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Podiumsdiskussion mit spannenden und zum
Teil amiisanten Beitragen: Dr. Timo Renz,
W&P, Dr. Andreas Siebe, ScMI, Peter
Griinwald, Voglauer, Dr. Jochen Peters,
Pelipal, Dr. Andreas Hettich, Felix Doerr, EMV,
und Rita Breer, ,mdbel kultur (v. L.).

Zum 7. Mal fand die Branchenwerkstatt im Hettich Forum in
Kirchlengern statt. Dabei drehte sich am 8. November alles
um das Thema ,.Die Performance aufmébeln”. Etwa 70
Gaste waren der Einladung von Dr. Wieselhuber & Partner
und der ,mobel kultur” gefolgt. Kooperationspartner waren
auBBerdem die Verbande der Holz- und Mdbelindustrie NRW.
Wichtigstes Ergebnis: Sowohl in puncto Innovation als

auch beim Thema Partnerschaft von Handel und Industrie
mussen Paradigmenwechsel erfolgen.

ine  dauerhafte  Perfor-
Emance—Schwéiche kann sich

keiner leisten!“, stellte Dr.
Timo Renz, der Branchenwerk-
statt-Initiator, klar. , Wachstum
durch mehr Umsatz am Kunden, in
Vertrieb, Internationalisierung und
Innovation. Aber auch operative
Exzellenz fiir weniger Kosten mit
Komplexitits- und Qualititsma-
nagement und einer optimalen Sup-
ply-Chain. Alles ist entscheidend!*

Dieser Position stimmte auch
Gastgeber Dr. Andreas Hettich, CEO
Hettich Holding, zu: ,,Man muss
schon an allen Performance-
Schrauben gleichzeitig drehen — an
einer lockerzulassen, bedeutet
automatisch Rickschritt.” Zusatz-
lich immer im Blick: die strategi-
sche Optimierung.

Fiir Felix Doerr, Geschiftsfithrer
des Europa Mobel-Verbunds, die-
nen dazu Kooperationsmodelle:
., Angebots-Hopping ist vollig old-
school! Nur wenn Industrie und
Handel strategische Wertschop-
fungspartnerschaften eingehen,
sind sie zukunftsfahig!“ Zwar ver-
andere sich die Rolle der Einkaufs-
verbinde in der Form, dass diese
ihre Mitglieder beispielsweise in
den Themen Personalférderung,
Instore-Marketing, IT in den Ver-
kaufsprozessen und in der Omni-
channel-Orientierung unterstiit-
zen sollten. ,,Doch das Business vor
Ort muss jeder selbst machen.”
Doerr betonte auch, dass die Kon-
ditionen in den Verbundgruppen
heute stimmen miissen, aber nicht
mehr allein ausschlaggebend dafiir
seien, sich fiir einen bestimmten
Verband zu entscheiden. Viel wich-
tiger sei es, den Mitgliedern ganz
konkret dabei zu helfen, Kunden
in den Laden zu bekommen und
sie bei dem Thema Online zu
unterstitzen.

Fiir das Start-up Ambigence, das
aktuell mit 28 Partnern zusam-
menarbeitet, lautet das Geschafts-
modell: | Echte Innovation ist
heute oft nur im Netzwerk mog-
lich. Fiir einen Paradigmenwechsel
in der Branche und echten Kun-
dennutzen muss man sich endlich
vom ,Closed Shop‘-Denken ver-
abschieden!”, so Geschaftsfiihrer
Oliver Schael, der vor der Unter-
nehmensgrindung 20 Jahre bei
Hettich beschaftigt war. Er brachte
das Problem der Mobel- und Zulie-
ferindustrie in Sachen Produktent-
wicklung auf den Punkt: ,,Im Pfad
der konventionellen Mobelbau-
weise fallen Innovationen kaum
noch auf, kosten aber viel Geld.*
Deshalb sei es heute entscheidend,
eine vom Kunden wahrnehmbare
Innovation zu entwickeln. Die
Vision von Ambigence lautet:
Jedes Jahr eine Innovation, alle
fiinf Jahre eine Disruption.”

Wie also konkret die Perfor-
mance aufmobeln? ,,Bestehende
Prozesse miissen tdglich vom
Top-Management hinterfragt und
ihre Zukunftsfihigkeit auf Herz
und Nieren tberpriift werden®, so
Peter Grinwald, Geschaftsfiihrer
von Voglauer. In seinem Vortrag
schilderte er anschaulich, wie sich
das Unternehmen vom Bauern-
mobelhersteller in Serienfertigung
zum modernen Kastenmobel-
produzenten in LosgréBe 1 mit
zwei Vertriebswelten gewandelt hat.
Beeindruckend war dabei vor allem,
dass die Schiene ,,Hotel Concept”
stilistisch differenzierte, individu-
elle Hoteleinrichtungen realisiert,
die dazu ein umfangreiches Dienst-
leistungspaket mit anbietet, sodass
die Kunden ein durchgingiges Pro-
jektmanagement mit einer klaren
Kostentransparenz flir alle Gewerke
aus einer Hand bekommen.
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Das Beispiel zeigt, wie unter-
schiedlich die Strategien von
Mobelunternehmen sein kénnen.
Genau darum ging es auch in der
Studie ,,Szenario 2030: Zukunft
der Mébelindustrie, dessen Ergeb-
nisse Dr. Andreas Siebe, Vorstand
der ScMI AG, exklusiv prasentierte.
2013 hatte Siebe bereits erste
Zukunftsentwiirfe ausschlieBlich
mit Zulieferern erarbeitet. An den
aktuellen Ergebnissen, die in sie-
ben moéglichen Szenarien abgebil-
det werden, waren auch Mdbelher-
steller wie Germania, Pelipal und
Sachsenkiichen beteiligt. Dr. Siebe
betonte, dass die Geschwindigkeit
der Verinderungen dramatisch
zugenommen habe. Und es gerade
deshalb so wichtig sei, ,,die Front-
scheibe mal richtig frei zu putzen”
und zu dberlegen, welche Ideen
fruchtbringend sein kénnten. ,,In
einer Welt, die sich stindig im
Wandel befindet, besteht die ein-
zige Knappheit darin, gute Fragen
zu stellen!” Und auch Dr. Jochen
Peters, Geschiftsfithrer Pelipal,
sagte: ,,Die Studienergebnisse soll-
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ten uns Mut machen.” Sich mit
den sieben Szenarien auseinander-
zusetzen und auch die Worst-Case-
Betrachtungen miteinzubeziehen
konne bedeuten, die eintretende
Wirklichkeit frither als der Wett-
bewerb zu erkennen, erginzte Dr.
Siebe.

Welche Performance-Heraus-
forderungen sieht die Branche?
Und an welchen konkreten Schrau-
ben dreht jeder gerade? Diese
spannenden Fragen diskutierten
Dr. Timo Renz, W&P, und ,,mobel
kultur“-Redakteurin Rita Breer mit
den Referenten. ,,Besondere Auf-
merksamkeit widmen wir gerade
der Schraube ,Organisation’: Neue
Formen der internationalen
Zusammenarbeit, mehr interne
Flexibilitdt und eine hohere Dyna-
mik sind wichtige Zukunftsthe-
men. Trotzdem: Die gesamte struk-
turelle Aufstellung bringt nichts,
wenn der Kunde vom Produkt
nicht begeistert ist”, sagte Dr. And-
reas Hettich.

JWas ist dem Konsumenten
wichtig? Was nimmt er als Mehr-

Karl Sommermeyer

ol

An den richtiggl‘
Schrauben drer‘}

Dr. Andreas Hettich

Dr. Timo Renz
Oliver Schael

gieben
Gzenarien

Peter Griinwald

Dr. Andreas Siebe
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1 Gut besuchte siebte Branchenwerkstatt.

2 Stellten Gastgeber Dr. Andreas Hettich (r.) das
frisch erschienene Buch zur Branchenwerkstatt
vor: Dr. Timo Renz und ,, mdbel kultur”-Redak-
teurin Rita Breer. 3 Dr. Stefan Schunck, Leitung
Konzernentwicklung Surteco, und GustL. F.
Thum, W&P. 4 Polstergipfel: Karl Sommermeyer,
Mark Greve, Polipol, und Jiirgen Kleinegesse,
3C-Gruppe. 5 Ulrich Spleth, Impuls Kiichen,
und Andreas Albig, Rehau. 6 Jana Schinfeld,
Hettich, im Gesprach mit Personalberater

Frank Goerlich. 7 Hafele-Geschéftsfiihrerin
Sibylle Thierer und Ulrich Wiemann, Form
exklusiv. 8 Stoff fiir Diskussionen hatten Heiko
Hoffmann, Villeroy & Boch, Peter Kuppen,
Hettich, Dr. Dietrich Urbach, Ergomotion, und
Torsten Staude, Wilkhahn. 9 Intensiver
Pausen-Talk. 10 Michael Espenhahn, Gruner +
Jahr, und Rita Breer. 11 Timo Haming,
Santander Consumer Bank, und Paul
Horstmann-Meyer, Pelipal (v. L.). 12 Felix Doerr
und ,.mébel kultur”-Chefredakteur Sascha
Tapken. 13 Axel Mack, Siematic, und Ralf
Miitherthies, Hettich. 14 Frank Goerlich, Marc
van Eicken, CME Mdbel Collection, und Jiirgen
Kleinegesse. 15 Reiner Kropp, Kloepfel
Consulting, und Jiirgen Kriiger, Hettich.
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wert beim Produkt wahr? Da ist in
der Branche durchaus noch Luft
nach oben®, gab auch Dr. Jochen
Peters, Geschiftsfiihrer Pelipal, der
zur Diskussionsrunde hinzugesto-
Ben war, zu bedenken. Felix Doerr
treiben nachlassende Frequenzen
um. ,,Darum schrauben wir derzeit
vor allem an der Digitalisierung,
um den Kunden auf allen Kanilen
zu erreichen.” Die Nachfrage, ob
die Verbinde kiinftig die Rolle des
zentralen Kammerers tiberneh-
men miissen, beantwortete Doerr
mit einem klaren Nein. ,Denn
Hindler wollen Unternehmer blei-
ben.” Auch bei Voglauer steht die
IT-Optimierung ganz oben auf der
Agenda: ,Die unterschiedlichen
Datenformate sind eine riesige
Herausforderung.“

Dass die Konzentration im
Moébelhandel ein starkes Problem
flir alle darstellt, dartiber waren sich
die Teilnehmer einig. ,Der Druck
in der Wertschopfungskette erhoht
sich“, so Dr. Andreas Siebe. Mit der
Konsequenz, dass die Mébelindus-
trie noch viel zu oft nur in ihren
Wertschopfungsstufen denke.

Wie aber kann der so oft
beschworene radikale Wandel in
der Branche vollzogen werden?
,Marschrichtung festlegen, Mit-
arbeiter mitnehmen und Meilen-
steine intern kommunizieren — so
nehmen Unternehmen eine
Geschwindigkeit auf, die dann
auch beim Kunden ankommt®, ist

BRANCHENWERKSTATT

Peter Griinwald iberzeugt. Dass
wirkliche Innovationen zuzulassen
immer auch damit verkntpft ist,
Kontrolle abzugeben, dieser These
stimmten alle zu. Kontrovers
wurde hingegen iiber die Budgets
der Verbraucher diskutiert. Wih-
rend Felix Doerr der Meinung war,
dass die aktuelle Dieselaffare rich-
tig viel vom verfiigbaren Einkom-
men wegnimmt, entgegnete Dr.
Andreas Hettich vehement: , Das
ist doch alles Unfug. Andere Bran-
chen schaffen es in demselben
Umfeld regelmifBig, die Wert-
schopfung zu erhhen.

Eine besondere Bedeutung fiir
den  Keynote-Speaker  und
Geschaftsfiihrenden Gesellschafter
bei Himolla, Karl Sommermeyer,
hat deshalb der Verkaufer, denn:
,,Nicht nur, was wir an Innovatio-
nen bringen, ist wichtig, das Beste-
hende besser zu verkaufen ist heute
unsere dringlichste Pflicht!” In
einem emotionalen wie mit-
reilenden Abriss Uber 42 Jahre
Wirken in der Welle Holding,
davon 23 Jahre bei Himolla,
erzihlte Sommermeyer von Erfol-
gen, aber auch von Riickschligen.
Sein abschlieBender, mutmachen-
der Appell: ,Wertigkeiten werden
weiter Konjunktur haben. Trife
man im Mobelhaus auf ,Problem-
l6ser — dann wiirde der Kunde ihn
und den Wert des Produkts auch
entsprechend bezahlen!

RITA BREER
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