VERBANDE

FELIX DOERR UND KNUT ALBERT IM GESPRACH

VOM VERBAND ZUM
SERVICE-PROVIDER

Der langjahrige EMV-Geschaftsfihrer Felix Doerr geht in wenigen Monaten in den Ruhestand
und Knut Albert tibernimmt. Das Doppel-Interview im Ubergabe-Modus.

MK Herr Doerr, Herr Albert, wie
verlduft die Ubergabe-Phase?

FELIX DOERR (FD) Das ist ein Prozess, den
man nicht jeden Tag plant, aber wir haben
ihn sorgfiltig vorbereitet und die Ubergabe
ist bisher gut verlaufen.

KNUT ALBERT (KA) Die Einarbeitung war
exzellent vorbereitet - von der Mindmap,
um keinen Aspekt zu vergessen, tiber die
Jahresdokumentation bis hin zur Reise-
organisation und den Besuchen bei den
reprasentativen Gesellschaftern.

Herr Doerr ist gut strukturiert, das
muss man ihm lassen.
KA Absolut. (Lacht.)
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Was sind Sie fiir ein Management-
Typus, Herr Albert?

KA Ich bin sehr gerne mit Menschen zusam-
men. Es erfullt mich, wenn wir im Team
erfolgreich Losungen erarbeiten. Es macht
mir aber auch SpaB3, mich tief in Themen
einzuarbeiten. Und es ist meine Philoso-
phie, eher im Marathon als im Sprint zu
agieren. Ist man einmal unter Druck, kurz-
fristig Erfolge erzielen zu missen, kommt
es schnell zu Fehlentscheidungen.

“

Knut Albert (I.) hat zum 1. Januar 2025 I

die Aufgaben von EMV-Geschéftsfiih-
rer Felix Doerr (r.) ibernommen.

Sie haben in den letzten sechs Jahren
als kaufmannischer Geschafts-

fiihrer den Generationswechsel bei
Getranke Sagasser, einem grofRen
Familienunternehmen mit Sitz in
Coburg, begleitet. Davor waren Sie
mehr als 20 Jahre als Geschiftsfiihrer
fiir den StiBwarenfilialisten Hussel
tatig, der frither zur Douglas Holding
AG gehorte. Was kann der Mébel-
handel von diesen Branchen lernen?
KA Vor allem im Marketing habe ich den
Trend zur Digitalisierung stirker wahrge-
nommen. Hier muss in der Mébelbran-
che sicherlich noch mehr ﬁberzeugungs—
arbeit geleistet werden. Das gilt fiir den
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,,Wir sind zu einer hochmodernen
Dienstleistungszentrale gewachsen,
die es dem Mittelstand ermoglicht,
in einer komplexen Welt wirtschaftlich

zu agieren.

gesamten Unternehmensauftritt bis hin
zum Recruiting.

Koénnen Sie sich gutin die
Verbandsstrukturen einfinden?

KA Gerade in der Douglas-Zeit haben wir
es mit einem Management-System zu tun
gehabt, bei dem die dezentralen Strukturen
eine enorme Bedeutung hatten. Insofern
sind mir solche Organisationsformen sehr
vertraut. Beim EMV haben wir es dagegen
mit mehr gestandenen Unternehmerper-
sonlichkeiten zu tun, was ich sehr schatze.

Wen haben Sie von den Gesell-
schaftern bereits besucht?

FD Wir haben bisher zwei Touren durch-
geftihrt und dabei versucht, einen Quer-
schnitt des Verbandes, d.h. groBe und
kleine Spezialisten und Generalisten sowie
Héndler in verschiedenen Regionen, zu
berticksichtigen. Die Vielfalt macht den
EMYV aus.

Was war lhr Eindruck von den
Gesprachen?

KA Ich habe sehr engagierte Unterneh-
mer:innen mit einer hohen Affinitit zum
Produkt erlebt. Ich habe aber auch fest-
gestellt, dass es noch Potenzial gibt, die
Prozesse entlang der Wertschopfungskette
zu verbessern. Dabei hilft uns sicherlich,
dass wir sehr gute und enge Partnerschaf-
ten mit unseren Kernlieferanten pflegen.

Wie nehmen Sie die Industrie
momentan wahr?

FDIch stelle einen extrem hohen Leistungs-
druck fest. Die Handler miissen gegeniiber
den Endkund:innen performen, also muss
auch der Lieferant performen. Deshalb gibt
es aktuell auch mehr Bereitschaft, sich mit
alternativen Lieferanten zu beschiftigen,
wenn ein Industriepartner tiber einen
lingeren Zeitraum bestehende Probleme
nicht in den Griff bekommt. Natiirlich
stohnt die Industrie auch tiber die zuneh-
menden Dokumentationspflichten des

Felix Doerr

Gesetzgebers. Zumal diese in der Praxis
noch einige Herausforderungen mit sich
bringen, wenn man zum Beispiel an die
Nachweispflichten fiir Produkte denkt, die
erst nach der Bestellung gefertigt werden.
Und das alles in Zeiten zunehmender
Konzentration auf Handelsseite. Keine
einfachen Rahmenbedingungen.

Fiir den Mdbel-Mittelstand gilt das in
dhnlichem MaRe.

FD Richtig, deshalb ist unser Ansatz, den
Handler von diesen Themen zu befreien.
Beispiel Produktsicherheitsverordnung:
Wir haben inzwischen 1.800 Artikel um
die entsprechenden Nachweise erginzt,
die automatisch in die von uns betreuten
150 Handler-Homepages hochgeladen wer-
den oder im Hindlerportal abrufbar sind.
Das sind ganz konkrete, partnerschaftliche
Hilfestellungen fiir unsere Gesellschaf-
ter:innen. Auch auf politischer Ebene
nehmen wir Einfluss — tiber die EMMK
sind wir sowohl Mitglied im BVDM als
auch im ZGV. Neben dem EMV ist nur
noch unser EMMK-Partner Garant in
beiden Interessensverbdnden organisiert.
Uber diese Organisationen haben wir die
Moglichkeit, politische und regulative Pro-
zesse in unserem Sinne zu beeinflussen.
Herr Albert wird nun unsere Interessen in
den entsprechenden Gremien vertreten.

Es gibt angenehmere Zeiten, umin
die Mobelbranche einzusteigen. Der
Mébelhandel befindet sich in einer
Phase der Stagnation, teilweise sogar
des Riickgangs.

kA Ich sehe einen Silberstreif am Horizont.
Es ist zwei Jahre lang bergab gegangen,
jetzt steigen die Chancen, dass wieder
bessere Zeiten kommen. Es hilft nicht zu
jammern, sondern wir missen uns auf die
positiven Dinge konzentrieren, die wir in
dieser Phase bewegen kénnen. Vielleicht
haben wir jetzt auch etwas mehr Zeit, uns
um die Dinge zu kiimmern, die in der Ver-
gangenheit, vor allem in der Hochkonjunk-
tur, liegen geblieben sind. Was wir jetzt
angehen kénnen, sollten wir unbedingt
anpacken.

An welche Themen denken

Sie dabei konkret?

KA Nun gilt es, die Kalkulationen zu iiber-
prifen, die Sortimentsstruktur zu iber-
denken und die Schichtung des Angebo-
tes zu optimieren. Aktuell macht es Sinn,
auch preiswertere Ware zu vermarkten.
Und dann halte ich es fiir wichtig, sich
jetzt schon um die Personalstruktur zu
kiimmern, damit man fiir die Phase, wenn
die Konjunktur wieder anzieht, gut aufge-
stellt ist. Als letzten Punkt halte ich es fir
wichtig, die Beziehungen zu den Stamm-
kund:innen zu pﬂegen, um auch in Zeiten,
in denen die Einrichtung nicht ganz oben
auf der Agenda der Verbraucher:innen
steht, auf dem Radar zu bleiben.

FD Entscheidend ist es, die Abschliisse
zu realisieren. Das kann ich mit einer cle-
veren Verkaufsstrategie und dem Einsatz
von technischen Tools wie 3D-Konfigu-
ratoren erreichen. Das wird uns von den
Héndlern eindrucksvoll geschildert, die
mit den Planungstools sehr gute Ergebnisse
erzielen, zumal wir bereits alle exklusiven
Modelle digitalisiert haben.

Hervorzuheben ist in diesem Zusam-
menhang auch die Einrichtung der
EMV-Online-Akademie, die siein
diesem Jahr ins Leben gerufen haben.
FD Auch das ist digitale Transformation.
Jetzt konnen die Verkiufer:innen unserer

Felix Doerr verab-
schiedet sich nach
der Kollektions-
prdsentation in
Gummersbach in
den Ruhestand.



Gesellschafter jederzeit und von tberall
auf alle Schulungsunterlagen zugreifen.
Das wird die Beratungsqualitit noch ein-
mal deutlich erhohen.

Was macht denn konjunkturell
Hoffnung fiir dieses Jahr?

FD Dieses Jahr wird sicher noch schwierig
werden, zumal Wahljahre erfahrungsge-
mil keine guten Mobeljahre sind. Inso-
fern ist es eine gluckliche Fligung, dass
die Wahlen gleich zu Beginn des Jahres
stattfinden. Daran ankntipfend hoffe ich,
dass sich auch die Lahmung, die sich durch
das Hin und Her der Ampelregierung ein-
gestellt hat, in einer neuen, dynamischen
Konstellation auflost. Gleichzeitig gilt: Wir
haben auf unseren Handelstouren viele
Unternehmer:innen besucht, die alles
andere als einen verzweifelten Eindruck
machen und auch wirtschaftlich recht gut
— also mit sehr moderaten Riickgingen —
durch diese Phase navigieren. Es ist nicht
unmoglich, derzeit Umsatz zu machen.

Gilt das auch fiir den Bereich Kiiche.

FD Auf jeden Fall. Wir stellen fest, dass
langfristig geplante Kiichenanschaffun-
gen nicht verschoben werden. Auch der
Gerdteaustausch hin zu energieeffizienten
Modellen ist ein wichtiges Motiv. Durch

Knut Albert wird
zusammen mit
EMV-Geschifts-
fiihrer UIf Reben-
schiitz die Geschi-
cke des Verbandes
iibernehmen.

Modernisierung lasst sich in diesem Seg-
ment viel bewegen, aber eben nicht alles.
Sorgen bereitet nach wie vor der rickliufige
Wohnungsbau. Dies ist ein Grundbedtirfnis
der Biirger:innen, das politisch unbedingt
in den Griff zu bekommen sein muss.

Erstmals wurden im Herbst und
Winter groR angelegte EMV-Marke-
tingkampagnen - insbesondere im
Kiichenbereich - durchgefiihrt.

Mit welchem Ergebnis?

FD Das kann man sehr gut und einfach
vergleichen, zwischen den Handlern, die
mitgemacht haben und denen, die sich das
Ganze erst einmal anschauen wollten. Die
Bilanz der drei Marketingwellen ist sehr
positiv, deshalb werden wir in diesem Jahr
das Campaigning mit insgesamt 13 geplan-
ten Aktionen stark intensivieren.

Eine Chance liegt vielleicht auch
darin, dass die Kosten in anderen
privaten Bereichen exorbitant gestie-
gen sind, so dass die Verbraucher:-
innen ihr Budget umschichten.

KA Davon bin ich iiberzeugt. Das Reisen
hat sich enorm verteuert, sodass mancher
die Lust daran verliert, weil das Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis nicht mehr stimmt. Ski-
fahren wird immer mehr zum Luxus. Auch
in der Gastronomie sind die Preise rasant
gestiegen. Dies konnte dazu fithren, dass
Budgets wieder vermehrt in unser Segment
wandern.

Was aber, wenn XXXLutz davon stér-
ker profitiert als der Mittelstand?

FD Es ist mit Sicherheit eine Heraus-
forderung fiir den Mittelstand, dass die
Skaleneffekte in der Beschaffung und im
Marketing der Lutz-Gruppe immer groBer
werden, denn sie hat sich zu einem nahezu
deutschlandweit agierenden Player entwi-
ckelt. Der Mittelstand kann gegen eine sol-
che Formation nur mit Exzellenz bestehen
und wenn er sich auf das konzentrieren
kann, was er am besten beherrscht: Ser-
vice, Beratung, Charakter.

Was raten Sie den Gesellschaftern,
die es bisher mit einem Porta-Markt
als Wettbewerber zu tun hatten?
Sicher ist, dass man es nun mit einem
aufgrund der Skaleneffekte noch stirkeren
Wettbewerb zu tun haben wird. Anderer-
seits sollte das kein Schock sein, denn das
Vorgehen eines Filialisten ist durch die
zentrale Steuerung sehr berechenbar. Das
bietet eine Chance fir den Mittelstand,
dem XXXL-Marketing mit lokalen, krea-
tiven und tiberraschenden Werbeansitzen
zu begegnen.

Glauben Sie, dass sich in der
Verbandslandschaft in diesem Jahr
noch etwas tun wird?

FD Die Wahrscheinlichkeit lasst sich auf-
grund der aktuellen Dynamik sicher nicht
kategorisch ausschlieBen. Fakt ist, dass
wohl alle Marktbeteiligten gesprichsof-
fen sind. Wir haben im Laufe der EMV-
Geschichte viele Fusionen und Koopera-
tionen erfolgreich gemanagt — zuletzt die
EMMK-Gemeinschaft, in der wir uns seit
5 Jahren sehr wohl fiithlen.

Was steht dieses Jahr auf

der Agenda des EMV?

FD Zum einen sind die Marketingaktionen,
die wir fiir 2025 planen, etwas Besonderes
fiir uns. Das gilt auch fiir die Rheingold-
Studie, die wir zeitnah umsetzen und der
gesamten Branche zur Verfiigung stellen
wollen. In puncto Events ist vor allem unser
Handelskongress in Berlin ein Highlight, der
wieder hochkarétig besetzt sein wird. Bei der
Kollektionspradsentation in Gummersbach
wird es wieder Updates flir unser Marken-
Portfolio geben und bei der EMMK-Messe
machen wir dann den groBen Aufschlag in
Leipzig.

Herr Doerr, gehen Sie mit

Wehmut in den Ruhestand?

FD Bisher nicht, denn ich freue mich, einen
gut aufgestellten Verband zu tibergeben,
der sich im Laufe der Jahre konsequent von
einer Einkaufsgemeinschaft zu einem Ser-
vice-Provider entwickelt hat, bei dem jeder
nur das bezahlt, was er auch in Anspruch
nimmt. Wir sind zu einer hochmodernen
Dienstleistungszentrale gewachsen, die es
dem Mittelstand ermdoglicht, in einer kom-
plexen Welt wirtschaftlich zu agieren. Wir
haben hier in Fahrenzhausen vielfaltige
und tiefgehende Kompetenzen aufgebaut.
Transformation im Handel hat mir immer
viel Freude gemacht. Insofern hat Ingvar
Kamprad, den ich an dieser Stelle einmal
zitieren darf, zu Recht gesagt: ,Wunder-
bare Welt, es gibt noch so viel zu tun.”
Herr Albert und Herr Rebenschiitz werden
die Fiden jetzt aufnehmen.

Und wie lange sind Sie

noch genau an Bord?

FD Am 1. Januar hat Herr Albert meine
Aufgaben tibernommen. Ich werde noch
in Gummersbach dabei sein, aber dann ist
es auch gut. (Lacht.) SASCHA TAPKEN

www.emverbund.de
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