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Andreas Klenk, Geschiftsfithrer von Saum & Viebahn mit Sitz
in Kulmbach

INTERVIEW

Neufahrn bei Freising

Peter J. Schroeder, Leiter MZE/2HK Raumdesign mit Sitz in

MIT SYNERGIEN ZUM ERFOLG

Um sich gegen den wachsenden Wettbewerb auch der grofden Online-Handler
durchzusetzen, bedarf es mutiger Konzepte und strategischer Partnerschaften.
Zwei prominente Marktplayer starten mit diesem Interview in eine neue Ara der
Kooperation, die den Erfolg ihrer Kunden ebenso in der Zukunft sichern soll.

Interview: Gabriela Reckstat, Fotos: MZE/2HK Raumdesign, Saum & Viebahn

Nach einer aktuellen Studie von eStrategy
& Consulting zur Zukunft von Verbund-
gruppen im Einzelhandel entstand die
Kooperationsform der Einkaufsgemein-
schaft zum Ende des 19. Jahrhunderts,
um bessere Einkaufskonditionen fiir
mittelstindische Handler zu erzielen. In
den 1920ern fingen diese als Dienstleister
an, ihre Mitglieder neben der Warenbe-
schaffung auch bei Finanzierungen wie
beispielsweise durch Zentralregulierung
zu unterstiitzen. Im 20. Jahrhundert
begannen die Verbundgruppen die Rolle
des Vermarkters zu tibernehmen, stellten
klassisches Marketing und eine zentrale
Handelsmarke bereit. Die RZ — Trends
Interior Design sprach mit Peter J.
Schroeder, Leiter MZE/2HK Raum-
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Unsere Aufgabe
ist es, die Branche
wachzuriitteln, Netz-
werk-Plattformen
zu bilden und das
Thema Multichannel
voranzutreiben.

14

Andreas Klenk, Geschiiftsfiihrer von
Saum & Viebahn

design und mit Andreas Klenk, Geschiifts-
fithrer des Textilunternehmens Saum

& Viebahn, iiber die aktuelle Situation
und Zukunft der Verbundgruppen in der
Einrichtungsbranche.

Sind Einkaufsgemeinschaften oder Ver-
bundgruppen im 21. Jahrhundert iiber-
haupt noch zeitgemif3?
PETER ). SCHROEDER: Aus meiner
Sicht kann ich das nur mit einem ganz
laren Ja beantworten. Was sich tatsich-
lich veridndert hat, das ist die klassische
Formel eines Einkaufsverbands, die sich
ausschlieflich auf die Konditionsverhand-
lungen mit den Lieferanten konzentriert.
Unsere Philosophie besagt, dass sich
MZE Mébel-Zentral-Einkauf zunehmend
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Die gemeinsame Strategie von MZE/2HK Raumdesign und Saum & Viebahn: Dem textilen Spezialisten und Raumausstatter
mit der ganzheitlichen Einrichtungsberatung neue Absatzebenen fiir eine erfolgreiche Zukunft zu eréffnen.

als Verkaufsverband versteht. In dem
unternehmerischen Selbstverstindnis
steckt auch die konzeptionelle Unterstiit-
zung der Mitglieder und Industriepart-
ner des Verbands. Er hat die Funktion,
die Lieferanten zu btindeln und sich als
Verkaufs-Kooperation zu positionieren mit
der strategischen Unterstiitzung seiner
Mitglieder zum Beispiel im Marketing, in
der Unternehmenssteuerung und -fith-
rung, um nur einige Beispiele zu nennen.

ANDREAS KLENK: Der Terminus Ver-
bundgruppen ist aus meiner Sicht heute
der richtige Begriff. Unternehmen, die

sich auf den reinen Zahlungsverkehr und
den Einkauf konzentrieren, sind Aus-
laufmodelle. Es findet ein Wandel statt.
Verbundgruppen werden sich mit verkaufs-
orientierten Dienstleistungen beschiftigen
miissen und diese in Zukunft noch stirker
beitragsfinanziert anbieten. Zudem werden
Lieferanten das Konditionsumfeld wie in
den 1980er- und 1990er-Jahren nicht mehr
anbieten kénnen. Wir erleben derzeit einen
enormen Preisdruck in den Beschaffungs-
mirkten, sowohl was die Preissteigerungen

bei den Rohstoffen als auch der Liefer-
ketten wie beispielsweise der Container-
verschiffung anbelangt. Diese immensen
Kostensteigerungen werden aufgrund der
pandemiebedingten Weltmarktschwankun-
gen sicher noch einige Zeit anhalten.

2

Gemeinsam stark
und doch autark.
Unsere Mitglie-
der profitieren von
zahlreichen Netz-
werk-Plusfaktoren.
Dabei stehen sie als
Partner im
Vordergrund.
66

Peter J. Schroeder, Leiter MZE/2HK
Raumdesign

Herr Klenk, Sie sind seit 2013 Geschiifts-
fiihrer von Saum & Viebahn sowie der
Tochterunternehmen/Kooperationen
Coratex und Sofatex. Sie haben sich 2021
bewusst vom Image der Verbundgruppe
abgegrenzt, Coratex und Sofatex in ihrer
bisherigen Form aufgelést und in den Mar-
ketingkreis SV+ iiberfiihrt. Weshalb?

Wir haben einen langjihrigen Prozess
hinter uns. 1983 als Tochterunternehmen
von Saum & Viebahn gegriindet, hat sich
die Coratex von Beginn an nicht als klas-
sischer Einkaufsverband verstanden. Das
Konzept bestand darin, dem raum-
ausstattenden Handwerk und Handel
insbesondere Dienstleistungs-, Service-
und Marketingangebote zur Verfiigung
zu stellen, ebenso ab 1995, mit Griindung
der Kooperation Sofatex, unseren Pols-
terfachbetrieben. Mit dem Wegfall der
einstigen Zentralregulierung und der
Fokussierung in den letzten Jahren auf
den Bereich Marketing war es nur eine lo-
gische Konsequenz fiir uns, mit dem SV+
Partner-Konzept ein Zukunftsprofil zu
entwickeln, das eng mit Saum & Viebahn
verkniipft ist, Coratex- und Sofatex-Partner
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SV+ Partner erhalten ein umfassendes, progressi-
ves Marketing- und Dienstleistungskonzept, unter
anderem eine Werbekampagne in Wohnzeitschriften
wie DECO Home, in der mittels QR-Code auf die
S&V-Fachhindlersuche gefiihrt wird.
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MY+ ONLINE

MY+ MEDIA

Der Inhalt des Marketingkonzepts SV+ Partner:
Den QR-Code scannen und sich ausfiihrlich
informieren.

MY+ MARKETING

MY+ PR-PROMOTION

Der Claim ,whatever
you like“ visualisiert
die Inhalte der neuen
Marketing- und Dienst-
leistungsoffensive von
Saum & Viebahn fur
SV+ Partner.

MY+ NETWORK

anspricht, aber auch neue Kunden. Mit
der Transformation und Abgrenzung von
unserer Verbandshistorie ist der Weg nun
offen, um etwas konzeptionell Neues fiir
den Markt zu starten.

Herr Schroeder, Sie sind seit 2008 bei dem
Einkaufsverband MZE Mébel-Zentral-Ein-
kauf — Wohnen (Mébel), Schlafen, Kiiche —,
den Sie mit dem eigenstindigen Unterneh-
mensbereich Raumausstattung zu einem
Einrichtungsverband ausgebaut haben. Wie
sieht das Profil der MZE und speziell des Un-
ternehmensbereichs 2HK Raumdesign aus?
1985 als Einkaufsverband gegriindet,
versteht sich MZE heute als Netzwerk fiir
fithrende mittelstindische Fachgeschifte
und Fachmirkte der Einrichtungsbranche.
Der Unternehmserfolg der Verbandsmit-
glieder steht seit der Griindung der MZE
an erster Stelle. Dabei ist die einzigartige
Netzwerkstruktur des Einkaufsverbandes
die Basis fiir den gemeinsamen Erfolg und
die Losungen fiir die Herausforderungen

der mittelstindischen Einrichtungsbranche
der Zukunft. Der Unternehmensbereich
2HK Raumdesign mit heute 75 Mitgliedern
in der Fachgruppe ,Der Textile Einrichter”
und insgesamt 180 Partnern versteht sich
nicht nur als eine Inneneinrichter-
Kooperation, sondern vor allem als eine
Verkaufs-Kooperation mit dem Einrich-
tungskonzept und der Eigenmarke ,Keno
Kent Home 3.0“. Um unseren Mitgliedern
langfristig Erfolg zu sichern, werden per-
manent Konzepte, Ideen und MafRnahmen
entwickelt, die unseren Partnern den Weg
in eine erfolgreiche Zukunft ebnen.

Welche Bedeutung hat fiir Ihren Unterneh-
mensbereich das Textilunternehmen

Saum & Viebahn als Lieferant?
SCHROEDER: Saum & Viebahn ist fiir
viele 2HK Raumdesign-Partner im textilen
Bereich der Lieferant Nummer eins. Das
hat auch etwas mit der Bindung einiger
Partner zu tun. Ein Grofteil unserer
Anschlusshiuser kommt aus der Zusam-
menarbeit mit Saum & Viebahn und auch
der Coratex. Viele meiner Marktbegleiter
wissen es: Bevor ich zur MZE kam, war
ich von 2002 bis 2008 Geschiftsfiithrer der
Coratex und Sofatex in Kulmbach. Bedingt
durch meine Historie war immer schon
eine Offnung und Bereitschaft sowohl auf
der Warenebene als auch konzeptionell
vorhanden mit dem Kulmbacher Textilun-
ternehmen enger zusammenzuarbeiten.
Als Saum & Viebahn die Entscheidung
getroffen hat, die Tochterunternehmen
neu zu positionieren und den Kooperati-
onsstatus der Coratex damit aufzugeben,
sind wir aufeinander zugegangen. Es gibt
eine Historie zwischen uns und diese
haben wir jetzt wieder zusammengefiihrt.
Das verspricht viel Potenzial fiir unsere
Unternehmen und unsere Mitglieder.

Was sehen Sie als die Stédrken von
MZE/2HK Raumdesign fiir Ihr Unterneh-
men und lhre Kunden?

KLENK: Die Kernstirken von 2HK
Raumdesign sind eindeutig die ganzheit-
lichen Wohnkonzepte, der Ladenbau, der
Erlebniskauf, die Unternehmensberatung
und Analyse. Schnittstellen ergeben sich
beispielsweise bei unseren Erfa-Gruppen.
Wir haben jeweils acht beziehungsweise
neun Erfa-Gruppen, doch auch hier
bedarf es einer inhaltlichen Neuausrich-
tung im Erfahrungsaustausch. Digitalisie-
rung und speziell digitale Verkaufskon-
zepte sind die Themen der Zukunft in
unseren Erfa-Gruppen, bei 2HK Raum-
design ist eines der zentralen Themen



KONZEPT PLUS*
PARTNER

IHR PARTNER MIT M'EIM WERT
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Der Konzept Plus* Partner erhilt Zugriff auf das
ganzheitliche Warensortiment — Wohnen (Mébel),
Schlafen, Kiiche und Raumdesign — der Verbund-
gruppe MZE Mébel-Zentral-Einkauf fiir eine kom-
plette Einrichtungsberatung und -kompetenz.

die Unternehmensfithrung — Nachfolge-
regelung und Juniorenaustausch. Hier
finden bereits Synergieeffeekte durch
wechselseitige Teilnahme statt, die aber
noch weiter ausbaufihig sind.

Mit lhrem neuen Konzept Plus* Partner
wollen Sie lhren Mitgliedern einen unter-
nehmerischen Mehrwert bieten. Wofiir
steht das Plus in lhrem Claim?
SCHROEDER: Unser Mehrwert ist in

erster Linie unser Alleinstellungsmerkmal:
Europaweit gibt es keinen Verband, der so
positioniert ist wie MZE. Das Plus steht fiir
die vier Unternehmensbereiche mit itber
700 Lieferanten und ab Mai 2021 fiir die
neue Kooperation mit den SV+ Partnern.
Erginzend kommt die seit 2014 bestehende
und erfolgreiche Zusammenarbeit mit dem
Einkaufsverband Decor-Union hinzu.

Worin liegen die Synergieeffekte aus lhren
beiden Konzepten Kreativpool der Coratex

informieren.

Der Inhalt des Konzepts Plus* Partner:
QR-Code scannen und sich ausfiihrlich

VERBUNDGRUPPEN | SPEZIAL

MEHRWERT

+ Verkaufskonzepte:

+ Zentralregulierung (ZR) oder
Direktregulierung (NZR)

ey + Erfa- und Strategiegruppen

+ Beratung vor Ort

+ Sortimentsberatung

+ Starke Eigenmarke KENQ KENT

+ Keine Haftung, kein Risiko

L L

UNTERNEHMERIS CHER

2HK st nicht nur eine Inneneinrichter-
Kooperation, sondern vor allem eine
Verkaufs-Kooperation, z.8. KENO KENT
HOME 3.0 Das Einrichtungsbuch

+ Unternehmensberatung und Analysen

+ Informationsdienste, z. B. Intranet

Der unternehmerische
Mehrwert fiir MZE/2HK
Raumdesign ergibt sich
aus den Synergieeffek-
ten, die MZE mit seinen
vier Geschiftsbereichen
bietet, um ganzheitliche
Einrichtungskonzepte
ohne Risiko zu ermég-
lichen.

"
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von Saum & Viebahn, das die RZ — Trends
Interior Design auch in dieser Ausgabe,
S. 16, vorstellt und dem Konzept Plus*
Partner von MZE/2HK Raumdesign?
KLENK: Die Pandemie wirkt wie ein
Brennglas auf unsere Branche. Im
Bereich Digitalisierung hat sie einen
enormen Nachholbedarf. Start-ups drin-
gen online und stationir in die Branche.
Unsere Aufgabe ist es, die Branche
wachzuriitteln, Netzwerk-Plattformen zu
bilden, das Thema Multichannel voranzu-

treiben. Der Kunde, der jetzt heranwichst,

will iiber Facebrook, Instagram und
Newsletter informiert werden. Das muss
in der Branche etabliert werden, sonst
verliert die Branche an Ansehen und
Offentlichkeit. Mit unserem SV+-Kon-
zept, unserem Know-how, wollen wir
unsere Kunden sowie die von MZE/2HK
Raumdesign darin unterstiitzen, auf allen
Kanilen professionell wahrgenommen zu
werden und sichtbar zu sein.

SCHROEDER: Als Verbundgruppe sehen
auch wir es als eine der gréfiten Herausfor-
derungen fiir unsere Mitglieder an, sich den
neuen Wegen im Digitalbereich zu 6ffnen.
Der klassische Handwerker wird immer
dem stationiren Handel verbunden sein.
Jedoch darf er sich gegeniiber den digitalen
Neuerungen nicht verschlielen, es findet
ein Generationswechsel statt, der Raumaus-
statter muss sich regional im Multichannel
positionieren. MZE hat bereits interessante
Vermarktungsstrategien im Print- und
Online-Bereich entwickelt. Mit dem Kreativ-
pool der Coratex GmbH von Saum &
Viebahn bieten wir erginzend fiir 2HK
Raumdesign-Partner nun ein individuelles
Marketingpaket an, das auf die Branche der
Raumausstattung zugeschnitten ist.

Wie werden Sie lhre Zusammenarbeit
dokumentieren und sich positionieren?
SCHROEDER: Mit diesem Interview geben
wir im Mai den Startschuss fiir die Koopera-
tion und den Synergien aus beiden Konzep-
ten, zunichst fokussiert auf Bestands- und
Neukunden im deutschen Markt.

KLENK: Wir wollen unsere beiden
Plus-Konzepte Schritt fiir Schritt im Markt
positionieren, ohne Vertrag, mit einem
strategischen Schulterschluss und iiber
ein gegenseitiges Empfehlungsmarketing.

Vielen Dank fiir das Gesprich.
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