Nolte Delbrlck: Heiko Niedenzu und Andreas Willam im Gesprdach

Erfo

GRUNDSATZLICH HAT SICH DER ZUSAMMEN-
BRUCH DER SCHIEDER-GRUPPE BEI DER MARKT-
EINFUHRUNG UNSERER WOHNKOLLEKTIONEN
POSITIV BEMERKBAR GEMACHT.

Heiko Niedenzu, Geschaftsleitung Vertrieb Nolte Delbriick
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mabel Kultur: Seit Herbst 2007 hat
Nolte Delbriick neben Schlafzimmern
auch Wohnzimmer im Programm.
Wie hat sich die Sortimentsauswei-
tung bislang ausgezahlt?

Heiko Niedenzu: Aufgrund einer
von uns durchgefiihrten Markt-
feldstudie haben wir bereits 2005
gute Vermarktungsperspektiven
im Segment Wohnen eruiert und
nach intensiver und griindlicher
Vorarbeit zwischenzeitlich auch

uf zwei Standbeinen

Nolte Delbrdck hat sich far das laufende Jahr viel
vorgenommen. Neben einer weiteren Starkung
des Bereichs , Livingroom” will der Kastenmobel-
Spezialist naturlich auch seine angestammte
Kompetenz im Segment Schlafen ausbauen.
AuBerdem soll der Export weiter wachsen. Ziel ist
ein zweistelliges Plus fur 2009. In den ersten beiden
Monaten liegt das Unternehmen aktuell voll im
Plan. Die ,mobel kultur” hat bei Heiko Niedenzu,
Geschdftsleitung Vertrieb, und Marketingleiter
Andreas Willam nachgefragt.

erfolgreich umgesetzt. Somit ha-
ben wir unser Unternehmen
komplett am Markt neu ausge-
richtet und strategisch grundle-
gend neu definiert: Nicht mehr
nur als spezialisierter Schlafzim-
mer- und Schranksystemherstel-
ler, sondern als Spezialist fiir
Kastenmobel.

Nachdem wir im Frithsommer
letzten Jahres mit der Ausliefe-
rung der ,,Livingroom®-Ausstel-
lungsmdbel gestartet waren, freu-
en wir uns jetzt dariiber, dass es
uns gelungen ist, unsere Progno-
se noch deutlich zu iibertreffen.

mobel kultur: Wie ist das Feedback
aus dem Handel? Und wie hoch ist
der Anteil der Wohnmabel heute am
Gesamtumsatz?

Heiko Niedenzu: Die Resonanz aus
dem Mobelhandel und der Ver-
bandslandschaft war grandios.
Das ist sicherlich auch darin be-
griindet, dass wir von Anfang an
ein klares Ziel vor Augen hatten:
Wir wollten die gleichen Attribu-
te, fiir die wir im Segment Schla-
fen iberaus geschitzt werden,
auch im Wohnen etablieren.

Hierzu zahlt fiir uns ein eigen-
standiges und zeitgemiBes De-
sign, gute Qualitdt, Liebe zum
Detail und die gewohnte Monta-
gefreundlichkeit. In der Kombi-
nation mit einem guten Preis-
Leistungsverhiltnis konnen wir
sicherlich mit Recht sagen, dass
das eine ideale Basis ist, um neue
Malstibe in diesem Marktseg-
ment zu setzen.

Aufgrund der tiberaus guten
und konstruktiven Zusammenar-
beit mit verschiedenen Gremien
der Begros und dem EMV ist es

uns auf Anhieb gelungen, diese
Ziele erfolgreich in die Tat um-
zusetzen. Bereits im letzten Jahr
konnten wir deshalb einen Wohn-
mobelanteil am Gesamtumsatz in
Hohe von 15 Prozent realisieren.

mobel kultur: Inwieweit konnten Sie
von Schwachen anderer Marktteil-
nehmer im Segment Wohnmdobel pro-
fitieren?

Heiko Niedenzu: Grundsatzlich hat
sich der Zusammenbruch der
Schieder-Gruppe, und die daraus
resultierende Vakanz der zahlrei-
chen Stellpldtze im Mdobelhandel,
bei der Markteinfithrung unserer
Wohnkollektionen in jedem Fall
positiv bemerkbar gemacht. Und
das obwohl wir sicherlich in ei-
nem anderen Qualitits- und
Preissegment tétig sind. Inzwi-
schen sind wir bei allen Ein-
kaufsverbinden, die wir mit un-
seren Schlafzimmern versorgen,
auch Lieferant im Bereich
,Livingroom®,

mdbel kultur: Wie stark kdnnen Sie
Synergie-Effekte nutzen? Stimmen
Sie heispielsweise die Produkte —
aus den beiden Bereichen — aufein-
ander ah?
Andreas Willam: Synergieeffekte
gibt es sicherlich reichlich. So-
wohl im Mbobelhandel, der die
Moglichkeit hat, tiber die zusétz-
liche Aufnahme unserer Wohn-
kollektion bei seinem Einkaufs-
verband durch Umsatzbiindelung
bessere Riickvergiitungen zu er-
wirtschaften, als auch fiir uns
selbst.

Das fingt bei einer zusitzli-
chen Kapazitits- und Fuhrpark-
auslastung an und reicht bis hin



zu monetdren Vorteilen im Ein-
kauf, die wir bei unseren Zuliefe-
rern geltend machen kénnen.
SchlieBlich ist es ja letztend-
lich so, dass gewisse Trends hin-
sichtlich Oberflichen und Mate-
rialmix in beiden Segmenten
durchaus kompatibel sind.

mobel kultur: Sehen Sie einen Trend,
dass Schlaf- und Badezimmer zu-
sammenriicken? Ware das Thema
Bad entsprechend ein weiterer Sorti-
mentshaustein, den Nolte Delbriick
in sein Produkt-Portfolio mit aufneh-
men konnte?

Andreas Willam: Wie schon gesagt,
definieren wir uns in erster Linie
als Kastenmobelhersteller. Und
wir denken, dass ein erfolgreiches
Unternehmen guten Vermark-
tungsperspektiven grundsitzlich
immer aufgeschlossen gegeniiber-
stehen muss.

Im Zuge dessen werden wir
uns sicherlich — wie bereits auf
der kommenden M.O.W. zu se-
hen sein wird — auch sukzessive
den einen oder anderen benach-
barten Sortimentsbereich er-
schlieBen. Allerdings sehen wir
zum aktuellen Zeitpunkt keine
Ansatzpunkte fiir ein Zusammen-
riicken der Segmente Bad und
Schlafen.

Wir glauben vielmehr, dass
durch den Vormarsch der Unter-
haltungselektronik, eher die Be-
reiche Wohnen und Schlafen wei-
ter zusammenwachsen werden.

mabel kultur: Wie hat sich der Um-
satz 2008 bei Nolte Delbriick ent-
wickelt, sowohl in Deutschland, als
auch im Ausland?

Heiko Niedenzu: Wie im Unterneh-
mensplan vorgesehen, konnten
wir im letzten Jahr ein moderates
Wachstum generieren. Wahrend
die Umsatzentwicklung im Ex-
port nahezu stagnierte, konnte
in Deutschland ein respektables
Plus realisiert werden. Die aktu-
elle Exportquote steht mit knapp
30 Prozent schon recht gut da —
ist aber sicherlich noch aus-
baufahig. Somit sieht unser aktu-
eller Businessplan vor, dass wir
nach einigen Jahren der Stagnati-
on im Export, mit einem frischen
und dynamischen Team, die Ak-
tivitdten in diesem Bereich noch
deutlich steigern wollen.

Im ersten Stepp wurde
die AuBendienstbetreuung der
Schweiz umgestellt. Dort beschaf-
tigen wir jetzt eigenes Personal.
Zusitzlich starten wir in diesem
Jahr — zum Ausbau unserer Ex-
portaktivititen in GroBbritannien
— mit einem eigenen Vertriebs-
team und einem werkseigenen
Showroom in Manchester. Bereits
im letzten Jahr konnten wir in
Russland, Frankreich, den Arabi-
schen Emiraten und Kolumbien
noch zusitzlich spiirbare Umsatz-
aktivititen entwickeln.

mobel kultur: Und wie haben sich die
Geschafte in den letzten Monaten his

Febuar 2009 entwickelt? Gibt es
wirklich den so viel zitierten
Homing-Trend?

Heiko Niedenzu: Wir haben uns fiir
das Jahr 2009 ein zweistelliges
Wachstum auf die Fahne ge-
schrieben. In den Monaten Janu-
ar und Februar liegen wir aktuell
im Plan.

Zum Thema Homing wissen
wir aus der Historie heraus, dass
das personliche Umfeld, gerade
in wirtschaftlich schwierigen
Zeiten, grundsétzlich immer stark
an Bedeutung gewinnt. Fest steht
jedenfalls, dass die Mdbelhduser
im Moment eine erfreuliche
Besuchsfrequenz zu verzeichnen

SEGMENT SCHLAFEN.

haben — und sich auch die Um-
sitze zurzeit gut entwickeln. Das
lasst aus unserer Sicht einen
Riickschluss auf einen Homing-
Trend zu.

Dazu kommt, dass Mdobel im
Moment definitiv so glinstig sind
wie nie. Und im Gegensatz zu ei-
ner Pauschalreise hélt die Freude
iiber die erworbenen Maobel si-
cherlich erheblich lédnger an.

mdbel kultur: Und welche Produkte
laufen aktuell besonders gut?

Heiko Niedenzu: Zurzeit berei-
ten uns die Wohnmobelumsitze
eine besondere Freude. Dariiber
hinaus laufen auch die Berei-
che ,,Schranksystem®, ,,Schlafen
»Komfort“ und ,,Modern“ ganz
ausgezeichnet. Insbesondere bei
den Schranksystemen kénnen wir
jahrliche Zuwachsraten verzeich-
nen. SchlieBlich gibt es nicht vie-
le Mobelhersteller, die solch’ ein
System in Folie, Furnier, Lack,
Hochglanz und Glas anbieten
koénnen — welches dann auch noch
zu allen vorhandenen Modell-
reihen kompatibel ist.

mobel kultur: In den vergangenen
Jahren war der gesamte Schlafzim-
mer-Bereich ein eher schwieriges
Feld. Laut GfK gibt es jetzt einen

Nachholbedarf im Bereich Schlaf-
zimmermdbel. Konnen Sie das be-
statigen?

Andreas Willam: Betrachtet man
die Entwicklung des Schlafzim-
mermarktes in der nahen Vergan-
genheit, so ist ein groferer Nach-
holbedarf in diesem Segment
wohl obligatorisch. Allerdings
diirfte die Investitionsbereitschaft
der privaten Haushalte in den re-
prisentativeren Bereichen Woh-
nen und Kiiche nach wie vor
deutlich messbarer sein.

Aus diesem Grund erwarten
wir fiir die nidchsten 12 Monate
in dem Segment Schlafen ein
eher moderateres Wachstum.

DIE INVESTITIONSBEREITSCHAFT DER PRIVATEN
HAUSHALTE IN DEN REPRASENTATIVEN BE-
REICHEN WOHNEN UND KUCHE DURFTE NACH
WIE VOR DEUTLICH MESSBARER SEIN, ALS IM

Andreas Willam, Marketingleiter Nolte Delbriick

mabel kultur: Auf welche Neuheiten
kann der Handel zur Friihjahrsmesse
gespannt sein?

Andreas Willam: Auch in diesem
Frithjahr werden wir wieder mit
einigen interessanten Neuheiten
aufwarten, sowohl bei ,,Bed-
room* als auch bei ,Living
room®.

Neben einer neuen Wohn-
kollektion gibt es im Bereich
Schlafen mit ,,La Vida“ einen
addquaten Nachfolger fiir den
iiberaus erfolgreichen Topseller
,,La Luna“.

Ergénzend hierzu werden wir
erstmalig zu allen Wohnmobel-
programmen auch die dazu-
gehorigen Ess- und Couchtische
préisentieren.

Als Verkaufsunterstlitzung am
POS prisentieren wir unseren
Kunden die Markteinfiihrung
der Planungssoftware ,,Furnplan®
und einen weiteren Baustein mit
einer ,,Web to Print Losung fiir
individuelle Anzeigen und Pros-
pektgestaltung. Fazit: Ein Messe-
besuch in unserem Forum lohnt
sich auf jeden Fall!

Das Gesprdch fiihrte
Evelyne Kerl.

Mehr Infos:
www.nolteD.com
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