Musikalien auch noch Japan-
Importe wie Vasen und Geschenkarti-
kel gibt. Stefan von Merkl wird ein Jahr
nach der Geschäftsübernahme gebo-
ren, in Bergedorf. „Ich sag im-
mer: Erst die Arbeit und
dann das Vergnügen“,
sagt er. Scherzando.
Scherzend. Doch irgend-
wie klingt ein ernster Un-
terton mit.

Er kann ein Lied davon
singen. Seine Eltern
mussten immer viel ar-
beiten, ihre Zeit war
knapp. Die Gelegenheit zum gemeinsa-
men Musizieren oder Singen hatten sie
selten. Trotzdem gibt die Musik in sei-
ner Kindheit den Ton an. Mit sechs oder
sieben Jahren wird er von seinen Eltern
zum Flötenunterricht geschickt. Er be-
kommt Einzelunterricht, fährt mit dem
Rad zu der Lehrerin nach Hause, immer
die Wentorfer Straße hoch. Wenn er
dort ankommt, ist er aus der Puste, hat
erst einmal keine Luft mehr zum Flöte
spielen. Vier Jahre sind es, dann steigt
er aufs Klavier um. Das reizt ihn irgend-
wie. Vielleicht, weil er damit aufge-
wachsen ist. Weil seine Großeltern eins
hatten, seine Eltern auch. Sein Vater
Olaf von Merkl hat selbst Klavier ge-
spielt. Früher. Vorher. Vor seiner
Kriegsverletzung. Danach geht es nicht
mehr,ein Finger ist steif. Danach spielt
nur noch seine Frau Elisabeth – und ir-
gendwann später sein Sohn. Stefan mit
der musischen Begabung, der im Berge-
dorfer Kinderchor von Herbert Rühl
singt und in der Hamburger Musikhalle
auftritt. Stefan mit dem schauspieleri-
schen Talent, der jahrelang Theater
spielt und darin so aufgeht, dass er das
Abitur ein Jahr später macht. Machen
muss. Bio und Musik sind seine Leis-
tungskurse. Doch ausgerechnet in Mu-
sik „loost“ er, wie er es nennt. Weil er
einem Musikstück mehr Sätze zu-
schreibt, als es in Wirklichkeit hat. 

Du lieber Herr Gesangverein! Ist
das alles lange her! Stefan von Merkl
schüttelt verwundert den Kopf, als er
darüber spricht. Jahrzehnte sind seit-
dem vergangen. Jahrzehnte, in denen
das Geschäft umzieht, immer mehr er-
weitert wird. Expandiert. Nachbar-Im-

mobilien werden angemietet, Wände
durchgebrochen. Über eine Treppe
werden die Häuser miteinander ver-
bunden. 400 Quadratmeter auf sieben
Ebenen sind es. Das Geschäft ist ver-
winkelt, verschachtelt. Viel zu eng. Ir-
gendwann wird der Ostasienzweig der
Firma „Japan von Merkl“ ausgelagert
und eingestellt. Die Familie konzen-
triert ihre Energie auf das Musikalien-
geschäft. Ein Geschäft, in das Stefan von
Merkl 1983 direkt nach dem Abitur ein-
steigt, dort eine Ausbildung als Musika-
lienhändler macht. „Ich habe versucht,
mich freiwillig dafür zu entscheiden,
aber die Erwartung meiner Eltern war
natürlich da“, sagt Stefan von Merkl.
Was er sonst geworden wäre? Wenn er
die freie Wahl gehabt hätte?
Stille. Er überlegt, zögert. Dann
kommt eine vorsichtige Ant-
wort: „Vielleicht hätte ich dann
Religion und Philosophie studiert
und wäre Pastor geworden.“ Religi-
on? Pastor? „Ja, weil mich der Kon-
firmandenunterricht und das Um-
feld stark geprägt haben“, sagt er.
Doch eigentlich möchte er das nicht an
die große Glocke hängen, lieber ein paar
Takte über das Geschäft sprechen. 

Zweiter Satz: Wenn Stefan von Merkl
ein Musikstück über sein Geschäft
komponieren würde, wäre es eine Suite
in Dur mit ein paar Mollakkorden. Weil
die Grundstimmung fröhlich und be-
schwingt wie bei einer Suite sei, es aber
auch dunkle und traurige Töne gebe.
Weil er seit Jahren beobachtet, wie das
Geschäft immer härter werde. 2001 hat
er „Musik von Merkl“ von seinen Eltern
übernommen. Seitdem ist er Alleinin-
haber. Seitdem hat er die Anzahl der
Mitarbeiter auf elf verdoppelt und die
Verkaufsfläche nach dem Umzug in die
Stuhlrohrstraße fast verdreifacht. „Die
alten Räume waren einfach zu klein“,
sagt Stefan von Merkl. Um alle wichti-
gen Instrumente in ausreichender Zahl

präsentieren zu können, brauche
man mindestens 1000 Quadrat-
meter. In der Stuhlrohrstraße
gibt es diesen Platz. Platz für meh-
rere tausend Instrumente. Allein 400
Gitarren, 450 Blockflöten, 35 Klaviere
und 19 Schlagzeuge sind es. Andere stel-
len die Instrumente aus wie in einem
Museum. Stefan von Merkl stellt sie be-
reit. Bereit zum Anspielen. Ausprobie-
ren. Anfassen. Fühlen. „Ein Instrument
muss man in die Hand nehmen können,
spielen. Erleben. Das kann man im In-
ternet nicht“, sagt Stefan von Merkl. Er
spricht immer schneller, accelerando.
Weil es dazu so viel zu sagen gibt, dass
die Zeit dafür kaum zu reichen scheint.
Weil es ihm nicht nur um sein eigenes
Geschäft geht, sondern um die gesamte
Musikbranche. Weil der Musikfachhan-
del am Ende einer Kette von Entwick-
lungen steht, die er mit Sorge beobach-
tet. Weil er findet, dass es zu wenig Mu-
sikunterricht an Schulen gibt und die
Kinder infolge von Ganztagsschulen
und G8-Abitur zu wenig Zeit zum musi-
zieren haben. Und weil das alles nicht
nur dazu führt, dass der Musikfachhan-
del ausstirbt. Sondern die Musik. Das
wäre dann das Ende vom Lied.

So, Stefan von Merkl hat auf die
Pauke gehauen. Jetzt schlägt er andere
Töne an. „Ich will nicht in meinem La-
den stehen und jammern. Sondern gu-
cken, wo die Probleme sind und wie ich
sie ändern kann“, sagt er. Aus diesem
Grund engagiert er sich im Landesmu-
sikrat Hamburg, dem Dachverband al-
ler am Musikleben beteiligten Institu-
tionen, Fachverbände und Persönlich-
keiten. Das ist ihm wichtig, das hat
schon sein Vater gemacht. Früher war
er im Präsidium des Gesamtverbandes
Deutscher Musikfachgeschäfte. Jetzt
will er sein Engagement auf Hamburg
konzentrieren. Damit alle Akteure sich
gemeinsam dafür einsetzen, dass wie-
der mehr musiziert wird. 

Dritter Satz: Seine Zahlen möchte Ste-
fan von Merkl nicht nennen. Die kom-
men stattdessen vom Spitzenverband
SOMM (Society Of Music Merchants
e.V.), der sich für die kulturellen und
wirtschaftlichen Interessen der Musik-
instrumenten- und Musikequipment-
branche einsetzt. Nach Berechnungen
der SOMM ist der Umsatz 2013 im Ver-
gleich zum Vorjahr um 18 Millionen Eu-
ro (1,9 Prozent) auf 897 Millionen Euro
zurückgegangen – nachdem er in den

Vorjahren jährlich gestiegen war. „Der
Branche geht es nicht schlecht. Aber sie

befindet sich in einem dramatischen
Wandel“, sagt SOMM-Geschäfts-

führer Daniel Knöll. Im Zuge der
digitalen Transformation habe
sich das Interesse der Verbrau-

cher verschoben. Doch obwohl in
den Bereichen DJ-Zubehör, Beschal-
lung, Computer-Software und elektro-
nische Produkte Zugewinne erzielt
wurden, konnten damit nicht die Um-
satzeinbrüche im Verkauf von Schlag-
zeugen, Blas-, Seiten- und Tastenin-
strumenten kompensiert werden. 

„Probleme bereitet dem stationä-
ren Einzelhandel vor allem die bran-
chenfremde Konkurrenz aus dem In-
ternet sowie die sinkende Bedeutung
von Musikunterricht an Schulen. Da
dieser immer seltener oder gar nicht
mehr stattfindet, wird vielen Kindern
der wichtige Erstkontakt mit einem In-
strument verwehrt“, so Knöll. Die Fol-
ge: „Schwindende Kundschaft aufgrund
ausbleibender musikalischer Bildung
bekommen alle Marktteilnehmer deut-
lich zu spüren“, so Knöll.

Vierter Satz: Wie sich vor allem
die Veränderung der Schul-
landschaft auf die Zahlen aus-
wirkt, das erklärt Stefan von
Merkl am liebsten anhand der
Blockflöte. Früher, vor 15 Jah-
ren, habe er ganze Klassensätze
Holzflöten verkauft. Dann nur
noch Klassensätze Plastikflö-
ten. Und heute nur noch ver-
einzelt ein paar Flöten. „Man
kann sagen, dass ich heute 90 Prozent
weniger Flöten verkaufe, als vor 15 Jah-
ren“, sagt Stefan von Merkl. Trotzdem:
Den größten Umsatz macht er inzwi-
schen mit Musikinstrumenten. Der
Verkauf gedruckte Noten ist stark rück-
läufig, dabei waren sie früher einmal der
Hauptumsatzträger. Da sich immer
mehr Musiker Noten im Internet run-
terladen, leiden die Umsätze des Musik-
fachhandels. Rund 13.000 Hefte hat
Musik von Merkl derzeit im Angebot.
13.000 von rund 250.000 Notenausga-
ben deutscher Verlage. Und nach Anga-
ben des Deutschen Musikarchivs kom-
men jährlich mehr als 7000 Neuer-
scheinungen hinzu. „Da wir nicht alles
aufnehmen können, müssen wir ent-
scheiden, was wir dem Kunden aus die-
ser Fülle anbieten“, so Stefan von
Merkl. 

Er sieht sich nicht als reinen Musi-
kalienhändler oder Musikfachhändler,
wie der Beruf heute heißt. Sondern als
Manager einer Erlebniswelt. Denn so
bezeichnet er sein Musikgeschäft gerne.
Als Erlebniswelt. In der man Musik er-
leben kann. Lust auf Musik bekommt.
In der man Instrumenten reparieren
lassen und den Meistern bei der Arbeit
zuschauen kann. In der man Instru-
mente mieten oder auf Raten kaufen
kann. Damit sie sich jeder erlauben
kann. Damit die Hemmsschwelle sinkt,
ein teures Instrument zu erlernen. Des-
wegen gibt es sogar eine Rücknahmega-
rantie, bei der der Kaufpreis abzüglich
einer Miete zurück erstattet wird. Nur
eins bietet er – im Gegensatz zu vielen
anderen Fachhändlern – nicht an: Mu-
sikunterricht. „Wir wollen für unsere
wichtigsten Kunden, den Musiklehrern
und Chorleitern, keine Konkurrenten
sein. Sondern faire Partner“, sagt Stefan
von Merkl. Der Ton macht die Musik. 

Finale: Die Kindergartengruppe ist weg.
In zwei Wochen will die Erzieherin

mit der nächsten Gruppe kommen.
Für Stefan von Merkl ist das Musik

in den Ohren. Er gibt die Hoffnung
nicht auf, dass man Kinder wieder

für Musik begeistern kann. Fürs
Musizieren. Nicht nur fürs Sin-

gen, wie es in den Castingshows
populär ist. Sondern fürs Kla-
vier spielen, geigen, trompeten.

Stefan von Merkl glaubt daran.
Er ist Idealist. „Diesen Beruf kann

man nur mit Idealismus ausüben“, sagt
er. Allegro. Munter. „Bei dem, was an
materiellem Lohn erreicht werden
kann, muss schon eine persönliche Be-
reicherung durch die Berufsausübung
erfolgen.“ Freizeit hat er selten. Zeit für
Konzerte, sein Gewächshaus, Musizie-
ren mit seinen Zwillingen. Das geht nur
sonntags. Und abends. Wenn er das Ge-
schäft abgeschlossen hat und die Neon-
reklame auf dem Dach angeht. Wenn
der Schriftzug „Lust auf Musik“ über
Bergedorf leuchtet.

In der Serie „Helden des Handels“ stellt das Abend-
blatt regelmäßig kleine Geschäfte vor, die es immer
schwerer haben, sich gegen Online-Shopping und
große Filialisten zu behaupten. Geschäfte, die einzig-
artig sind, unverwechselbar. Die dafür sorgen, dass
der Einzelhandel vielfältig bleibt und nicht überall
gleich wird. Es sind Geschäfte, die für uns Helden des
Handels sind. Helfen Sie mit und senden Sie Ihre
Vorschläge an: wirtschaft@abendblatt.de

Anfassen erlaubt:
Stefan von Merkl
animiert seine 
Kunden, die 
Instrumente 
auszuprobieren
Foto: Rauhe

SERIE

Helden des
Handels

Teil 3: Stefan von Merkl
verkauft in Bergedorf
Musikinstrumente. 
Er setzt auf eine 
großzügige Verkaufsfläche 
und intensive Beratung

Hier spielt die
Musik

Im Wandel: Dominierten nach dem
Zweiten Weltkrieg noch die Musi-
kalienhändler mit umfassendem
Notensortiment und klassischen
Instrumenten, gibt es heute im-
mer mehr Fachgeschäfte für Mu-
sikinstrumente und Musikelek-
tronik, in denen Noten eine unter-
geordneten Rolle spielen. Die Zahl
der steuerpflichtigen Unterneh-
men, die sich mit dem Handel von
Musikprodukten (Musikalien,
Instrumente, Tonträger und Zu-
behör) befassen, liegt nach An-
gaben des Gesamtverbands Deut-
scher Musikfachgeschäfte (GDM)
bei rund 2000. „Das heißt aber
nicht, dass es derart viele Musik-
fachgeschäfte gibt“, sagt Birgit
Böcher, stellvertretende Ge-
schäftsführerin des GDM und des
Deutschen Musikverleger-Ver-
bands. Aus den Umsätzen gehe
hervor, dass ein Großteil der Un-
ternehmen nicht hauptberuflich
agierende Händler seien: „Denn
rund die Hälfte der Unternehmen
erwirtschaftete einen Jahres-
umsatz von durchschnittlich rund
49.000 Euro, was insgesamt einem
Anteil von zirka fünf Prozent am
Gesamtumsatz der Branche ent-
spricht“, sagt Birgit Böcher. Ihre
Erklärung: Viele Musiker betäti-
gen sich „nebenbei“ als Händler
und beantragen zu diesem Zweck
einen Gewerbeschein, durch den
sie in die Statistik mit eingehen. 
Rund 1000 Musikhändler bewegen
sich in einem Umsatzbereich von
100.000 bis zwei Millionen Euro
und erwirtschafteten rund 40
Prozent des Gesamtumsatzes. 55
Unternehmen bildeten mit einem
Umsatz von bis zu 25 Millionen
Euro die „obere Mittelklasse“. Ein
Drittel des Gesamtumsatzes wurde
von nur vier Unternehmen erwirt-
schaftet. 
Bei den Musikfachgeschäften han-
delt es sich um kleinere bis mitt-
lere Betriebe, meist Familien-
betriebe mit durchschnittlich vier
bis sieben Beschäftigten. Darüber
hinaus existieren aber auch einige
wenige Großbetriebe mit teilweise
über 100 Mitarbeitern. (HA)

Instrumente statt Noten
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