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Guten Morgen meine Damen und Herren,

die 23 Verbundgruppen des Mdbel- und Kichenspezialhandels mit
ihren rund 12.000 Anschlusshausern schauen nicht unzufrieden auf
das Jahr 2004 zurick. In der Tagung der Fachgruppe Moébel des
ZGV, die gestern stattgefunden hat, berichteten alle Gruppen utber
Umsatzzuwdchse im niedrigen einstelligen Bereich. Ein punktge-
nauer Wert lasst sich leider nicht feststellen, da nur wenige Koope-
rationen ihre Zahlen in absoluten Gré3en veroffentlichen. Die Anga-
ben gehen dahin, dass die Verbundgruppen des Mdbelhandels zu-

sammen ein Plus von ca. 2 Prozent realisiert haben.

Der Mobelhandel in der Bundesrepublik insgesamt durfte im wert-
mafRigen Volumen um ca. 1 Prozent zugenommen haben. Der Ab-
satz in den Verbundgruppen ist damit mehr oder weniger branchen-
konform verlaufen. Es bt sicherlich ein grof3er Erfolg fir die rund
12.000 mittelstandischen Unternehmen, die sich in den Verbund-
gruppen zusammengefunden haben, dass sie gegenuber den ver-
bandsfreien Grof3flachenanbietern nicht verloren, vielleicht sogar
leicht gewonnen haben. Der kooperierende Mdbelhandel hat damit
nach wie vor einen Anteil von knapp 60 Prozent am Gesamtmarkt-

volumen von ca. 30 Mrd. Euro.

Der knappe Umsatzzuwachs im Jahr 2004 lasst hoffen, dass das
Interesse beim Verbraucher an Mébeln sich konsolidiert hat oder
anders ausgedruckt: Wir sind im Mobelkonsum wohl mehr oder we-
niger auf den Grundbedarf zurtickgefallen. Das zeigt sich verstarkt
daran, dass Kunden im letzten Jahr verstarkt solche Mobel orderten,
die von besonderer Abnutzung betroffen sind. Das sind Kiichen und
Polstermobel. Es kann nur wieder aufwéarts gehen.

Die guten Ansétze aus dem Jahr 2004 durfen nicht dartber hinweg-
tduschen, dass die Situation auch in diesem Jahr schwierig bleiben
wird. Neben den demographischen Problemen unseres Landes wir-
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ken Negativmeldungen vom Arbeitsmarkt und eine generelle Per-
spektiviosigkeit dampfend auf die Verbraucherstimmung. Hoffnung
macht allerdings die Beobachtung der GfK lber ein sich langsam
bessernden Konsumklimaindex sowie eine wachsende Zuversicht in

eine sich insgesamt bessernden Gesamtkonjunktur.

Unsere Branche leistet sich den Luxus der sinkenden Nachfrage mit Flache
einem immer grolBer werdendem Flachenangebot zu begegnen.
Was wir taglich fuhlen, haben andere etwas genauer erhoben. Nach
einer Untersuchung der BBE hat in den letzten 10 Jahren die Ver-
kaufsflache im Mobelhandel um 18 Prozent zugenommen, wahrend
das Gesamthandelsvolumen zweistellig ricklaufig gewesen ist. Die
Folge davon war eine nachlassende Flachenproduktivitat um 31
Prozent. Viele kleine Unternehmer hat diese Entwicklung die Exis-
tenz gekostet. Es ist erfreulicherweise aber auch festzustellen, dass
der Mittelstand es zu einem grof3en Teil auch verstanden hat, Fix-
kosten abzubauen und mit der Situation zu leben. Die Insolvenzwel-

le hat sich deutlich abgeschwacht.

Aber die Flachenexpansion geht weiter. Nach einer Erhebung der
Fachzeitschrift Mobelkultur verfigen in Deutschland derzeit knapp
130 Einrichtungshéauser tUber eine Verkaufsflache von pweils mehr
als 25.000 gm. Die durchschnittliche Flache dieser Hauser liegt so-
gar bei 34.000.

Ein Ende dieses Flachenwachstums ist nicht abzusehen. Die Gro(3fi-
lialisten expandieren weiter. Seit Jahren betonen wir, dass die Bal-
lungsgebiete aber auch immer mehr l&ndliche Raume nahezu in
ganz Deutschland won zu viel Verkaufsflaiche gekennzeichnet sind.
Ballungsraume wie Frankfurt, Nirnberg und Hannover - und das
sind nur Beispiele - die durchaus auch in der Vergangenheit schon
Uber ein ausreichendes Mdbelangebot verfligten, werden weiterhin
mit neuen Grol3flachenanbietern begliickt. Die Planer der Gemein-

den sehen nach wie vor ihr Entwicklungspotential in der Ausweisung



neuer Gewerbegebiete. So entstehen schnell neue Flachen fir
Baumarkte, Gartencenter und den grof3flachigen Mébelhandel. Wir
werden auch in den Jahren 2005 und 2006 die Eréffnung weiterer
Groldflachenhauser erleben. Um nicht missverstanden zu werden: In
dieser Entwicklung mischen die Anschlusshauser der Mobelein-
kaufsverbande kraftig mit. Von den bereits erwdhnten 130 Standor-
ten der Grof3flache sind 100 verbandsorganisiert. Die meisten dieser
Hauser finden sich in den Kooperationen: Begros mit 44, Union mit
24, VME mit 17 und Atlas mit 16.

Die Absatzkrise der vergangenen Jahre hat den Druck auf die Ein-
kaufskooperationen des Mdbelhandels deutlich verstarkt. Um gegen
die verbandsfreien Grof3anbieter aber auch die in Grol3kooperatio-
nen zusammen geschlossenen Handelsunternehmen bestehen zu
kénnen, haben mittelstandische Verbundgruppen sich zunehmend
zu Kooperationen untereinander oder zu Fusionen entschlossen.
Beispiele hierfur sind die Fusionen DMV und Europa sowie die Ko-
operationen Regent / Wohngruppe, MHK / GfM, VKG und Trend. Die
Motivation fur diese neuen Kostellationen liegt darin, méglichst viel
Einkaufspotential zu bindeln, um beim Einkauf aber auch bei der
Realisierung von Vermarktungskonzepten einen Nachteilsausgleich

gegentber den Grol3en zu finden.

Das Schreckgespenst fur die Branche ist die Situation in Osterreich,
wo sich zwei Grol3unternehmen gemeinsam ca. 60 — 70 % Marktan-
teil gesichert haben. Eine &hnliche Entwicklung wird auch mittelfris-
tig fur die Bundesrepublik beflirchtet, liegt aber angesichts der Stér-
ke der deutschen Einkaufskooperationen des Mébelhandels noch in

weiter Ferne.

Mit Blick auf die ebenfalls weitgehend mittelstandisch strukturierte
Mobelindustrie sei an dieser Stelle an diese appelliert. Auch der In-
dustrie muss an der Erhaltung mittelstandischer Strukturen im Han-
del gelegen sein. Denn nur damit ist eine Vielfalt des Angebots
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nachhaltig zu erhalten. Und diese Vielfalt des Angebots ist die Exis-

tenzgrundlage fir die mittelstandischen Hersteller.

Lassen Sie mich abschlieRend noch meine ganz persoénliche Sicht
zur Zukunft des mittleren und kleinflachigen Mobelhandels zum
Ausdruck bringen. Diese Marktteilnehmer haben nur dann eine
Chance, den GrofRunternehmen der Branche Paroli zu bieten, wenn
sie in ihren Kooperationen mehr Geschlossenheit entwickeln und die
Verbindlichkeit von Gruppenentscheidungen zunimmt. Dabei geht es
seit langem schon nicht mehr ausschlief3lich um Einkaufsentschei-
dungen, sondern zunehmend um die Vermarktung von Mobeln. Aus
Handelsmarken-Konzepten der Einkaufkooperationen entsteht eine
erfreulich neue Angebotsvielfalt. Vertriebsschienenkonzepte ver-
schiedener Verbundgruppen tragen zu einem neuen Bild des Mo-
belhandels bei, in dem auf kleineren Flachen eine Spezialisierung
stattfindet. Polsterspezialhdauser, Kiichenfachmarkte, Discountver-
markter aber auch hoherwertige Konzepte die in Verbanden wie
DMV, Garant und vielen anderen realisiert werden, sind ein Aus-

druck dieser neuen Vielfalt.

Ein allerletztes Wort noch zu dem Thema Preisaggressivitat. “Geiz
ist geil” ist nicht in unserer Branche erfunden worden, hat aber die
Mentalitat deutscher Verbraucher weitgehend vereinnahmt. Natir-
lich weil3 jeder, dass auch Media-Markt und Saturn nichts zu ver-
schenken haben, genauso wenig hat dieses der Mdbelhandel. So
sehr die preisaggressive Werbung beklagt werden mag, wird sie a-
ber noch auf lange Sicht das Werbeverhalten auch in unserer Bran-
che bestimmen. Die Verbraucher sind kritischer geworden und ha-
ben durchaus realisiert, dass der Handel am noch so gunstig er-
scheinenden Schnappchen etwas verdienen muss, mit anderen
Worten: das Schnappchen ist haufig auch nur den Schnéppchen-
preis wert. Qualitdt hat ihren Preis und das wird zunehmend auch
bei den Endabnehmern im Mobelhandel verstanden. So haben sich

denn auch die durchschnittlichen Auftragswerte bei Kichen und
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Polstermdbeln in den letzten Jahren durchaus wieder nach oben
entwickelt. Festzustellen bleibt aber auch, dass Mébel seit der politi-
schen Wende im Ostblock immer billiger geworden sind, weil der
Einkauf aus diesen Landern aufgrund der gunstigeren Lohnkosten-
struktur in der letzten Dekade deutlich glinstiger gewesen ist als der

Einkauf von Waren aus deutscher Provenienz.

Die deutsche Mobelindustrie hat es verstanden, ihre Strukturen zu
bereinigen und sich fir den Einkauf von Komponenten auch gunsti-
ger Einkaufsquellen zu bedienen, so dass auch Mobel aus deut-
scher Herstellung durchaus wieder wettbewerbsfahig sind. In einer
globalisierten Welt wird der Mébeleinkauf sich dahin orientieren, wo
das Preis-Leistungs-Verhaltnis am gulnstigsten erscheint und das
kann — so viel Patriotismus sei mir gestattet — durchaus in Deutsch-
land sein. Die deutsche Kichenmobel-Industrie liefert hierfir das
beste Beispiel aber auch Angebote in anderen Warengruppen aus
deutscher Produktion werden wieder zunehmend attraktiv.

Sie kennen sicher die Plane der Messe Nirnberg, eine jahrliche
Mobelmesse im Mai durchzufiihren. Die Verb&nde der Mobelbran-
che lehnen dieses Vorhaben definitiv ab. Die Moébelwirtschaft will
keine zuséatzliche Messe. Sie ware weder notwendig noch sinnvoll
und schon gar nicht erfolgreich. Wir lehnen einvernehmlich eine wei-
tere Zerfaserung des Messewesens in diesem Wirtschaftszweig ab,
da weder der Handel eine zusatzliche Ordermoglichkeit verkraften
kann, noch die Industrie in der Lage ist, interessante Neuerungen in
einem noch engeren Takt von Terminen zu produzieren. Die Plane
der Messe Nurnberg gehen an den Bedurfnissen der Branche vorbei

und sind realitatsfern.

Der Start in das Geschaftsjahr 2005 scheint insgesamt gut gelun-
gen. Die Stimmung in den ersten Tagen der Mdbelmesse hier in
Koln unter den Einkaufsverb&nden ist auf3erordentlich positiv. Fur
die Verbundgruppe die ich selbst als Geschéftsfihrer leite, aber
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auch fur die Kollegenverb&nde der Fachgruppe Moébel im Zentral-
verband Gewerblicher Verbundgruppen darf ich sagen, dass wir zu-

versichtlich sind, fur die Branche wieder bessere Zeiten zu sehen.

Auf der Sohle desTales werden wir uns nicht ansiedeln.



