TOP-THEMA 1 3C-Holding
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Die 3C-Gruppe zahlt heute zu den umsatzstarksten Polstermodbelanbietern
Deutschlands. Das liegt zum einen an der klaren strategischen Ausrichtung
und zum anderen an dem offenen Blick fur Neues, der den beiden Ge-
schaftsfUhrern Jurgen Kleinegesse und Markus Kemming ganz wichtig ist.
Im exklusiven Gesprach mit der ,mobel kultur® nahmen sie Stellung zu den
Themen Konzentration, Preisdruck, Handelsmarken, Mitarbeiterqualitat
und Internetvermarktung.

Carina stand in Kéln
ganz im Zeichen von
,Komfort Modular".
Ganz wichtig: das
Thema Mehrwert.
Zudem gab es die
Polster erstmals
auch mit Boxspring-
Qualitat.

mobel kultur: Herr Kleinegesse, Herr
Kemming, wie ist die 3C-Gruppe ins
neue Jahr ggkommen?

Jiirgen Kleinegesse: Der Januar ist
sehr stark gestartet, sogar noch
besser als 2013. Aber das gilt si-
cher nicht nur fiir uns. Die gute
Stimmung war ja auf der gesamten
Ko&lner Mdbelmesse zu spiiren.

mdobel kultur: Im letzten Jahr musste
die Polstermébelindustrie ingesamt
allerdings ein Minus hinnehmen. Wie
sah das bei Ihnen aus?

Markus Kemming: Wir haben uns
weiter gut entwickelt. Und konn-
ten letztendlich ein Plus in Hohe
von sechs Prozent verbuchen.
Und wir setzen auch fiir 2014 auf
Wachstum. Schon wire ein dhnli-
ches Ergebnis wie 2013. Aber
das konnen wir jetzt noch nicht
wirklich prognostizieren, da wir

nicht wissen, wie sich der Markt
darstellen wird. Auch die vergan-
genen beiden Jahre haben sehr
stark angefangen und dann sind
bereits im Friihjahr die Umsitze
eingebrochen. Wir spiiren insge-
samt, dass die Schwankungen in
den letzten Jahren enorm zuge-
nommen haben. Vom stérksten
bis zum schwichsten Anbieter
sind heute Unterschiede von bis
zu 50 Prozent moglich. Das
macht die Produktionssteuerung
schon sehr schwierig.

mobel kultur: Die 3C-Gruppe hat sich
in den vergangenen sechs Jahren
enorm positiv entwickelt — sozusa-
gen vom Jager zum Gejagten. Mit ei-
nem Umsatz von rund 130 Mio. Euro
zihlen Sie heute zu den Top-Anbie-
tern. Wo sehen Sie fiir die Zukunft
noch Wachstumspotenzial?




Jiirgen Kleinegesse: Bereits seit
2010 sind wir sehr stark im The-
ma Eigenmarken engagiert und
arbeiten hier sehr eng mit den
Verbanden zusammen, denen wir
jeweils ein eigenes Branding zur
Verfligung stellen. Das wird auch
in den néchsten Jahren ein wich-
tiges Thema bleiben.

Bezogen auf unsere Produkte
haben wir das Profil unserer
Schienen Candy und Carina wei-
ter geschérft. Bei Carina geht es
vorrangig um Komfort-Themen
und um die besonderen Ansprii-
che der Best Ager. Und bei Can-
dy steht der Systemgedanke an
erster Stelle, was wir auf der
~imm cologne™ auch ganz deut-
lich herausgestellt haben. Von der
Ausrichtung her stellt sich Candy
sehr modern und lifestyleorien-
tert auf.

Durch die gewachsene Pro-
dukttiefe erreichen wir neue Ziel-
gruppen und hohere Preislagen —
allein schon, weil der Endkunde
in diesem Bereich mehr Leder
nachfragt. Unsere Kompetenz
zeigt sich heute in mittlerweile
finf Qualititen in tiber 70 ver-
schiedenen Farben sowie in mehr
als 200 unterschiedlichen Stoffen.

Dariiber hinaus hat es uns in
unserer Entwicklung sehr gehol-
fen, Musterring-Lieferant zu
sein. Auch hier konnen wir in
Zukunft weiter wachsen.

mobel kultur: Im Zuge der Zusam-
menarbeit mit Musterring haben Sie
sich auBerdem dazu entschieden,
der Deutschen Giitegemeinschaft
Mébel beizutreten.

Jiirgen Kleinegesse: Ja, und inzwi-
schen sind wir sowohl mit Candy,
als auch mit Carina voll zertifi-
ziert. Und die DGM-Normen ha-
ben wir wirklich fiir uns genutzt,
um das Thema QS-Management
im Handel sinnvoll aufzubauen.
Mit dem Ergebnis, dass unsere
Rekla-Quoten deutlich unter dem
Branchenschnitt von 13 Prozent
liegen.

mobel Kkultur: Was sicherlich auch
daran liegt, dass Sie das heute bes-
ser steuern konnen. Denn bereits
seit einigen Jahren ist die 3C-Gruppe
nicht mehr nur Handelsagentur, son-
dern auch selbst Produzent. Wie
stellt sich das heute dar?

Markus Kemming: 2007 sind wir in
Polen mit der Eigenproduktion
gestartet. 2010 wurde dann ein

INZWISCHEN-SIND.WIR SOWOHL MIT _
~CANDY.ALS AUCH MIT CARINA-VOLLWER-

_TIGES DGM-MITGLIED. MIT DEM ERGEB- | ———

NIS;"DASS UNSERE REKLA-QUOTEN DEU-
--LICH UNTER BRANGHENSCHNITT LIEGEN"

weiteres Werk in der Slowakei
aufgebaut. In beiden Produkti-
onsstitten beschiftigen wir der-
zeit insgesamt liber 1.000 Mitar-
beiter.

mdbel kultur: Warum haben Sie sich
damals entschieden, diesen Schritt
zu wagen — der ja nicht nur eine an-
dere Unternehmensphilosophie be-
deutete, sondern auch eine ganz an-
dere Verantwortung mit sich bringt?
Markus Kemming: Wir hatten ge-
merkt, dass wir mit unserem Sor-
timentsportfolio, das wir bis dato
in Lohnbetrieben fertigen lieBen,
nicht mehr weiterkamen. Doch
die Produkte brauchten ab die-
sem Zeitpunkt eine andere Intel-
ligenz, eine andere Fertigungstie-
fe und mehr Funktionalitdt. Nur
so konnten wir marktfihig blei-
ben und unsere Position weiter
ausbauen. Deshalb haben wir uns

Stehen bereits seit
2006 gemeinsam an
der Spitze der 3C-
Holding: Jiirgen
Kleinegesse, zustan-
dig fiir die Produkt-
entwicklung, Vertrieb
und Marketing sowie
Markus Kemming,
der die Bereich Per-
sonal und Finanzen
verantwortet (v. |.).
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zu diesem Zeitpunkt ganz konse-
quent entschieden, uns von der
reinen Agentur zum Hersteller zu
entwickeln und die Produktion
hochzufahren. Derzeit werden
rund 60 Prozent unseres Sorti-
ments in den eigenen Betrieben
gefertigt.

mdbel kultur: Diese Enwicklung wur-
de also im Grunde, um weiter zu
wachsen, auch vom Markt gefordert.
Welche Herausforderungen stehen
aktuell an? Ist es die steigende Kon-
zentration auf Handelsseite?

Jiirgen Kleinegesse: Den Handels-
druck wiirde ich nicht an erster
Stelle nennen. Die grofite Her-
ausforderung besteht momentan
darin, sich in einer immer globa-
lisierteren Welt so differenziert

DAS THEMA RABATTIERUNG WIRD
ENDLICH SEIN. ICH GLAUBE ZUDEM,
DASS ES AUF DEM MARKT INZWI-
SCHEN PREISLAGEN GIBT, DIE DIESER
GAR NICHT BRAUCHT.

Jiirgen Kleinegesse, 3C-Geschiftsfiihrer

aufzustellen, dass man fiir den
Handel  besondere  Anreize
schafft. Alles wird immer glei-
cher, was wiederum unmittelbar
auch etwas mit der Konzentration
und der Zentralsortimentierung
der Einkaufsverbdnde zu tun
hat — und in diesem Umfeld muss
man seinen Weg finden.
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Der Druck des Handels macht
sich zudem in der Form bemerk-
bar, dass niemand mehr das Stan-
dardprodukt kaufen, sondern sich
zu seinem Wettbewerber sinnvoll
abgrenzen will. Sehr stark ge-
fragt sind Exklusivitdten, die wir
in Form der Eigenmodelle und
mittlerweile neun Handelsmarken
fir die verschiedenen Gruppie-
rungen auch bieten.

Besondere = Aufmerksamkeit
erreichen wir im tibrigen auch
durch unseren engen Austausch
mit den Rietberger Mobelwerken.
Im neuen Ausstellungszentrum
von RMW sind sédmtliche Kojen
mit unseren Polstermobeln be-
stiickt. Hier kdnnen wir gemein-
sam — als zwei erfolgreiche Kom-
missionslieferanten aus Ostwest-
falen — zeigen, wie grofl unser
Portfolio ist. Das reicht von sehr
modern bis konsumig. Und gibt
dem Handel jede Menge Anre-
gungen fiir die eigene Darstel-
lung am POS.

mdobel kultur: Wie sehr spiiren Sie
den steigenden Preisdruck? Wie ha-
ben sich die Durchschnittswerte im
Polstermdbelbereich verandert?

Jiirgen Kleinegesse: Wir stellen seit
gut zwei Jahren fest, dass es
nochmal einen preislichen Ruck
nach unten gegeben hat. Zum
Gliick haben wir uns jedoch in
eine andere Richtung entwickelt.
Wir nennen das die neue Mitte.
Die 3C-Gruppe stellt sich heute
ganz deutlich als Kommissions-
lieferant und Konzeptvermarkter

Die 3C-Gruppe prasentierte
sich auf der ,imm cologne*
mit einer neuen, groBziigi-
gen Messegestaltung. ,Hier
konnten wir uns kompetent
aufstellen und konsequent
unser Themen- und Farb-
konzept umsetzen®, betont
Geschéftsfiihrer Jiirgen

Kleinegesse.

auf. Damit differenzieren wir uns
vom preiswerten Markt.

Diese Leistungsparameter, die
wir aufstellen, miissen letztlich
auch fiir den Endkunden erkenn-
bar sein — weil sich das Polster-
mobel gut anfiihlt, weil es eine
Funktionalitdt hat. Dann ist der
Verbraucher auch bereit, mehr
Geld auszugeben.

Gleichwohl gibt es einen
wachsenden Druck von Seiten
der Direktimporteure aus Osteu-
ropa und Asien. Diese stellen bei-
spielsweise zunehmend auch auf
den Verbandsmessen aus.

mobel kultur: Doch wohin soll das
fiihren? Wie weit kann die Preis-
schlacht gehen?
Jiirgen Kleinegesse: Das Thema
Rabattierung wird endlich sein.
Ich glaube zudem, dass es auf
dem Markt inzwischen Preisla-
gen gibt, die dieser gar nicht
braucht. Eine Polstergarnitur fiir
unter 500 Euro VK sehe ich als
sehr fragwiirdig an. Solche Pro-
dukte konnen gar nicht den quali-
tativen Anspriichen geniigen.
Doch der Handel zeigt diese
Preise, von 199 bis 499 Euro,
permanent in seinen Prospekten.
Und suggeriert den Kunden da-
mit, dass solche Preislagen — ver-
meintlich — machbar sind. Im
Endeffekt fiihrt das aber beim
Endkunden zu einer noch grofe-
ren Verunsicherung.

Ich glaube, dass sich die Bran-
che in ihren Preisdurchschnitten
insgesamt immer weiter nach un-



IN DEN LETZTEN 15 JAHREN HAT DER
HANDEL SEHR VIEL IN IMMOBILIEN UN-
VESTIERT. DAS THEMA MITARBEITER
WURDE ALLERINGS NICHT MIT DER
GLEICHEN INTENSITAT BEARBEITET.

ten entwickelt. Und wenn das
Marketunginstrument letzendlich
immer der Preis ist, dann macht
es sich eine Branche selbst
schwer. Das ist gefdhrlich.

mabel kultur: Sie sind aber auch Teil
dieser Branche.

Jiirgen Kleinegesse: Ich habe je-
doch keinen Einfluss darauf,
worauf die Einkaufsgruppierun-
gen in Deutschland ihren Fokus
legen. Wir konnen nur unserer
Vision folgen und unseren Kol-
lektionsgedanken hegen, pflegen
und verfeinern.

maobel Kultur: Ein weiterer Punkt,
den die ganz Branche aktuell he-
schaftigt oder sogar verunsichert ist
das Thema E-Commerce. Bereits auf
lhrer Homepage vertreten Sie eine
ganz klare Meinung dazu. Dort heifit
es wortlich: ,Ein Tipp fiir unsere
Kunden: Kaufen Sie Candy-Produkte
unbedingt bei autorisierten Fach-
handlern, denn nur da erhalten Sie
kompetente Beratung und echten
Service.“ Gleichwohl werden Ihre
Produkte auch im Internet vermark-
tet. Wie passt das zusammen?
Jiirgen Kleinegesse: Das Internet ist
die groBte Herausforderung, vor
der wir derzeit stehen. Das betrifft
die Industrie genauso wie den
Handel. Meiner Meinung nach
kommt es in den nichsten Jahren
ganz klar darauf an, dass beide
Vertriecbswege in einer guten
Symbiose miteinander arbeiten.
Wie schon gesagt, unterstiitzen
wir mit aller Kraft das Thema
Handelsmarken. Damit geben wir
dem Handel ein Werkzeug an die
Hand, mit dem er sich gegen ei-
nen Preisverhau im Netz schiit-
zen kann. Trotzdem werden na-
tirlich auch wir den definitiv
steigenden Mobelverkauf {iber
das Internet nicht aufhalten kon-
nen. Und dabei geht es ja schon
langst nicht mehr nur um den
deutschen Markt. Immer mehr

Markus Kemming, 3C-Geschéftsfiihrer

gute auslidndische Konzepte wer-
den auch hierzulande aktiv. Das
gucken wir uns ganz genau an,
auch um zu sehen, was wir von
denen lernen kénnen.

mobel kultur: Und wie gehen Sie
konkret mit Intenetvermarktern um,
die auf Sie zukommen?

Jiirgen Kleinegesse: Die Frage lau-
tet fiir uns nicht ob, sondern wo-
mit wir diese beliefern. Uber Ex-
klusivkollektionen ist da einiges
moglich. Doch diese Anfragen
wigen wir immer einzelfallbezo-
gen ab. Und wenn wir uns fiir
eine Zusammenarbeit entschei-
den, dann definitiv nicht mit Pro-
dukten die im stationdren Handel
vermarktet werden.

mobel kultur: Das muss aber nicht
zwingend so bleiben.

Jiirgen Kleinegesse: Nein, im
Grunde sind diese Schutzparame-
ter nur tempordr. Es gibt ja der-
zeit die unterschiedlichsten An-
sitze im Netz. In fiinf Jahren
werden wir wissen, wer die beste
Idee hatte. Die Branche muss
sich einfach noch viel mehr mit
dem Thema beschiftigen und
sich dariiber Gedanken machen,
was der Endkunde wirklich will.
Dieser erwartet schon heute, dass
der stationdre Handel auch online
erlebbar ist. Ich glaube, dass ziel-
gruppen- bzw. themenorientierte
Seiten verbunden mit einem
Cross-Channel-Konzept gewin-
nen werden. Und das Thema
Marke wird eine groBere Rolle
spielen. Das kann natiirlich auch
eine Handelsmarke sein, wie das
Beispiel Butlers zeigt. Hier pas-
siert im Moment sehr viel.

mobel kultur: Zusatzlich hilft es dem
stationaren Handel sicherlich, wenn
er mit einer wirklich guten Bera-
tungsleistung punktet. Bei dem The-
ma Mitarbeiterqualitdit handelt es
sich aber um eine weitere Baustelle.

Markus Kemming: Das Verkaufs-
personal spielt zukiinftig eine
noch viel wichtigere Rolle als
bisher. Um unsere Handelspart-
ner zu unterstiitzen haben wir im
letzten Jahr einen Schulungsleiter
eingestellt, der ganz gezielt in-
house, aber auch vor Ort am POS
Schulungen anbietet.

In den letzten 15 Jahren hat
der Handel sehr viel in Immobi-
lien investiert. Das Thema Mitar-
beiter wurde allerdings nicht mit

der gleichen Intensitét bearbeitet.
Das ist ein Problem. Mittlerweile
ist aber bei allen angekommen,
dass es letzendlich die Verkdufer
sind, die dafiir sorgen, dass ein
Kaufvertrag zustande kommt.
Deshalb bieten wir jetzt diese
Schulungen an. Und wir wollen
dazu beitragen, dass die Verkiu-
fer nicht nur in puncto Material-
kunde fitter werden oder unser
Sortiment besser kennenlernen.
Die Angebote beinhalten auch
Verkaufsstrategien und sollen
dazu fiihren, dass das Personal
am POS insgesamt sattelfester
wird.
Jiirgen Kleinegesse: Auch in die-
sem Punkt tauschen wir uns im
iibrigen intensiv mit den Rietber-
ger Mdobelwerken aus. Denn eins
ist sicher, mit Smartphone oder
Tablet kann heute jeder umgehen.
Das heilit, der Endverbraucher ist
heute bestens vorbereitet, wenn
er in den Handel kommt. Es
muss heute keiner mehr dumm
Mobel kaufen gehen.
Das Gesprdch fiihrte
Evelyne Beckmann

Im neuen Ausstellungszentrum
der Rietberger Mobelwerke,
das im vergangenen Herbst er-
6ffnet wurde, hat RMW-Ge-
schaftsfiihrer Rudolf Eikenkdt-
ter samtliche Kojen mit Pol-
stern der 3C-Gruppe ausge-
stattet. Gemeinsam wollen die
beiden ostwestfalischen Kom-
missionslieferanten dem Han-
del Anregungen fiir ihre eigene
Inszenierung am POS geben.

FACTS

& Figures

M 3C Holding GmbH, Rheda-Wiedenbriick

M Gesellschafter: Burkhard Kramer
(zu 100 Prozent)

M Geschaftsfiihrung:
Jiirgen Kleinegesse, Markus Kemming

M Schienen: Candy (Systemprogramme,
modern, lifestyle-orientiert) und Carina
(Komfort, Best Ager)

M Ausrichtung: Schwerpunkt auf Han-
delsmarken (derzeit 9), u.a. ,,Stilecht
(Alliance) oder ,,Lascondo handmade*
(Begros), auBerdem Musterring- und
WK-Lieferant, seit 2010 DGM-Mitglied

M Umsatz 2013: ca. 130 Mio. Euro

M Anzahl der Mitarbeiter:

- 120 in Rheda-Wiedenbriick,

inklusive Vertrieb

- ca. 1.000 in den beiden firmeneigenen
Werken in Polen und der Slowakei

M Export: in 22 Lander,
Anteil am Gesamtumsatz: 22 Prozent

www.3c-gruppe.de
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