Wie ein Marchen aus 1.001 Nacht préasentierte gloh dieRolster-
mobel-Ausstellung bei Maxfurn in Uden. Fir den Handelgibtes
die Komplett-Anleitung zum Nachbauen. Fotos: Schwarze
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Die Vertriebsproﬁs Sandro Schalib '(PEehts) und
Robert Heeberg gemeinsam Margot Romeijn,
kaufmannische Leiterin, in der Hausmesse.
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Fiir seine zweite M.0.W. hat Maxfurn sich viel vorgenommen - bei der Hausmesse in Uden
gab es einen Vorgeschmack | Neue Konzepte

Masse und Klasse - das sind bei Max-
furn zwei Begriffe, die sich nicht, wie bei
vielen anderen Unternehmen, gegensei-
tig ausschlieBen, sondern vielmehr bes-
tens erganzen. Das konnten im Juni
auch die vielen deutschen Besucher auf
der Hausmesse am Firmensitz im nie-
derlandischen Uden erleben. Hier wur-
de deutlich, wie sehr man nicht nur in
neuen Modellen, sondern in Einrich-
tungs- und Vermarktungskonzepten
denkt. Gleichzeitig gab es einen Aus-
blick auf den Auftritt des Unternehmens
auf der M.O.W., der die Ambitionen von

Maxfurn im deutschsprachigen Raum
noch einmal untermauern soll.

Starker Start in Deutschland

Seit mehr als 30 Jahren ist Maxfurn
schon in den BeNeLux-Landern aktiv,
im vergangenen Jahr startete man auf
dem deutschsprachigen Markt mit ei-
nem eigenen Vertriebsteam durch. Die
erfahrenen Branchenprofis Sandro
Schaub und Robert Haeberg betreuen
fur den Mdbelhersteller, der zuletzt be-
reits auf rund 100 Mio. Euro Umsatz
kam, den deutschen Mdbelmarkt und
rennen bei Verbanden und GroBkun-
den mit dem konzeptionellen Ansatz
offene Tlren ein. Denn vor allem die
Entwicklung vollsténdiger Eigenmar-
kenkonzepte ist eine der absoluten
Stérken von Maxfurn — ob Tisch- und
Stuhlkonzept fir den Essplatz oder
ganze Flachen-konzepte, immer wird in
Systemen und kompetenten Darstel-
lungen gedacht. Fir die Marktdurch-
dringung in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz sowie dem ebenfalls
immer wichtiger werdenden Markt in
GroBbritannien betreibt das Unterneh-
men groBen Aufwand. Bespielte man
vor zwei Jahren noch fiinf Messen, so

werden es in diesem Jahr bereits 12
sein. Denn neben der imm cologne im
Januar und der M.O.W. im September
stehen mehrere Verbandsmessen in
Deutschland und England auf dem
Programm.

Verlasslichkeit im Fokus

Sandro Schaub und Robert Hoeberg
haben das vergangene Jahr intensiv
genutzt, um den deutschen Kunden im
Handel zu zeigen, welche Vorteile man
seinen Partnern bietet: ,,Bei Maxfurn
liegen Konzept- und Produktentwick-
lung, ein groBer Teil der Produktion so-
wie die komplette Qualitatskontrolle in
einer Hand. Zudem betreiben wir in
Uden ein groBes eigenes Lager, so
dass wir eine schnelle und zuverlassige
Belieferung sicherstellen kdnnen. Diese
Verlasslichkeit ist fur viele unserer Kun-
den ein entscheidender Faktor”, erklart
Sandro Schaub. Ein eigenes Werk in
Rumanien, wo Polster- und Kastenmo-
bel sowie Tische gefertigt werden, und
ein eigener Standort in China, der sich
mit mehr als 25 Mitarbeitern vor allem
um die Qualitatskontrolle bei den
Stammlieferanten kiimmert, sind weite-
re Garanten dafir, dass die Ware nicht




nur pinktlich, sondern auch in hervor-
ragender Qualitét bei den Kunden an-
kommt: ,Unsere Reklamationsquote
liegt bei unter einem Prozent - ich glau-
be, das ist ziemlich einmalig in der
Branche®, so Schaub weiter. ,Wir be-
weisen seit 30 Jahren am Markt, wie
zuverléssig wir arbeiten. Und gerade in
wirtschaftlich schwierigen Zeiten ist es
besonders wichtig, dass sich der Han-
del auf Liefertermine und einwandfreie
Ware verlassen kann. Nur so kann er
Verkaufe auch zligig in Liquiditat ver-
wandeln®, erklart Maxfurns kaufmanni-
sche Leiterin Margot Romeijn. Sie steht
gemeinsam mit den beiden Inhabern
John van den Broek und Wilmar Verdu-
in fir den Erfolg der letzten Jahre bei
Maxfurn. Seit van den Broek und Ver-
duin das Unternehmen vor etwas mehr
als funf Jahren per Management-Buy-
Out Ubernommen haben, konnte das
Trio den Umsatz mehr als verdreifa-
chen. Mit den Export-Aktivitdten in den
deutschsprachigen Mérkten und in
GroBbritannien soll nun der nachste
Schritt folgen.

Exklusivitat und Service sind
Trumpf

Fir alle Kunden, die mit Maxfurn Ver-
marktungskonzepte erarbeiten, wer-
den exklusive Produkte entwickelt, um
eine entsprechende Differenzierung
am Markt zu gewéhrleisten. ,Und da-
bei handelt es sich um echte Exklusiv-
modelle! Es reicht heute bei weitem
nicht mehr aus, nur die Farbe einer
Ziernaht zu andern. Die Kunden erwar-
ten wirkliche Eigensténdigkeit bei den
Produkten fir ihre Eigenmarken®, wei3
Sandro Schaub. Mdglich ist dies, weil
man im eigenen Werk und mit rund 15

4 g

r-... _."7"1 \g-.._r

[

MOBELM d
0

Stammlieferanten in Fernost eine Pro-
duktvielfalt bieten kann, die auBerge-
wohnlich ist. Mit der eigenen Pro-
duktentwicklung kdnnen so Sortimente
aufgebaut werden, die perfekt in das
jeweilige Markenkonzept passen. Doch
man geht in Uden noch einige Schritte
weiter. Der Innendienst am unweit von
der deutschen Grenze gelegenen Fir-
mensitz wurde deutlich ausgebaut, um
den Kundenservice auch in deutscher
Sprache bieten zu kénnen. Und im
hauseigenen Fotostudio entsteht auf
Wunsch das professionelle Bildmateri-
al fir Werbung und Prospekte. So kon-
nen auch Produkte unterschiedlicher
Warengruppen fir eine Werbeaktion
kundenindividuell fotografiert werden
- schnell und unkompliziert.

Zur M.O.W. noch mehr
Emotionen fir die Flache

Dass sich der ganze Aufwand lohnt,
zeigen die Zahlen: ,Die Quadratmeter-
umsatze im Handel erhéhen sich spir-
bar, wenn anstelle von einzelnen Pro-
dukten die Ware in durchdachten
Flachenkonzepten préasentiert wird",
gibt Robert Hoeberg das Feedback
aus dem Handel wieder. Und hier gebe
es aktuell auch viel Neues aufzubauen,
denn aufgrund der wirtschaftlich
schwierigen letzten beiden Jahre muss
der Handel leider einige Lieferanten-
Ausfélle kompensieren: ,Und das soll
eben jetzt deutlich konzeptioneller er-
folgen als bisher”, so Heeberg weiter.
Zu einem durchdachten Flachenkon-
zept fir die Mobelhandel gehort neben
der passenden Ware mit aufeinander
abgestimmten Produkten aber auch ei-
ne emotionale und verkaufsférdernde
Préasentation. Dies soll — auch auf der
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Auch Uber die Grenzen der Waren-
gruppen hinweg sind die Sortimente
beispielsweise bei Stoffen, Oberfla-
chen, Farben und sogar der Deko
optimal aufeinander abgestimmt.

M.O.W. im September, wo man einen
fast 500 gm groBen Stand belegt -
kiinftig noch mehr herausgestellt wer-
den. Einen Vorgeschmack konnten die
Kunden bereits auf der Hausmesse er-
haschen, wo die Polstermoébel in einer
eleganten, orientalisch angehauchten
Welt prasentiert wurden. Damit die
Flache im Handel ebenso wirkungsvoll
nachgestellt werden kann, gibt es die
komplette Anleitung von der Wandfar-
be Uber die Teppiche bis zu Leuchten
und Vasen von Maxfurn dazu. Ver-
marktungskonzepte werden hier eben
nicht nur entwickelt, sondern auch zu
Ende gedacht.

Arnd Schwarze ymal
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