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Drehen Sie sich beil wichtigen
Entscheidungen immer nur im Kreis?

Dann kommen Sie zu DER KUCHENRING AUSTRIA!
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Eine starke Gemeinschaft: Jahreshauptversammlung DER KUCHENRING im Mai 2017 in Warnemiinde.

Werden Sie Teil einer starken Gemeinschaft von (iber 575 zufriedenen und erfolgreichen
Gesellschaftern in Osterreich und Deutschland von DER KUCHENRING.
Informieren Sie sich. Heute noch. Wir sind fiir Sie da.

12,3% Ausschittungen

pro Mitglied/pro Jahr durchschnittlich, im Jahr 2016 Gesamtausschiittung an unsere

DER Mitglieder bezogen auf den kumulierten Netto-Einkaufsumsatz bei Verbandslieferanten.
(X ]
KUCHEN 0,67% Zentralkosten
Die Summe aller notwendigen Kosten die zum Betrieb des Verbandes anfallen. Bezogen
auf den kumulierten Netto-Einkaufsumsatz im Jahr 2016 bei Verbandslieferanten.
Bedeutet: mehr Geld in den Kassen unserer Mitglieder.
13 Jahre Wachstum in Folge
A U S T R I A Jahr fiir Jahr schreiben wir das erfolgreichste Jahr in unserer

Unternehmensgeschichte.

Der Kiichenring GmbH & Co. KG - Kiichenring Austria DER KUCHENRING GmbH & Co. KG
Bernhard Achleitner - Gschwendt 101 - A-5342 Abersee Marie-Curie-Straf8e 6 - D-53359 Rheinbach

Mobil +43 (664) 2 11 97 77 www.kuechenring.de Telefon: +49 (0) 2226-904-0
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EDITORIAL

LWER AUFHORT,
BESSER ZU WERDEN,
HORT AUF,

GUT 2U SEINI

Mr. Profit in seinem Kommentar
,Wo sind die LeistungsErotiker",
siehe Seite 130.

T —

rehen Sie heute einmal den

Fernseher auf, schauen Sie

sich die Nachrichten, ei-

nen Report, ein FuBballspiel
oder den Wetterbericht an. Uberall wim-
melt es von Experten, die uns erkldren was
wir sehen und horen. Das kann einem auf
die Nerven gehen, das ist aber heute ein-
mal so. Die Information alleine reicht nicht
mehr aus, nein, sie muss noch verdeutlicht
und erklart werden. Das heil3t mit anderen
Worten, dass der Konsument die Informa-
tionen die er erhalt oder sich selbst zusam-
mensucht, nicht mehr so hundertprozentig
glaubt. Er braucht einen anerkannten Exper-
ten, der thm erklart, was Sache ist. Der tiefer
in ein Thema blicken kann, vielleicht auch
noch weil3 was die Zukunft bringt bzw. der
zumindest seine gefasste Meinung bestatigt.

EXPERTEN IN DER MOBELBRANCHE

Legen wir den Expertenhype auf eine andere
Ebene, auf die Ebene des Mobelfachhandels.
Stellen Sie sich bitte vor, dass Sie ein Experte
sind oder wiren. Kein Konkurrent zu Her-
bert Prohaska, wenn es um Fuf3ball geht, son-
dern einfach in Threm Einzugsgebiet, wenn
es ums Einrichten bzw. Wohnen geht. Dr.
Oliver Streit (Nobila Geschéftsfithrer) hat es
anlaBlich der Jahreshauptversammlung des
GfMTrend Verbundes in Berlin in seiner An-
sprache auf den Punkt gebracht: ,,Lieber ein
Sortiment richtig gut kennen als acht andere
ein bisschen!“ Nur so kann man Kompetenz
erreichen und Experte werden. Und da miis-
sen Sie als Fachhandler hin. Sie miissen fiir
den Konsumenten der Experte zum Thema
Wohnen werden und Sie miissen das richtige
Produkt und die richtige Leistung zur Lésung

Experten

des Konsumentenproblems haben. Wenn Sie
ein anerkannter Experte (eine eigene Marke)
fir Ihre Kunden sind, dann haben Sie schon
viel gewonnen. Dann glauben Thnen die Leu-
te, wenn Sie von Qualitit, Preis-Leistung,
Nachhaltigkeit, Materialehrlichkeit usw. spre-
chen. Neben Ihnen gibt es dann nur noch ei-
nen Personenkreis, dem Ihre Kunden oder
kommenden Kunden auch noch viel glauben:
Das sind die Freunde und Bekannten, die Thr
Unternehmen hoffentlich weiterempfehlen.

STORYTELLING

Es ist ein Schlagwort im Marketing — Story-
telling — wenn Sie eine Geschichte zu ei-
nem Produkt haben, dann verkauft es sich
leichter. Nur hat nicht jeder eine Couch zu
verkaufen auf der vielleicht Brad Pitt, An-
gelina Jolie oder James Bond personlich ge-
sessen sind. Das simpelste Storytelling mei-
ner Meinung nach ist, wenn Sie einfach
wissen, zeigen und erkldaren kénnen was in
den Produkten drinnen ist. Welche Mate-
rialien, wo es erzeugt wird, wie nachhal-
tig das Ding ist und was noch sonst dahin-
ter steckt. Der Konsument weil3 schon viel,
wenn er in LThr Geschaft kommt. Er hat sich
wahrscheinlich schon im Internet infor-
miert. Er weill aber langst nicht alles. Und
genau da kénnen Sie als Experte punkten.

Thr Gerhard Habliczek

f Besuchen 5ie
uns auf Facebook!
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DER NEUE AEG GESCHIRRSPULER MIT COMFORTLIFT

Bequemer geht’s nicht: Dank ComfortLift lasst sich der Unterkorb
fur schnelles, mUheloses Be- und Entladen sanft auf eine bequeme
Arbeitshéhe fahren. Ein Kichenhelfer fur gehobene Anspriiche, ganz
nach unserem Motto ,Taking Taste Further”. AEG.AT
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Die Gesprachspartner dieser Ausgabe

26 HANNES BIEDERMANN
»Konstante Weiterempfehlung
muss man planen*, empfiehlt der
GeschdaftsfGhrer der olina Fran-
chise GmbH im Branchentalk mit
wohninsider. Und genau dazu
gibt es in der Gruppe zahlreiche
Konzepte, die in den Erfa-Grup-
pen individuell auf jeden Partner
zugeschnitten werden.

=S

46 MAG. ANDREAS KREUTZER
Laut dem jahrlichen Branchenro-
dar der Kreutzer, Fischer & Part-
ner Consulting GmbH wurden in
Osterreich im Vorjahr 179.000 KU-
chen verkauft. Auch bei den Ar-
beitsplatten und Spulen ging es
aufwarts. Der Branche geht's gut
und das wird auch so bleiben.

56 HUBERT KASTINGER

Der Obmann Stellvertreter des Bun-
desgremiums fUr Elektro- und Ein-
richtungsfachhandel fUhrt mit seiner
Ehefrau Karin das Einrichtungsstu-
dio Gupfinger in Scharding. Er sieht
aufgrund seiner Kommerfunktionen
nicht nur die Probleme der Branche,
sondern reagiert auch darauf.

52 WOLFGANG NOWAK

Es gibt Fachhéandler, die jommern
nicht, die fUrchten sich nicht vor
der Zukunft, die sind so ausgelas-
tet, dass sie kaum mit der Arbeit
nachkommen. Wolfgang Nowak
mit seinen zwei Studios in Wien
und Deutschkreutz gehért dazu.

28 DAVID LASSELSBERGER
»Akustik ist das groBe Thema von
und bei Saint-Gobain Ecophon
und es birgt groBes Potenzial ins-
besondere fUr Architekten, Tisch-
ler und Raumausstatter,* ist der
National Sales Manager Austria
des schwedischen Unternehmens
Uberzeugt.

70 ANDREAS SCHMIDT

Der Marketing- und Vertriebsleiter
von SachsenkUchen hat oft pro-
vokante Aussagen, wie zum Bei-
spiel: ,,Das Internet ist nur so stark,
weil der Handel da so schwach
ist." Und er spricht die groBe Emp-
fehlung aus, einfach mal dem
Kunden zuzuhdren.

74 MATTHIAS SCHAUFLER

Planen ist das Eine, das CARAT
seinen Partnern bietet, aber mitt-
lerweile sind da andere Tools da-
zugekommen, nédmlich solche,
die den Kunden zum Fachhdnd-
ler ins Studio bringen. Maftthias
Schaufler erklart, wie das Ganze
funktioniert.

82 GEORG RIEGER

DAN geht andere Wege. Mit einer
Markenbekanntheit von 98% will
Georg Rieger die Produkte nun so
designen, dass diese in ausgestell-
ten KGchenwelten unverwech-
selbar werden. ,,Eine DAN KUche
muss der Konsument auf den ers-
ten Blick erkennen.”

87 MICHAEL MEHNERT

Der BSH Chef war mit der mobel
austria und kUchenwohntrends
sehr zufrieden. FUr die Zukunft
will er den Besuch fur Endkonsu-
menten an zusatfzlichen Messe-
tagen zur Diskussion stellen. Die
BSH stand mit drei Marken in
Salzburg.

6  wohninsider.at

118 DIRK GEIGIS

Der Somfy Marketingchef sieht
mit vernetzten Lésungen im
Wohnbereich einen entscheiden-
den Mehrwert fUr die Benutzer
aber auch fUr die Branche, sprich
Architekt und Raumausstatter. Die
Méglichkeiten sind unerschdpflich
und laufend kommen neue dazu.
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WALTER UND GERHARD

Walter Miihlegger Anna Richter

Und seit kurzem auch Anna. Sie beschéaftigen sich mit dem
Daheim. Ganz intensiv. Und wissen, dass auch die schonste
Reise kein Daheim ersetzen kann.

Uber Visionen, Leidenschaft und Umsetzungsstirke haben
sich Walter Miihlegger und HAKA gefunden.

Eine lange freundschaftliche Reise mit viel Wohngefiihl
und revolutionédren Ideen liegen hinter bzw. vor Ihnen.

Gute Partner sind bei HAKA immer willkommen.

MUHLEGGE R

Walter Miihlegger GmbH

A-6330 Kufstein, Salurner Stralle 23
Tel.: +43 /5372 / 65452

Fax: +43 /5372 /65051
walter@muehlegger.cc
www.muehlegger.cc

Gerhard Hackl

Kiiche und Mehr
maRgetischlert in (9 Tagen.

HAKAKUCHE

MEHR ALS NUR KUCHE

HAKA Kiiche GmbH
Hackl-Strale 1, A-4050 Traun
T +43(0)7229/775-0
office@haka.at
www.haka.at
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Topstorys dieser Ausgabe

MAG. GABRIEL SCHANDL: Tipp
fiir das Selbstmanagement — Immer alles
geben muss nicht immer gesund und
erfolgreich sein ...Seite 20

Dic 3. Stufe der ,Next Generation™
ist geziindet. Der MHK legt wieder ein
Schauferl nach ...Seite 32

Mot zer Zekeenst? war das Motto
der G#M7 rend Jahreshauptversamm-
lung in Berlin und mit einer Podiums-
diskussion zeigten einige Partner auf,
wie der Erfolg weiter gehen kann

OKO TRIFFT HIGHTECH —
Katrin de Louw stellt Naturmaterialien 2.0

vor ...Seite 22

Gemeinsam, sicher und stark — kurz in
BALANCE. Unter diesem Motto stand
der diesjahrige Kongress von DER
KREIS und das ist auch gleichzeitig die
Ausrichtung fiir die Zukunft ...Seite 34

SERVICE&MORE lieB wieder die

Kunden von einem unabhangigen Institut

GARANT Austria ist auf dem Weg ins Bad.
SERVICE&MORE macht den Schritt in die Sanitar-,

Bad- und Haustechnik. Genau jetzt geht’s los

...Seite 30

10,7% Wachstum beim Umsatz, 12,3%
Ausschtittung an die Mitglieder, 8,5% mehr
Mitglieder - DER KUCHENRING vermeldet
erneut ein Rekordjahr ...Seite 38

ewe feierte das 50jahrige Firmenjubilaum
mit einer Hausmesse und einem Festakt
in der Welser Messehalle. Hohepunkt
fiir den Handel: ein Jubilaums
Kiichenmodell ,ewe50% ...Seite 48

..Seite 40 nach der Zufriedenheit mit der
Einrichtungsbranche hefragen. Die
eigenen Verbandspartner schnitten dabei sehr

gutab ...Seite 44 Die Wohnzimmerschrinke verschwinden, der

Stauraum verschwindet, die Kiiche wachst
Fachberatung der Extraklasse gibt es bei der K&K Kiichen- und
Wohnkonzept GMBH in Klagenfurt. Und das speziell, bis in die

Details, wie man am Beispiel der berbel Skyline sicht ...Seite 54

ins Wohnzimmer und bringt den Stauraum
zurick. Ballerina hat eine Wohnkiiche mit
Stauraumoptimierung ...Seite 60

objekt flir die Kiche:
Ihaube Ergoline 2

be Ergoline ist die perfekte

s Design und revolutionarer Technik.
ist in verschiedenen Farbvarianten
asst so zu jedem Kichen-Stil. Das
rbel Prinzip mit der patentierten
ologie und der neuesten Generation
eW'éhrlei stet maximale und

bei der Beseitigung von

tchen - ohne Fettfilter.

berbel
PRINZIP

berbel.at

berbel
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LINIE hat man bei BAUFORMAT
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und auch im Marketing die
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JERNE]J HREN, der neue Osterreich
Boss bet GOREN]JE, sieht sein Team
und die Marke in Osterreich gut aufge-
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das Mébel moéglich ist, um Strom
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Siegfried Schulte erklirt wie
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wie individuell die Losungen
konstruiert werden konnen

...Seite 106
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vorgestellt. Und bei Brigitte ist
mehr oder weniger alles neu
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Schoésswender baut Korpusmobel.
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Reindl will aber kein Korpusspezialist werden,
sondern sieht darin nur eine Ergdnzung zu
den Tischgruppen ...Seite 94
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Schlafsegment? ...Seite 108

Fir das neue Messeformat TIMBA+,
das Ende Janner 2018 in Salzburg in
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Qualitat, Design und Innovation

TipOpen — Perfekt
fur den Einbau in
gritlose Kichen

= | agerung und Temperierung von Wein in der 45er Nische —
mit optionaler Zubehdrschublade auf 60er Nische erweiterbar

= TipOpen: Die Glastir 6ffnet sich durch leichtes Antippen
von selbst

= SoftSystem schlieBt die Tir des Weinschranks automatisch

= Erhéltlich mit einer Glasfront in coolem Wei oder
elegantem Schwarz
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Unubertroffen —
Spulen aus SILGRANIT® PuraDur®.

Pflegeleicht Kratzfest

Flecken und Gebrauchsspuren lassen sich Extrem robust und kratzfest. SILGRANIT®
mit einem Scheuerschwamm und Wasser PuraDur® wird beim haushaltstiblichen
einfach entfernen. Schneiden mit Messern nicht beschadigt.

SILGRANIT® PuraDur® mit patentierter Hygieneschutzformel

B

Bruchfest Hygienisch

Die enorme Bruchfestigkeit schitzt die Spule HygienePlus ist ein Schutzschild gegen
vor Schaden, z. B. durch einen herabfallenden  Schmutz und Bakterien und erleichtert die
Topf. Pflege.

Saurebesténdig Lichtecht
SILGRANIT® PuraDur® ist resistent gegen Auch bei direkter Sonneneinstrahlung
saurehaltige Lebensmittel und aggressive bleibt die Farbe erhalten.

Haushaltsreiniger.

Qualitat
macht den
Unterschied.

Hitzebesténdig
Spllen aus SILGRANIT® PuraDur® sind
hitzebestandig bis 280 °C.

Lebensmittelecht

Lebensmittel kénnen direkt auf der
SILGRANIT® PuraDur®-Sptile vor- und
zubereitet werden.

Angenehm natirlich

Die steinig-seidene und besonders feinporig-
geschlossene Oberflache schafft einen
flhlbar angenehmen Steincharakter.
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NDU-Studierende auf der Zagreb Design Week

Nach erfolgreichen Ausstellungen auf der Vien-
na Design Week, war die New Design University
St. Pélten erstmals auch auf der Zagreb Design
Week von 9. bis 14. Mai vertreten. Mit Johan-
nes Nigsch und Hallgrimur Arnason prasentier-
ten dort gleich zwei Studierende des Bachelor-
programms ,.Design, Handwerk & materielle
Kultur® in der 6sterreichischen Ausstellung ihre
selbst hergestellten Sitzmdbel zum ersten Mal
vor internationalem Publikum. Sollte das The-
ma des diesjdhrigen Events ,,What is the prob-
lem?* zeigen, dass Design nicht nur ein Lifestyle
oder Trend ist, sondern Losungsansitze fur viel-
faltige Probleme in der Gesellschaft bietet, setz-
ten hier auch die beiden ausgewahlten Projekte
der NDU-Studierenden an: Beide konzipierten
ein Sitzmobel, um die negativen Folgen von fal-
schem oder langem Sitzen zu vermeiden.

So kreterte und prasentierte Johannes Nigsch
mit dem dreibeinigen Hocker ,,Merry-Go-

Round® einen Sessel, der durch unter der Sitz-
flache befindliche Tennisballe eine Beweg-
lichkeit erhilt, die dem Sitz ermdglichen, den
Drehungen und Gewichtsverlagerungen des
Benutzers besser zu folgen.

Hallgrimur Arnason ver-
folgte bei seinem Konzept
einen spielerischen Ansatz
und schuf mit ,,Stand-up
Chair* ein Mobel mit auf-
blasbaren Sitzpolstern auf
zwel Sesseln, die durch ei-
nen Schlauch miteinan-
der verbunden sind und
durch eine ungemiitliche
Sitzoberfliche jeweils eine
der zwei sitzenden Perso-
nen zum Stehen ,,zwingt®.

www.ndu.ac.at

Links: ,,Stand-up Chair*
von Hallgrimur Arnason
Oben: ,Merry-Go-Round"”
von Johannes Nigsch.

GARANT Austria: Mario Reitmeyer wird Modulmanager

Die Gertichte kursierten ja bereits seit einiger
Zeit. Nun ist es offiziell, dass Mario Reitmay-
er mit 3. Juli die Funktion des Modulmanagers
bei GARANT Austria tibernimmt.

Der gebiirtige Oberosterreicher Reitmayer (38)
blickt auf eine langjdhrige Karriere im Ein-
richtungs- und Kiichengeritehandel zuriick:
Nach dem Start als Abteilungsleiter bei der Fir-
ma Leiner war Reitmayer als Vertriebsleiter bei
verschiedenen nambhaften Branchen-Unter-
nehmen erfolgreich titig. In diesen Positionen
konnte der diplomierte Fachwirt fur Marketing
und Management seine zusdtzliche universita-
re Ausbildung fir Business Management gut
nutzen. Reitmayer: ,Mit meinen personlichen
Erfahrungen in dieser Branche mochte ich die
Handelspartner der GARANT Austria weiter

in ihrer erfolgreichen Tatigkeit unterstiitzen
und die Erfolgsgeschichte der GARANT Aus-
tria langfristig und nachhaltig gemeinsam mit
den ausgewdhlten Lieferanten mitgestalten!*

In seiner neuen Position als Modulmanager
betreut Reitmayer ndmlich nicht nur die Han-
delspartner der GARANT Austria Gruppe,
sondern ist zudem erster Ansprechpartner fur
die Lieferanten in den Warengruppen Kiiche,
Kiichenzubehér und E-Gerite. ,,Die Symbio-
se zwischen den Handelspartnern und der In-
dustrie fihrt letztendlich fur beide Seiten zum
wirtschaftlichen Erfolg und zu zufriedenen
Kunden®, ist Reitmayer tiberzeugt.

Reitmayer folgt mit seiner neuen Aufgabe Tho-
mas Riepl nach, der die Funktion des Modul-

managers jahrelang mit hohem persénlichen
Einsatz, Leidenschaft und viel Erfolg ausgetibt
hat. Riepl tibernimmt — wie ebenfalls von uns
bereits angekiindigt — ab August 2017 die Ver-
triebsleitung Osterreich bei Nobilia.
www.garant-austria.at

Mario Reitmeyer

HAFELE

DIE MEHRWERTKUCHE

WEITER DENKEN MIT HAFELE

> Marketingunterstttzung fur Tischler

> Broschure zur Kundenberatung

> Alternativprogramm mit Bruttopreisen
> Bilddaten und Vorlagen

> Filmlinks mit Kiichenldsungen
> Vermarktungspaket anfordern bei lhrem Héfele-Berater

— v

-

Fotos: NDU © N.K., GARANT Austria © SERVICE&MORE
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Tobias Lipp gewinnt den Lehrlingsbewerb der Polsterer

Bereits zum dritten Mal in Folge kommt der
Landessieger der Polsterer aus der Schmie-
de der GroBtischlerei Schosswender. In den
vergangenen Jahren wurden bei der Firma
Schosswender tiber 45 Lehrlinge in den Be-
rufen Polsterer/in, Tischler/in und Tischler-
techniker/in ausgebildet. Aktuell sind insge-
samt zehn Lehrlinge in Ausbildung, darunter
auch der Polsterer Tobias Lipp, der sich den
Landessieg bei dem am 04. April 2017 statt-
findendem Lehrlingswettbewerb der ober6s-
terreichischen Polsterer im 3 Lehrjahr hol-
te. Voller Stolz und mit groBer Anerkennung
gratuliert thm die gesamte Belegschaft der
Firma Schosswender zu dieser beeindrucken-
den Leistung.

Dieser weitere Meilenstein bestétigt auch den
eingeschlagenen Weg der Firma Schosswen-
der in der Lehrlingsausbildung, die Num-
mer-Eins-Stellung der Mitarbeiter/innen be-
triebsintern wie auch die kontinuierlich gute
Arbeit der Lehrlingsausbildner. Das Unter-
nehmen aus dem oberosterreichischen Fran-
king ist auch mit dem ,jineo Award® ausge-
zeichnet, welcher von der Wirtschaftskammer
an vorbildliche Lehrbetriebe verlichen wird.
www.schoesswender.com/de/

SCHOSSWEN §ER

GF Alfred Reindl, der Landessieger von
2015, Marius Costic, der Lehrlingsmeister
Karl Baubdéck, die Landessiegerin

von 2016 Stefanie Bachmann und

der Betriebsleiter Karl Brunner (v.l.n.r.)
gratulieren Tobias Lipp herzlich zum
Landessieg im Lehrlingswettbewerb

der Polsterer 2017.

Denis Blanc und Peter Frohlich bei BLANCO

Denis Blanc und Peter Frohlich verstirken
seit Mai 2017 die Verwaltungsratsgremien
der beiden mehrheitlich zur BLANC & FI-
SCHER Familienholding gehérenden Fir-
mengruppen BLANCO und BLANCO Pro-
fessional aus Oberderdingen. Denis Blanc ist
der jingste Sohn des langjahrigen Verwal-
tungsratsmitglieds Manuel Blanc.

,Danke fiir das Vertrauen, das die Gesell-
schafter mir entgegenbringen. Gerne stel-
le ich mich der Herausforderung, die Zu-
kunft der beiden Unternehmen BLANCO
und BLANCO Professional im Sinne unse-
rer Familiencharta aktiv zu gestalten®, betont

Die Verwaltungsrate
von BLANCO

und BLANCO
Professional (v. 1.):
Denis Blanc, Dr.
Karlheinz Hérsting,
Benno Rudolf, Dr.
Johannes Haupt,
Manuel Blanc,
Gerd Strobel und
Peter Fréhlich.

der 27-jahrige Ur-Enkel des Unternehmens-
griinders Heinrich Blanc.

Peter Frohlich wird als ebenfalls gewéhltes
externes Verwaltungsratsmitglied seine aus-
gewiesene Expertise bei der strategischen
Ausrichtung von Unternehmen und eine
langjdhrige Erfahrung im Management in
beide Gremien einbringen. Er verantwortet
als Geschiftsfithrer der ACO Haustechnik
die strategischen und operativen Geschifte
eines schnell und international expandieren-
den Unternehmens und ist Mitglied des en-
geren Fihrungskreises der ACO-Gruppe.
www.blanco-germany.com/de

EXKLUSIVMODELLE
von GfMTrend

Mehr Rendite
—weniger Vergleichbarkeit

MODELL
— Ak —

GEMEINSCHAFT
AUF DEN PUNKT
GEBRACHT.

® TOP-RUCKVERGUTUNG
© HOHERE RENDITE

® UNTERNEHMERISCHE FREIHEIT
(KEINE ZUTEILUNG)

® MEHR MITBESTIMMUNG

® SENSATIONELLES SORTIMENT
® EXKLUSIVMODELLE

® NULL RISIKO

® UMFANGREICHES
MARKETINGPAKET

Fakten, auf die Sie sich
verlassen konnen!

GfMTrend

o ® ® Mobeleinkaufsverbund

UBERZEUGEN SIE SICH:
Joachim Herrmann E. ; --'E
Tel.: +49 (0) 94 45/204 186 "
jherrmann@gfm-trend.de
www.gfm-trend.de
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Mobelindustrie mit deutlichem Produktionsplus

V..n.r.. Mag. Herbert J6bstl, Dr. Erich
Wiesner, Dr. Erlfried Taurer

Bei der diesjahrigen Jahrespressekonferenz der
osterreichischen Holzindustrie in Wien infor-
mierten Dr. Erich Wiesner, Mag. Herbert J6bstl
und Dr. Erfried Taurer iiber aktuelle Bran-
chenzahlen und Entwicklungen. Die 6sterrei-
chische Holzindustrie umfasst die Berufsgrup-

pen Bau, Sige, Mdbel, Ski & Platte mit 1.286
Betrieben und insgesamt 24.946 Beschaftig-
ten. Die Produktion 2016 machte einen Wert
von 7,44 Mrd. Euro aus, der Import wurde
um 6,6% gesteigert (auf 4,04 Mrd. Euro), der
Export um 4,4% auf 5,2 Mrd. Euro. Sowohl
bei Import als auch Export ist die EU hier der
wichtigste Handelspartner. Die Exportquote
betragt 70%. Die Handelsbilanziiberschuss be-
tragt 1,17 Mrd. Euro und war damit mit -2,5%
leicht ricklaufig.

Mit einem Gesamtaufkommen fur die Indust-
rie von 7,44 Mrd. Euro fallen auf die Mobel-
industrie 1,99 Mrd. Euro, was einem Plus von
8,8% ggii. Vorjahr entspricht. 50 Unterneh-
men bestimmen den heimischen Markt, die
vorwiegend in Familienhand sind. Die wich-
tigsten Absatzmarkte hier sind Deutschland,
Schweiz, Polen, Ungarn und Tschechien. Mit
dem Relaunch der Website www.moebel.at
(wohninsider berichtete) unter dem Motto ,,In-

spiration Made in Austria“ ging die heimische
Mbobelindustrie auch virtuell in die Offensive.

In Sachen Forschung und Entwicklung
Der Fachverband der Holzindustrie ist ein we-
sentlicher Treiber von Forschung und Ent-
wicklung und unterstiitzt Bildungs- und For-
schungseinrichtungen, wie beispielsweise das
Holztechnikum Kuchl, die Holzforschung Aus-
tria sowie alle mit dem Holzbau befassten Ins-
titute. Dartiber hinaus werden unter dem Dach
der Holzbauplattform zahlreiche Projekte ab-
gewickelt und umgesetzt. Die Einrichtung des
Holzbaulehrstuhles an der TU Graz ist eben-
falls ein Meilenstein und wird mit Ressourcen
aus dem Fachverband ausgestattet. Nach dem
Auslaufen eines ambitionierten und auch inter-
nationalen Forschungsprogramms gibt es in-
zwischen wieder zahlreiche Projektvorschlage
und -ideen, die es gemeinsam mit den Unter-
nehmen umzusetzen gilt.

www.moebel.at | www.holzindustrie.at

Reinisch produziert fir den MHK

Eben erst konnte die Firma Reinisch einen De-
signpreis entgegennehmen. Nun ist das Unter-
nehmen aus Hainsdorf im Schwarzautal eine
viel versprechende Partnerschaft eingegangen.
Die Kooperation mit dem MHK, wird von bei-
den Seiten betont positiv begleitet. MHK Ge-
schaftsfiuhrer Ernst Tanzler meint dazu: ,,Mit
unserem neuen Lieferanten Stein Reinisch, ent-
sprechen wir dem Wunsch unserer Kiichenstu-
dios nach hochpraziser Fertigung und rascher
Auslieferung. Wir freuen uns mit Stein Reinisch
einen Partner gewonnen zu haben, der seit Jah-
ren in diesem Bereich ein anerkannter Profi ist.*

Stein Reinisch Geschaftsfithrer Siegfried Wur-
zinger ist erfreut: ,,Unsere technische Ausstat-

tung erlaubt uns inzwischen, das kleine Ein-
Mann Kiichenstudio in der gleichen Qualitét
und einzigartigen Geschwindigkeit zu belie-
fern, wie den Kichenstudio-Giganten MHK.
Wir sind stolz und gliicklich tiber diese Partner-
schaft, die der nachste Meilenstein unserer ex-
pansiven Strategie ist.”

Stein  Reinisch Eigentimer, Kommerzialrat
Franz Konrad Reinisch ergianzt: ,,Kunden wie
MHK waren und sind erklarte Wunschkunden
und ein Grund warum wir bereits vor Jahren
in die neuesten Maschinen in der Steinverarbei-
tung investiert haben und auch weiterhin inves-
tieren werden.*

www.stein.at

V.L.n.r.: Stein Reinisch-GF Siegfried Wurzin-
ger, MHK Osterreich GF Ernst Tanzler, Stein
Reinisch EigentGmer und GF Franz Konrad
Reinisch

EMH Partners steigt bei Occhio ein

CEO Axel Meise

Axel Meise, CEO von Occhio, holt die Beteili-
gungsgesellschaft EMH Partners an Bord und

14 wohninsider.at

begriindet damit eine neue Wachstumspha-
se. 18 Jahre nach Grindung soll die dynami-
sche Entwicklung des Unternehmens Occhio
in den kommenden Jahren fortgeschrieben
werden, begriindet er seinen Schritt. Mit dem
in Minchen und London ansissigen Betei-
ligungsunternchmen EMH Partners wurde
erstmals ein unternehmerischer und finanz-
starker Partner an Bord geholt. EMH Part-
ners bringt via Kapitalerh6hung Wachstums-
kapital in deutlich zweistelliger Millionenhthe
ein und erwirbt damit eine Minderheitsbetei-
ligung in Héhe von 44 Prozent. Mchrheitsge-

sellschafter der Occhio GmbH bleiben Axel
und Susann Meise.

Im Zuge der Partnerschaft mit EMH Partners
wird Occhio die Markenprasenz ausbauen,
den Vertrieb tber ausgewahlte Partner weiter
starken, in die Abrundung des Produktportfo-
lios und die weitere Digitalisierung der Wert-
schopfungskette investieren sowie die Interna-
tionalisierung vorantreiben. Langfristig soll
mehr als die Hélfte des Gruppenumsatzes au-
Berhalb Deutschlands erwirtschaftet werden.
www.occhio.de

Fotos: M&belindustrie © Fally, Occhio, Reinisch © Christina Dow
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Das sind die Sieger des oberosterreichischen

Wohnraumwettbewerbs

Beim groBen Finale des ,,WOHN-RAUM-
Wetthbewerbs 2017¢ wurden Ende Mai die
schonsten Kiichen Oberosterreichs in der
Kategorie “klassisch” und “modern” sowie
die “Planer des Jahres” gekiirt.

Preistrager der Kategorie ,Schonste
Kichen Oberosterreichs — KLASSISCH”
1. Platz: Wielach EinrichtungsDESIGN
GmbH, Baumgartenberg und damit Plane-
rin des Jahres 2017 in der Kategorie “Schons-
te Kiichen Oberésterreichs — KLASSISCH™:
Bettina Wielach

2. Platz: Breitschopf Gesellschaft mbH & Co
KG, Steyr-Dietach

3. Platz: groiss wohnkultur, Aigen-Schlagl

Preistrager der Kategorie “Schonste
Kichen Oberosterreichs - MODERN”

1. Platz: Eilmannsberger GmbH, Rohrbach-
Berg und damit Planerin des Jahres 2017 in
der Kategorie “Schonste Kiichen Oberdster-
reichs = MODERN”: Victoria Schéftner

2. Platz: Tischlerei Kalischko, Neustift i.M.
3. Platz: Tischlerei Listberger, Neumarkt/H.

Zur Preisvergabe

Gesucht wurden die schonsten Kiichen
Obero6sterreichs jeweils in den Kategorien
KLASSISCH und MODERN. Ebenso préa-
miert wurden auch die ,,Planer des Jahres®.
Aus den zahlreichen Einsendungen fiir die
Wahl der schénsten Wohnprojekte ermittelte
eine unabhdngige Expertenjury in anonymer
Auswahl die Sieger/innen. Ausschlaggebend
waren Optik, Formen und Farben sowie die
Funktionalitat. Die feierliche Preisverleihung
fand am 23. Mai 2017 in der WKO Oberos-
terreich statt.

Die Preise

Die Planer der Siegerkiichen (1. Platz) er-
halten jeweils die Auszeichnung ,,Planer des
Jahres® in der betreffenden Kategorie mit ei-
nem Zertifikat und einer Trophie. Die OO
Einrichtungsfachhdndler und Planer der
Preistrager werden anschlieBend in den OO
Nachrichten-Wohnseiten allen Lesern vorge-
stellt.

www.wohn-raum-wettbewerb.at

Die schénste Kiche klassisch stammt von Wielach EinrichtungsDESIGN GmbH,
Baumgartenberg, Planerin des Jahres 2017: Bettina Wielach

Der 1. Platz in der Kategorie KiGche modern ging an Eilmannsberger GmbH,
Rohrbach-Berg und damit Planerin Victoria Schéftner

%?CRHN]- "i.'ﬂ][*]-'n_'l:.i'l‘;: Boch

Intelligente Kiichentechnik
mit System, Kompetenz und
starken Marken

RIEBER Waterstation

INDUSTRIE-
VERTRETUNGEN UND
HANDELSAGENTUR

FRANYZ GRUBER

Fiir Thre Planungskiiche: Der
neue Falmec PIANO Kochmul-
denliifter mit Luft-Leit-Klappen,
einer herausnehmbaren Kon-
denswasserlade, Moglichkeit zur
Einplanung von Kochfeldern
anderer Hersteller und mit vier
verschiedenen Motorvarianten
und bei Umluftbetrieb mit dem

regenerierbaren Carbon.Zeo Fil-
ter (Lebensdauer min. 3 Jahre!).
Foto: by Falmec
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Thomas Tischler Ubernimmt Publikumsmessen bei Reed

Im Zuge einer Neuorganisation des Category
Managements bei Reed Messen wurde Mag.
Thomas Tischler mit April zum Leiter der Pu-
blikumsmessen bestellt. Er berichtet in seiner
Verantwortung direkt an Group Exhibitions
Director Dipl.-BW (FH) Michael Kéhler, den
Bereichsleiter fiir Publikumsmessen von Reed
Exhibitions.

Viel Background in Sachen
Immobilien und Bau

Tischler bringt langjahrige und vielfaltige Fih-
rungserfahrung aus der Immobilien- und Bau-
branche mit. Der studierte Betriebswirt (WU

Wien) war vor seinem Wechsel zu Reed Exhi-
bitions bei Kirchdorfer Industries als Geschafts-
fihrer der MMK Holz-Beton-Fertigteile GmbH
sowie als Vertriebs- und Marketingleiter bei
der MABA Fertighaus GmbH fiir das Bautra-
gerprojektgeschift und den Einzelhausvertrieb
verantwortlich. Zusitzlich zu seiner universita-
ren Ausbildung ist Thomas Tischler staatlich
geprifter Immobilientreuhdnder sowie ausge-
bildeter Sachverstandiger und Projektmanager.
,»Wir sind tiberzeugt®, bekraftigt Reed Exhibi-
tions-Geschéftsfihrer Benedikt Binder-Kriegl-
stein, ,dass wir mit Branchenprofi Thomas
Tischler eine optimale Besetzung fur das Cate-

gory Manage-
ment gefun-
den  haben,

der durch sei-
ne Markt- und
Kundenni-

he bzw. Innova-

Mag. Thomas Tischler

tionsstarke  punk-
tet. Dadurch wird es
moglich, gemeinsam
noch intensiver an der Weiterentwicklung die-
ser dynamischen Messethemen zu arbeiten, um
sie auf ein neues Leistungsniveau zu heben®.
www.messe.at

Hilding Anders Gruppe: Remmling wird Sales Manager

Sven Remmling ist der neue Sales Manager fiir
Osterreich und Deutschland und folgt damit
auf Rolf Das, der nach 14 erfolgreichen Jah-
ren die Unternehmensgruppe zum 30. April
2017 verlassen hat.
neue Aufgabe”, sagt Remmling, “Mein Ziel ist
es, die bestehenden erfolgreichen Strategien bei
Hilding Anders fortzufithren sowie die funf in-
novativen Marken des fiihrenden européischen

“Ich freue mich auf meine

Betten- und Matratzenherstellers weiterhin im
deutschen und 6&sterreichischen Markt zu star-
ken — ganz nach dem Unternechmenscredo: “Gi-
ving the world a good night’s sleep”, erklart der
Sales Manager. Der 48-jahrige Sven Remm-
ling ist ein versierter Vertriebsexperte mit be-
ruflichen Stationen bei Dunlopillo, Oschmann
Comfortbetten und Norval Interieur.

www.hildinganders.com

gorenje

KUHLSCHRANK

VON GORENUJE.

gorenje.at

Eine Kooperation der besonderen Art. Innerhalb der seit Jahren
erfolgreichen Gorenje Retro Collection werden die Kiihlschrank-
Klassiker als Sonderlinie im legendaren 50er-Jahre ,,Bulli“ Minibus-
Design des deutschen Automobilherstellers Volkswagen neu aufgelegt.

Fotos: Hilding Anders, Reed Exhibitions
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120 Jahre Schwarzott

Anfang Mai feierte das Traditionsunterneh-
men Schwarzott aus Baden das 120-jahrige
Firmenbestehen. Am Beginn stand ein Ex-
kurs tber die Firmengeschichte. Dr. Rudolf
Maurer entfithrte dabei die knapp 250 Gis-
te in die Vergangenheit bis ins Jahr 1867, wo
Anton Schwarzott, der UrurgroBvater der
jetzigen Generation, — Ing. Johann Schwar-
zott, Elisabeth Schwarzott-Velich und Ing.
Peter Schwarzott — ein kleines Haus in der
Wiener StraBle 13 erstand. Hier legte der
Sohn, Karl Schwarzott, 30 Jahre spater, mit
der Griindung einer Bau- und Portal-Tisch-
lerei, den ersten Baustein fir das heutige Fa-
milienunternehmen der vierten Generation.

Imposante Ausstellung

In der Gegenwart angekommen fithrte Dr.
Georg Emprechtinger, Geschiftsfithrer von
Team 7, die Gaste durch die Feier. Auf eine
Tanzshow folgte die Erdéffnung der Jubila-
umsausstellung durch Biirgermeister DI Ste-
fan Szirucsek. Hier wurde die Vielfiltigkeit
der Produktionsstitte deutlich. Denn Kun-
den wie Casino Austria, Bombardier, Sie-

mens sowie RSIT ermdglichen Schwarzott ein
durchaus internationales Tatigkeitsfeld.

Kulturelles und Kostliches

Umrahmt wurde diese Jubilaumsausstellung
von einem umfangreichen Unterhaltungs-
programm: der bekannte Badener Kiinstler
Hubert Hochwarter zeigte eine Auswahl sei-
ner Bilder. Peter Meissner, der beliebte Ka-
barettist, brachte Ausziige aus seinem neues-
ten Programm, Miele zeigte, was man alles
Késtliches mit dem Dampfgarer zaubern
kann und bei dem von Schwarzott produ-
zierten Roulettetisch konnten die Gaste ihr
Glick versuchen.

Fur Gaumen und Glickspilze
Den Abschluss bildete eine Weinverkostung
mit dem Soofler Weingut Karl Plos zur Mu-
sik von dem Duo “Time 4 Jazz”. Nicht zu
vergessen das traditionelle Gewinnspiel: Den
Hauptpreis, einen echten Wittmann Fauteuil
Alleegasse von Josef Hoffmann, darf Frau
Petra Haslinger aus Baden nun ihr Eigen
nennen.

www.schwarzott.at

Das 120-jahrige Bestehen des Traditionsunternehmens Schwarzott aus Baden wurde
Anfang Mai gebUhrend gefeiert.

Poggenpohl: Kredatus alleiniger Geschafisfuhrer

Im Rahmen der laufenden Neuausrichtung von Poggenpohl
scheidet Geschaftsfithrer Patrick Heinen planmafig aus
dem Unternechmen aus. Er ist 2015 vom schwedischen
Kiichen-Konzern Nobia zu Poggenpohl geholt worden,

um den Verkaufsprozess des Luxuskiichenherstellers

zu begleiten und zu strukturieren. Zum 1. Februar
2017 wurde der Eigentimerwechsel vollzogen und
Poggenpohl aus dem Konzernverbund herausgeldst.
Die Ubergabephase an den neuen Gesellschafter
ADCURAM ist abgeschlossen und er hat diesem einen

»

sehr guten Start bereitet. Die gesamthafte operative

Geschiftsfihrung ibernimmt daher ab sofort der 42-jdhrige
Thomas Kredatus, der im Zuge des Gesellschafterwechsels
im Februar in die Geschéftsfihrung berufen wurde.

Thomas Kredatus ist der
neue GeschdftsfGhrer
bei Poggenpohl.

www.poggenpohl.com

INDUKTIONSKOCHFELD

MIT INTEGRIERTEM
DUNSTABZUG

PLUS X AWARD’

BESTES PRODUKT
2016/2017

Die innovative 2-in-1-Lésung

Mehr Platz und freie Sicht in der Kiiche

Kochdiinste werden direkt am Kochfeld
nach unten abgesaugt

® FLOW-IN kann im Umluft- oder
Abluftbetrieb eingesetzt werden

Geeignet fur flaichenbilindigen Einbau
oder Auflagenmontage

Rahmenloses Induktionskochfeld mit
Booster- und Briickenfunktion, fiir das
komfortable Zusammenschalten von 2
Kochzonen, z. B. flr Brater

Mit effizientem und leisem Sockelmotor
(EEK A) oder externen Motoren nutzbar

B Abbildung mit Sonderlackierung der
Randabsaugungsplatte

[=]

SILVERLINE

silverline24.de
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Neuhausermesse: KUNST BRAUCHT RAUM

Mehr als 600 Besucher folgten der Einladung
zur Neuhausermesse, die unter dem Motto
“Kunst braucht Raum” Ende April stattfand.
Im zweistockigem Schauraum, derim Vierkant-
hof von Martin Neuhauser integriert ist, wur-
den die neuesten Wohn- und Kiichentrends,
Lichtobjekte und Accessoires présentiert. Die
beiden Kiinstler Ping Frederiks und Atanas Ko-
lev stellten ithre Kunstwerke zur Schau. Damit

das Feuer in der Kiiche nicht ausgeht, wurden
von Profikoch Roman Klauser die neuesten
Gerite prasentiert und die gekochten Gerich-
te mit Genuss verspeist. Am Samstagabend be-
eindruckte die Besucher ein emotionales Feuer-
werk mit der groBartigen Schauspielerin Ursula
Strauss und den Profimusikern des Divine
Musical Bureau zum Stummfilm ,Johanna®.
Bei Sonnenschein am Sonntag unterhielten

die Darbietungen des Vokalensembles Cha-
meleons und am Abend folgten die Besucher
der Einladung zum amusanten und teilweise
auch nachdenklichem Kabarett ,Liebe, Sex
und Wirtschaftskrise® von Michael Scheruga.
Die vielen freiwilligen Helfer konnten zu einem
groBartigen zweitdgigen Event bei der Neu-
hausermesse beitragen.
www.martinneuhauser.at

Im zweistéckigem Schauraum von Martin Neuhauser wurden die neuesten Wohn-und Kichenfrends, Lichtobjekte und Accessoires
présentiert. Ein besondere Darbietung zeigten die Schauspielerin Ursula Strauss und die Profimusiker des Divine Musical Bureau zum
Stummfilm ,Johanna*.

Michael Reiter mit Stormer und Gruber

Michael Reiter, zuletzt bei Steinbau Strasser,
tibernimmt ab sofort die Generalvertretung
Osterreich fiir den deutschen Kiichenhersteller
STORMER und verstirkt zugleich die Schér-
dinger Industrievertretung und Handelsagen-
tur Gruber im Verkaufsgebiet Oberdsterreich
und Salzburg. Hier vertritt er die Marken RIE-
BER Systemsptilen, FALMEC-KEG (intelli-
gente Abluft- und Umluftlésungen), Villeroy &
Boch Keramiksptilen, Waschtische und Edel-
stahlarmaturen sowie die Top-Armaturenmar-
ke DORNBRACHT.

Der langjahrige Vertriebsleiter Hans Joachim
Kalek, der in diesem Jahr zu Stérmer Kiichen
gewechselt hat, bleibt seinem Lieblingsland Os-
terreich beruflich und privat treu. H. J. Kalek —
Vertriebsleiter Stormer Kiichen Inland gesamt
sowie Westeuropa — startet jetzt in Osterreich
mit der Top-Marke Stérmer neu durch und
prasentierte sich auf den kiichenwohntrends
in Salzburg. ,,Stérmer ist ein hochwertiges top
Produkt mit fast 60-jdhrigem Know-how und
somit fir den Osterreichischen Markt wie ge-
schaffen®, so H. J. Kalek.

»Neben den groBten etablierten Markten zielt
unser Produkt primidr auf den Kiichenfach-
handel und Tischlereien, aber auch die Fla-
che kénnen wir uns gut vorstellen! Mit Michael

18 wohninsider.at

Reiter konnten wir einen absoluten Kenner der
Branche fiir uns gewinnen, so dass wir auf alle
Belange des Marktes eingehen kénnen.

Stormer ist der einzige Lieferant mit der Aus-

zeichnung ,.Blauer Engel” und hat jede Men-

ge Features und Differenzierungsmerkmale ge-

geniiber dem Wettbewerb, wie z.B.:

- 19 mm Korpusstarke bei horizontalen Boden

- Riickwand in 8 mm Starke

- wahlweise Auszlige von Grass oder Blum

- Lackfronten in allen RAL-, Sikkens- oder
NCS-Farben

- Sonderbreiten, -tiefen und -héhen méglich

- Hydrophobierung der Frontkanten fiir
bestmoglichen Schutz gegen Wasser- und

Wasserdampf

Hans Joachim Kalek, Vertriebsleiter fUr Stor-
mer Kiichen in Osterreich, hat mit M. Reiter
seinen Mann in Osterreich gefunden.

- Stérmer verwendet ausschlieBlich Lacke,
kein Lacklaminat sogar im Preiseinstieg

- 100% Laserkante durch innovative Laser-
kantentechnologie fir hchste Qualitit und
bestes Design.

Franz Gruber, Handelsagentur
Mobil: +43 664 35 08 444
Mail: franz_gruber@inext.at

Hans Joachim Kalek, Stormer Kiichen
Mobil: +49 171 77 22 437
Mail: h.kalek@stoermer-kuechen.de

Michael Reiter, Reprisentant Osterreich
Mobil: +43 664 45 68 184
Mail: m.reiter@handelsagentur-reiter.at

Der Schérdinger Handelsagent Ing. Franz
Gruber (links) bekommt mit Michael Reiter
Verstdrkung.

Fotos: Neuhauser © Stefan Offenthaler, Stromer Kichen, wohninsider
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Die neue ewe50 wird als Kombination aus schlichtem weifs color,
elegantem anthrazitgrau und einer Arbeitsplatte aus Marmor-Dekor
zum echten Eyecatcher. Aber das Jubildumsmodell beeindruckt
nicht nur auf den ersten Blick. Der moderne Stil verspricht, was

das Innenleben der Kiiche einhalt: perfekte Formen und sorgfaltige
Ausfihrung. FUr zeitgemafse Ausstattung sorgen das neue Brot-
element samt Leinenbeutel, ein integriertes Arbeitsbrett, die
Hightech-Lichtsteuerung sowie raffinierte, asymmetrische Ober-
schrankfdcher. Gestalten Sie jetzt Ihre TraumkuUche individuell und
wahlen Sie bei Colorlack aus der gesamten RAL- und NCS-Farbenwelt!

Jahre

O ewe

www.ewe.at ... und nicht irgendeine Kiiche



http://www.ewe.at/
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SELBSTMANAGEMENT FUR FUHRUNGSKRAFTE: DIE WICHTIGSTE FUHRUNGSAUFGARBE

Alles geben?

Eine Serie fUr Inren Erfolg. Experten-Tipps von Mag. Gabriel Schandl, CSP, CMC

as waren nochmals die
wichtigsten Fihrungs-
aufgaben bisher? Eine
klare Vision haben und
diese effektiv vermit-
teln, sodass alle wissen, wohin es gehen soll.
Eine weitere wurde in einer der letzten Aus-
gaben ebenfalls schon besprochen: Die besten
Mitarbeiter finden und halten sowie den Rah-
men schaffen, dass sie optimal leisten kénnen.
Eigentlich ist es egal, welche Aufgabe an ers-
ter, zweiter oder dritter Stelle steht. Denn alle
drei sind entscheidend fiir die Wirksambkeit ei-
ner Fihrungskraft oder eines Unternehmers.
Die, um die es heute geht, wird gerne und
oft vernachlassigt: Viele von uns arbeiten am
Limit. Und wundern sich, wenn auf einmal
der Korper durch das Ignorieren der kleine-
ren Zeichen zu verscharften Mitteln greift und
sich die Ruhe, die er braucht, holt. Manch-
mal ist dazu ,,nur® eine Krankheit notwendig,
manchmal sind es allerdings Magengeschwii-
re, Herzinfarkte, Depressionen oder gar das
Ausgebrannt-sein und Nicht-mehr-Kénnen.
Soweit sollte es in keinem Fall kommen. Was
also tun?

Was sich nicht mehr bewegt, ist tot
Brennen ist ja etwas Gutes, Stress auch, solan-
ge es uns Spall macht, das hei3t in richtigem

|
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MaB fordert. Professor Mihaly Csikszentmi-
haly hat es in einer Grafik sehr schon ausge-
driickt: Auf der einen Skala ist der Grad der
Anforderung der Aufgabe. Auf der anderen
Seite unsere Fahigkeiten und Talente. Wenn
das zusammenpasst, sind wir im von ihm de-
finierten Phanomen namens ,.Flow®. Es flief3t.
Und zwar schnell. Dieses Tempo wird manch-
mal unterbrochen durch Phasen der Uberfor-
derung aber auch Unterforderung. Solange
wir das Wort manchmal nicht aus den Augen
verlieren, ist auch das okay. Nur der Dauer-
zustand des Gehetzt-seins, des permanenten
Multitaskings, der Fremdbestimmung, das sind
die Zustinde, die wir nicht mégen. Auch wenn
wir uns durch sie oft wichtig fithlen. Gibt es ei-
nen Ausweg?

Die Ruckeroberung des
personlichen Territoriums

Definitiv gibt es Wege, anders vorzugehen.
Wir miissen den Grad der Selbstbestimmung
wieder erh6hen und manchmal sogar zuriick-
kampfen. Wie geht das? Ein paar konkrete
Beispiele: Schauen Sie in der Frith nicht gleich
als erstes in Thre eMails. Weshalb nicht? Meis-
tens geht es um Dinge, die anderen wichtig
sind (= Fremdbestimmung). Sie sind also am
Reagieren. Wie ware es, den Tag mit Agie-
ren zu beginnen? Eine halbe Stunde wichti-

“Nur wenn wir
Immer wieder
aus dem
Hamsterrad
aussteigen
und Pausen
machen, bleibt
unsere Energie
erhalten.”

ge Informationen lesen, zum Beispiel. Oder
sich ausfihrliche Zeit fiir die Tagesplanung zu
nehmen. Oder an Threm wichtigsten Projekt
arbeiten, zB eine Stunde. Oder Thren wich-
tigsten (Neu)Kunden anrufen. Und so wei-
ter. Moglichkeiten, zu agieren, gibt es genug.
Danach kénnen Sie immer noch Mails che-
cken. 99 % sind eine Stunde spiter genauso
gut beantwortbar. Aber wir fithlen uns dann
ganz anders. Nicht mehr hinterher hechelnd
sondern selbst aktiv gestaltend. Eine Marke-
ting-Managerin hatte vor einiger Zeit enorme
Stresszeichen korperlicher Natur. Sie hat ver-
standen, dass sie zurtickschalten muss. Darauf-
hin hat sie gleich ein Buch tiber das (Problem)
Thema ,,eMails und Internet geschrieben.
Einer ihrer Tipps, die mir sehr gut gefallen ist
der, die Mails nur 2 x taglich zu checken, z.B.
um 10.00 und um 16.00 Uhr. In vielen Fallen
vollig ausreichend. Natiirlich gibt es Ausnah-
men. Unterm Strich zdhlt: Erobern Sie sich
die Herrschaft tiber Thre Zeit zurtick, auch
wenn oder gerade wenn es viele Unterbre-
chung gibt, die genauso zu unserem Fithrungs-
alltag gehoren.

Fit wie ein Turnschuh

Zu guter letzt noch der entscheidende Hin-
wels, was wir mit unserem Koérper tun und
wie wir damit umgehen? Tanken Sie in einen
Jet normalen Diesel oder hochwertiges Kero-
sin? Das zdhlt sowohl fiir die Psyche als auch
fiir die Physis des Menschen. Einfach auf den
Punkt gebracht: Trash in — trash out. Und ich
bin ganz sicher kein Befiirworter des standi-
gen Verzichten-Missens. Alles, was wir uns
standig selbst vorenthalten wird erst recht in-
teressant. Deshalb funktionieren auch Didten
nicht. Genief3en steht wieder im Vordergrund.
Die frisch duftende Pizza mit dem kiihlen Bier
am Abend darf genauso sein, wie der lecker
gegrillte Fisch mit einem Glas WeiBlwein. Wie
immer kommt es dabei auf die Dosis an. Da-
bei brauchen wir keine iiberteuerten Sport-
gerite, um uns gesund zu erhalten, wie ware
es, immer wieder die Treppe zu nehmen, statt
den Lift? Andauernd werde ich in Hotels da-
rauf hingewiesen, wo der Lift ist, sogar wenn
mein Zimmer mal im ersten Stock liegt. Ken-
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»Brennen ist ja etwas Gutes,
Stress auch, solange es uns
SpaB macht.*”

Gabriel Schandl, Wirtschaftscoach und
Keynote-Speaker.

nen Sie das? Die meisten nehmen dann auch
den Lift. Fur ein Stockwerk. Klar, der Koffer
1st so schwer... Fiir eine Nacht. Ich ernte hiufig
verwunderte Blicke, wenn ich mich an der Re-
zeption erkundige, wo die Treppe zu finden ist.
Eine wunderbare Moglichkeit, sich im Alltag
zu bewegen. Und dann noch mit Laufschuhen
die neue Stadt erkunden? Wunderbar. Eintau-
chen in eine fremde, neue Umgebung, entde-
cken, riechen, sehen. Das geht gemiitlich tra-
bend am Besten, ist gesund, kostet fast nichts
und gesteht dem Kérper das zu, wozu er ge-
baut worden ist: Zur Bewegung. Dabei werden
ganz nebenbel stress-bedingte Spannungen ab-
gebaut und neue Ideen entwickelt. Und wenn
Sie dann ,,Fit wie ein Turnschuh® sind, ist das
ein angenehmer Nebeneffekt, aber kein Muss.
Wenn Sie zum Thema ,,Life Management —
Werden Sie gelebt oder Leben Sie schon® ger-
ne mehr héren mochten, es gibt diesen Vortrag
als Audio-Mitschnitt auf zwei CDs. Sie finden
diese auf www.gabrielschandl.com

In unserem nachsten Beitrag lesen Sie etwas
tiber die Adler-Perspektive und was wir von
der Natur lernen kénnen — als Fihrungskraft,
Unternehmer oder engagierter Mitarbeiter. [l

Mag, Gabriel Schandl, CSP, CMC ist Wirtschaftswissenschafter und Leis-
tungsforscher. Als neugieriger Erfolgs-Scout, leidenschaftlicher Keynote-
Speaker und engagierter Wirtschafts-Coach ist er Sammler und Umsetzer
von Best-Practice Beispielen, die alle zum Ziel haben mit einem ,,Endlich
Montag® in die Arbeit zu gehen und dort gemeinsam erfolgreich zu wer-
den. Der Constantinus Preistrager ist Buchautor und lehrt an der Fach-
hochschule Puch-Urstein Social Skills. Von ithm stammt der Begriff und das
Konzept des ,,Leistungsgliicks®, welches er in seinen Vortridgen weltweit
eindrucksvoll darstellt.

Vortrage und Seminare fir lhren Erfolg — Schandl live erleben:

> 28.9.2017 in Wien:
1. Vienna Sales Lounge — DAS Verkaufs-Seminar mit Mag, Gabriel
Schandl, GSP, CMC und Mag, Silvia Agha-Schantl

www.sales-lounge.eu

> 5.10.2017 in Graz:
1. Steirisches Wissensforum in Graz: 8 Profis fiir Ihren Erfolg: U.a. mit
Vince Ebert, Dr. Veit Ezold, Urs Meier und Gabriel Schandl
www.gabrielschandl.com/weiterbildung/steirisches-wissensforum

> 12.-13.10.2017 in Salzburg:
Salzburger Trainer Forum: Schloss Leopoldskron, mit Dr. Roman
Szeliga, HoF Mag. Catarina Lybeck und Gabriel Schandl

www.stf.events

> 25.10.2017 (Start): Train-the-Trainer Lehrgang in 3x3 Tagen zum
ISO zertifizierten Fachtrainer

www.trainthetrainer.events

CABRREL SCRANDL

Zur Vertiefung gibt es einen Live-Audio-Mitschnitt eines Vortrages
von Gabriel Schandl mit dem Titel ,,Life Management — Leben Sie
schon oder werden Sie gelebt?"

SPECIAL: Fir wohninsider Leser gibt es einen Nachlass von 20 %
als Extrabonus. Einfach QR Code scannen und die CDs auf der Web-
sitt www.gabrielschandl.com bestellen.

wohninsider.at

21



http://wohninsider.at/
http://www.sales-lounge.eu/
http://www.gabrielschandl.com/weiterbildung/steirisches-wissensforum
http://www.stf.events/
http://www.trainthetrainer.events/
http://www.gabrielschandl.com/
http://www.gabrielschandl.com/

THEMA

,Patina" nennt der britische Stoffhersteller dieses
neue Produkt aus Wolle und Flachs, welches neu und
leistungsfdhig ist, aber von der Natur inspiriert bleibt.
www.camirafabrics.com

., Oko trifft Higlhhtecin:
N atur-mater Lodien 2.0

Der umweltbewusste Mensch in den 70er Jahren wurde im Allgemeinen nur ,,Oko* genannt, hatte
lange, meist ungepflegte Haare und Sandalen an den Fuflen... Entschuldigen Sie bitte dieses Klischee,
aber ist es nicht toll, wie sich das Thema Nachhaltigkeit seither in unser aller Képfe bis heute verbreitet
und verfestigt hat und fiir junge Menschen etwas schier Selbstverstandliches ist?
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utofahren in den Stadten ist
out, ,,Besitz* ist heute nicht
mehr ganz oben auf der
Wunschliste, sondern freie
Zeit und Erlebnisse. Da-
bei ist die Reduktion — auch in der Einrichtung
—schon lange Trend. M6bel mussen praktisch
sein und bei einem mobilen Lebensstil mithalten
koénnen. Man braucht nicht viel aber ein paar
multifunktionale Mébel in guter Qualitat mit
denen im Einklang mit der Natur gelebt wird.
Okologische Materialien und Themen sind da-
bei weiterhin auf dem Vormarsch und dabei gar
nicht so ,,altbacken® wie im letzten Jahrhundert,
sondern modern in Zusammenarbeit mit neuen
Technologien und einer modernen, weltoffenen
Lebensweise.

Und so haben die Naturmaterialien in unseren
Wohntrends im Moment zu Recht einen groB3en
Platz: Holz, Naturstein, Wollfilz, Baumwolle, Si-
sal, Rattan, Kork, Bambus dicht gefolgt von 6ko-
logischen, nicht selten traditionellen Materialien,
wie Keramik, Steingut, Beton und Glas. Dabet
ist das scheinbar ,,Unperfekte®, welches oftmals
der naturlichen Ressource oder dem Handwerk
zuzuschreiben ist, das besondere Detail, welches
das Produkt glaubwiirdig und nicht zuletzt ein-
zigartig macht. Ja, es sogar fur seinen Betrachter
emotional auflidt, wenn er die Geschichte dazu
kennt.

Wir sind alle auf der Suche nach Individuali-
tat und die Natur liefert uns da wohl die groBte
Vielfalt, die es gilt, zu nutzen. Dabei beschaf-
tigen sich viele Designer mit der natiirlich ge-
wachsenen Struktur, wie z.B. bei den weichen
Nadelholzern, bei denen man den weichen
Holzanteil so gut heraustragen kann, dass eine
besondere 3D-Oberfliche zurtick bleibt. Und
da Nadelholz im Naturfarbton mit dunklen As-
ten sehr markant und deshalb in eleganten Ein-
richtungen eher schwierig einzubringen ist, wird
das Holz gerne farblich véllig verandert und
deckend lackiert. Dabei bleibt die Holzstruk-
tur aber sichtbar, denn wir zelebrieren heute die
Aste und markanten Stellen des Holzes als Na-
turmerkmal.

Auch Gebrauchsspuren erzdhlen uns von der
Vergangenheit des Materials. Dabei sind die-

se Macken und Verfarbungen nicht unbedingt
wirklich Zeuge eines bewegten Holzlebens, son-
dern nicht selten Fantasie des Produzenten und
somit freie Gestaltung der emotional aufgelade-
nen Materialwelt. Aber —und das ist das Schone
an den neuen Oko-Designs: erlaubt ist, was ge-
fallt und in das moderne Leben passt. Auch Di-
gitaldruck auf furnierten Flichen zeigt diese
neue gelebte Offenheit gegenitber moderner 3

Corcrete heiBt diese Materialentwicklung

aus dem Design Studio Niruk, die aus

der Kombination zweier gegensdtzlicher
Materialien — Beton und recyceltem Kork —

ein neues und interessantes Material
geschaffen hat.
www. niruk.de

Der Designer Gunther Kleinert
interpretiert die traditionelle
Fischgrdtverlegung hier in einer
hélzernen Wandvertéafelung auf
beeindruckend individuelle und
moderne Weise.
www.guntherkleinert.dew

."Wagenbretter nennt der
niederldndische Hersteller
diese Plankenbretter mit
2,4mm dicken Furnier,
welches durch raue Kanten
und fleckige Bolzenlécher
eine Geschichte erzahlt.
www.leeuwenburgh.com

Ein neues Verfahren zur
Oberfldchengestaltung von Holz &
Holzwerkstoffen: die Sublimation. Dabei
verbrennt das Material nicht wie bei
der Lasertechnik, sondern geht direkt in
den gasférmigen Zustand, sodass keine
schwarzen Rédnder entstehen.
Produkt: Aloha-Subli-Lite
www.staudigel.de
www.strasserthun.de
www.tw-i.de
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Foto: Katrin de Louw

Dieser innovative Flie-
senhersteller kombi-
niert traditionelle Ma-
terialien, wie hier den
Marmor, mit neuen
Oberfldchendesigns
und schafft besonde-
re Produkte in der Serie
Slimtech. Design: ,,Fi-
ligrane" von Philippe
Nigro

www.ceramichelea.it

Die Tischplatte dieses Designermdbels besteht aus verschiede-
nen Marmorarten, die mit modernster Wasserstrahlschneide-
fechnik geschnitten und von Hand zusammengesetzt werden,
bevor sie schlieBlich ein grafisches Muster als Finish erhalten,
welches die verschiedenen Steinarten sichtbar I&sst. Design der
Grafik: Flavio Albanese
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KATRIN DE LOUW

Katrin de Louw ist Inhaberin des TRENDFILTERS-Designzukunft fiir M6bel und Materialien und
bietet Trendscouting und Design-Consulting nicht nur fir die Mébelindustrie. Dartiber hinaus ist sie
Initiatorin und Inhaberin des ,,servicepoint A30%, ein Materialtrendforum und eine Eventplattform, im
Zentrum der deutschen Mébelindustrie in Ostwestfalen gelegen. Katrin de Louw gilt als die fithrende
Zukunftsexpertin rund um das Thema Mobel- und Materialstrends im deutschsprachigen Raum.

Referenzen von Katrin de Louw sind u.a. das Farb- und Materialkonzept fiir die Tischanlage des G8
Gipfeltreffens in Heiligendamm 2007, sowie die Material und Oberflichensonderschau ,,Materials &
Nature® auf der Interzum in Koéln der Jahre 2011, 2013, 2015 und 2017.

www.trendfilter.net

Geflochtene Furniere verbinden das Naturprodukt Holz mit
Tradition und Hightech. Je nach Auswahl der Holzarten und des
Kontrastes entstehen ausdruckstarke oder elegante Designs.
WWwWw.Sg-veneers.com
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Sieht aus wie Stoff, ist

aber Nabuk-Leder:

Nach einer langen

Entwicklungszeit ist

es dem italienischen

Anbieter gelungen

das Design auf diesem

Naturprodukt zu

revolutionieren.
www.maxpell.it

www.margraf.it
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Technik und bietet noch ungeahnte Chancen in
der Gestaltung von Raumen und Mobeln. Denn
die Kombination aus Natur und Technik in der
Optik ist etwas Ungewohnliches, Neues und des-
halb noch immer ein starkes Statement des Be-
sitzers fiir nachhaltiges und gleichzeitig moder-
nes und weltoffenes Wohnen.

Auch handwerkliche Elemente unterstreichen
den Wunsch zu Langlebigkeit und das Bewusst-
sein fir Tradition und Herkunft. Das sind bei-
des nachhaltige Aspekte, die in das umwelt-
bewusste Denken passen. Hinzu kommt noch,
dass Handwerkskunst oftmals etwas ist, was die
Einrichtung wertvoll macht und dadurch zeitlos
und langlebig angedacht wird. Und so stehen
Dekorationen, Schnitzereien, Drechselarbeiten,

neue Mosaike und Intarsien, Flechtwerke, Ge- Die Designer Rick Gerner aus den Niederlanden und Johanne Jahncke aus
stricktes und andere Verzierungen in der mo- D&nemark spielen an diesen Trinkgldsern mit der Einzigartigkeit des Handwerks
dernen Welt durchaus den modernen ,,Okos im Entstehungsprozesses und schaffen so besondere Unikate in dem zu 100%
als Gestaltungsmoglichkeit auf den Naturma- recycleféhigen Material Glas.

terialien zur Verfiigung. Als Beispiel schen wir www.gernerjahncke.dk

den Trend zur Fischgratverlegung als Boden-
oder Wandgestaltung, bis hin zur Furnierar-
beit im Mébel und Schiebetiirelementen. Glaser
werden handwerklich gestaltet mit neuen Fa-
cetten, neuen Farben und Farbverldufen bis hin
zu handwerklichen Gestaltungselementen, die
jedes Glas zum Unikat machen, schon wihrend
des Herstellungsprozesses. Und bet der Produk-
tion von Steinprodukten sicht es ganz dhnlich
aus: Fliesen werden wieder kleiner und mit viel
Tradition und Hightech zu wunderschénen Ge- £

/i
/ Bei dieser neuen
) y Furnierserie werden
bewusst einheimi-
sche Hélzer mit breiten
Rissen, ausgefallenen
' Asten und starken Verfér-
bungen - die traditionell
nicht verarbeitet wurden —

staltungselementen, die durch ihre individuelle J
Verlegung im Mosaik zur einzigartigen Flache

werden. Und auch IKEA verkauft massenweise / liebevoll zusammengestellt
Steingutschalen mit Lasur, bei der jede Ober- / und somit zu einem einzigarti-
flache anders aussieht und somit als ,,Unikat" gen und auffdllig besonderen
vermarktet wird. p Stick Natur veredelt.

www. europlac.de
Die Moglichkeiten der Verkniipfung von Hand-
werk und Hightech auf natiirlichen, 6kologi-
schen Materialien sind noch lange nicht ausge-
schopft und stehen erst am Anfang eines riesigen
Potentials. Aber wir brauchen etwas mehr Mut
zur ,,Natur 2.0, mehr Selbstbewusstsein mit den s
kleinen ,,Fehlern® z.B. im Holz umzugehen und 1' E g E:E : ot
mehr Offenheit gegentiber neuer Moéglichkeiten, . TEe P == i &
Lifestyles und auch fremden Kulturen. Wir kon- LH - *: E f:" :}:I
nen miteinander 6kologisch wohnen, ohne aut- ute u__T {'_l: E"lt'
ark im Wald zu hausen. Der Endkunde benétigt Studio Kai Linke - ;": re v:;
nur die passenden Informationen zum Produkt veredelt Weinkisten = = —
— sowohl uber die Herkunft des Materials, die durch Sandstrahlen %ﬁ 'ﬁ%ﬁ-
Story der Fertigung bis hin zur méglichen Zu- und Lochbleche und =
kunft. Und das ist auch viel Arbeit fiir die Mar- legt so die einzigartige, ‘i_'_:“ "E:-ﬁ_
ketingabteilungen, sowohl der Produkthersteller naturgewachsende Struktur Eﬁ_"" r
als auch der des Handels. Aber Achtung: Green- des Holzes frei. : { %'
washing der Produkte durch falsche Umwelt- www.kailinke.com 4 E & o
versprechen haben heutzutage wenig Chancen, =

denn der weltgewandte . Oko* 2017 ist online

bestens informiert. |
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OLINA

Weiterempfehlungen
sind das Geheimnis

2016 war eines der erfolg-
reichsten Jahre das man be1
olina hatte, freut sich Hannes
Biedermann, Geschaftsfithrer
in Osterreich fiir die olina
Franchise GmbH. wohninsider
traf 1hn in Salzburg anlaBlich
der kiichenwohntrends.

VoN GERHARD HABLICZEK

Konstante
Weiterempfehlung muss
man planen.”

Mag. (FH) Hannes Biedermann,
GeschdftsfGhrer olina Franchise GmbH

26  wohninsider.at

wohninsider: Sie haben ein breites
Lacheln, wenn Sie an 2016 denken?
Hannes Biedermann: , Ich hab auch al-
len Grund dazu. Zuwichse gab es bei olina
im letzten Jahr in allen Bereichen. Sowohl
bei der Anzahl der Mitglieder, als auch bei
den Umsitzen und hier sogar im zweistelli-
gen Bereich. Wobei das mit den Umséatzen
nicht immer so einfach ist. Ein neues Studio
zu eroffnen bedeutet ja nicht gleich Umsatze
zu schreiben. Da gibt es eine ganz natiirliche
Zeitverzogerung. Ich sage einmal mindestens
ein halbes bis dreiviertel Jahr.

Eine Kiiche zu verkaufen — also einen Ab-
schluss in der Tasche zu haben — ist etwas
Anderes als diese zu fakturieren. Wir reden
bei olina uber die fakturierten Umsitze. Das
ist auch eine der Kernaufgaben in unseren
Beratungen. Jeder, der ein Studio eréffnet
muss wissen, wann er mit welchen Geldern
rechnen kann. Genau hier ist es wichtig ei-
nen starken und erfahrenen Partner an der
Seite zu haben. Speziell in der Startphase
passieren oft entscheidende Fehler, die sich
dann nur sehr schwer ausbiigeln lassen. Die
Z.eit zwischen verkaufen und fakturieren
wird unserer Erfahrung nach immer lan-
ger. Das sicht man vor allem im landlichen
Bereich bei den sogenannten Haus'lbauern.
Der Konsument interessiert sich schon in der
Phase des Hausplanes fiir eine Kiiche und
plant diese dann auch schon ziemlich kon-
kret.”

Kann es nicht passieren, dass der Konsu-
ment in dieser langen Phase zur Konkur-
renz geht?

»Natirlich kann das passieren, kommt aber
bei uns sehr selten vor. Grund dafiir ist bei
olina ein extrem hoher Faktor der Weiter-
empfehlung. Dieser Faktor wird bei uns
durch entsprechende Maflnahmen mit un-
seren Partnern konkret geplant und mit be-
wahrten 'Hausmitteln' strategisch umgesetzt.
Es geniigt nicht zu sagen: 'Schaut her — ich
bin der Beste!' Es gehort System dazu. Ich
muss meine Empfehlungen planen und ge-
nau hier unterscheiden wir uns entscheidend
vom Mitbewerb. Wesentlich ist, dass ich zu-
tiefst iberzeugt bin, dass man Empfehlung

,Unsere Partner
haben Gebietsschutz.”

planen kann, aber es gibt nichts Harteres als
sich Empfehlung zu erarbeiten. Und zwar
konstant — nicht fiir ein halbes Jahr.

Jeder kennt die entsprechenden Punkte und
das ist kein Geheimnis, nur die Konstanz
und die Zusammensetzungen machen es am
Ende des Tages aus. Also das ist eines der
grofBten Erfolgsgeheimnisse. Wenn ich Erfolg
haben will, dann brauche ich eine Empfeh-
lung; gerade im mittelstandischen Studio-
bereich. Das schaffe ich aber nur, wenn ich
die vollige Konsequenz iiber ganz viele Jah-
re habe. Da rede ich uber Service, da rede
ich iber Dienstleistungen, ja und da rede ich
auch tiber die Bereitschaft einmal auBerge-
wohnliche Kilometer zu machen.*

Wie planen Sie also das Thema Weiter-
empfehlung mit lhren Partnern?

,»Es gibt eine Jahresplanung, da wird aktiv
mit dem Partner ein Konzept erarbeitet. Wo
alle diese Marketing- und Dienstleistungen
konkretisiert werden. Da geht es natiirlich
erst einmal um's Geld und dann um die ent-
sprechenden Leistungen, die er machen will.
Es gibt bei uns gewisse Dinge die alle ma-
chen — und es gibt natiirlich eine ganze Men-
ge an Ireiheiten wo einer zum Beispiel sagt:
'Ich fithl mich wohler wenn ich Kochvorfiih-
rungen mache!" oder 'Ich gehe auf eine Mes-
se' oder 'Mir geféllt die Aktion mit den Ge-
burtstagskarten sehr gut." Es kann sich jeder
das herausnehmen, was zu ihm passt und er
weil} genau wieviel Geld und wieviel Zeit es
ihm kostet. Es nutzt ihm nichts, wenn er im
September erkennt: 'Ah — heuer hab ich noch
nichts gemacht, also schalte ich schnell ir-
gendwo ein paar Inserate.'

Das heif3t die Kontinuitat wird tber die Pla-
nung gewdahrleistet, die es natiirlich schon im
Vorjahr geben muss. Das heifit konkret: Ich
muss am 1. Janner wissen, was ich néchstes
Jahr im Dezember mache, mit gewissen Re-
serven, die ich natiirlich zwischen drinnen
brauch fiir aktuelle Sachen oder Ereignisse.
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Bis zu 60 Prozent unserer verkauften K-
chen basieren auf dem Faktor Weiterempfeh-
lung.”

Die einzelnen Aktionen werden mit dem
Partner besprochen und dann umge-
setzt?

,Konkret wird das in unseren ERFA-Grup-
pen besprochen. Da kann er sich mit den
anderen Partnern austauschen, wie die eine
oder andere Aktion hier oder dort funktio-
niert hat. Die ERFA-Gruppen haben bet uns
einen ganz hohen Stellenwert und sind ei-
gentlich das Herz unserer Familie.”

Gibt es in den ERFA-Gruppen auch an-
dere Themen?

»Mehrere. Wir organisieren Lieferantener-
fahrungstage und Produkterfahrungstage,
wo wir bei den Herstellern sind, uns die Ent-
wicklungen anschauen und uns die Verkaufs-
argumente erarbeiten. Dann pflegen wir den
planerischen Erfahrungsaustausch, speziell
fiir komplexere Planungen. Wo man sicht,
also der hat dieses Problem so gel6st und
hier dieses Produkt eingesetzt usw. Speziell
das Thema Design wird hier auch intensiv
angesprochen. Eines der wichtigsten The-
men in unseren ERFA-Gruppen ist der be-
triebswirtschaftliche Punkt. Weil zu reden,
dass man die tollsten Konditionen hat, das
ist schnell einmal passiert. Was aber viele
nicht machen ist die gesamten Lebenszyklen
oder Produkt- oder Projektzyklen von einem
Kiichenverkauf durchzuplanen. Wie ehrlich
bin ich denn tatsachlich in einer Deckungs-
beitragsberechnung von einem Kunden.
Wenn ich dort eine Reklamation habe, was

»In der ERFA-Gruppe
profitiert man von den
Erfahrungen der
anderen.”

ja durchaus einmal vorkommen kann, rech-
ne ich denn das in diesen Deckungsbeitrag
hinein? Wenn ich noch einmal hingehe oder
noch einmal oder sogar 6fter den Monteur
hinschicken muss oder weil noch einmal eine
Front ausgetauscht werden muss oder was
auch immer - rechne ich es dann auch?

Die einzelnen Stunden, die ich fiir diese
Montage brauche oder fallt das ins Nirgend-
wo? Man hort ja oft die Montagen seien zu
teuer und man verdiene am Ende nichts. Die
Frage ist doch ganz wesentlich — wo verdie-
nen wir Geld und wo lassen wir Geld liegen.
Und es gibt ja niemanden der das besser be-
antworten kann, wie jedes Studio fiir sich
selber. Mit Benchmarkerstellung mit offen
Diskussionen und das funktioniert meiner
Meinung nach, wenn man in einer Gruppe
ist, in der gegenseitig ganz grof3es Vertrau-
en herrscht. Es gibt ja keiner seine Zahlen so
mir nichts dir nichts bekannt. Héchstens in
einem ganz familidren vertrauenswiirdigen
Rahmen. Und ich will dieses Wort jetzt nicht
strapazieren, aber bei olina sind wir eine Fa-
milie.”

Man lernt also gegenseitig?

,Man profitiert von den anderen Mitglie-
dern und deren Erfahrung. Nehme ich eige-
ne Monteure oder kaufe ich die Montagen
zu, was ist bei welchem Umsatz die optimale

olina Franchise Zentrale in Weiler (Vbg.)

GroBe, brauche ich ein Backoffice, brauche
ich eine Montagevorbereitung und so wei-
ter und so fort. Hunderte Anforderungen wo
ich auf Erfahrungswerte zuriickgreifen kann
und die ich fiir meine Selbststandigkeit opti-
mieren kann.

olina hat aktuell 22 Partnerstudios in
Osterreich, wo liegt das Ziel und gibt es
noch weiBe Flecken?

,»Wir haben eine klare Formulierung beziig-
lich eines Gebietsschutzes unserer Partner
und deshalb sehe ich in Osterreich ein ma-
ximales Potential von zirka 40 Studios. Bei
jeder Vereinbarung mit einem Studiobetrei-
ber steht drinnen, dass das Gebiet welches
er bearbeiten und aktiv bewerben kann, ihm
gehort. Wie grof3 das ist, das vereinbaren wir
dann gemeinsam in der Vereinbarung. Nor-
malerweise ist das so ein Radius von 20 bis
25 Kilometer fiir ein Studio. Es muss natiir-
lich Potential — sprich Kiichenpotential — fir
dieses Studio in diesem Gebiet vorhanden
sein. Wir stellen das in bewdhrten Analysen
fest und dabet geht es nicht um die Kauf-
kraft in dieser Region, sondern entscheidend
ist die Ktichenkaufkraft fiir unsere Partner.
Wie kiichenaffin ist dieses Gebiet. Das Stu-
dio wird dann aufgrund dieser Analyse auch
ausgestattet bzw. aufgestellt.

WeiBe Flecken oder Wunschgebiete habe ich
natirlich — das wéren jetzt kurz gesagt ein-
mal Niederdsterreich, Steiermark, Salzburg
und Karnten. Auch im Burgenland — Eisen-
stadt Umgebung bzw. Rust konnte ich mir
einen Partner vorstellen.”
www.olina-franchise.com
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ECOPHON

+HORST DU MICH?2*

Akustik ist das groe Thema von
und bei Saint-Gobain Ecophon
— und es birgt groBes Potenzial,
insbesondere fir Architekten,
Tischler oder Raumausstatter.
,»Eis geht ber Akustik immer auch
um den personlichen Komfort im
Innenraum®, so David Lassels-
berger, National Sales Manager
Austria des schwedischen Unter-
nehmens, das slogan-gemal3 fir
einen positiven ,,sound effect on
people® sorgt.

VoN SyLvia PiLar

,Unsere klare Aufgabe
ist es, das akustische
Bewusstsein in Osterreich
zu starken.”

David Lasselsberger, National Sales
Manager Austria von Ecophon.

28  wohninsider.at

Warum hat das Thema Akustik so gro3e
Bedeutung?

Es bekommt wieder eine grofe Bedeutung,
aufgrund der Entwicklung der Bauweise und
Architektur, weil im Innenraum klare Lini-
en und Formen vorherrschen und damit harte
Oberflachen, vor allem auch Glasoberflachen.
Das ist zwar optisch schén, dadurch gibt es
aber fast nur reflektierende Oberflichen, dazu
kommt eine immer reduziertere Einrichtung,
und dies ist fur die Akustik und Sprachver-
standlichkeit nicht optimal, zumal wir immer
mehr Zeit drinnen verbringen. Damit ist aber
auch das Thema viel prasenter, weil schlech-
te Akustik storend wirkt. Dies gilt es zu kom-
pensieren.

Wie wirkt Ecophon da dagegen?

Wir beschreiten zwei Wege: Erstens versuchen
wir, den Markt und die agierenden Personen
darauf aufmerksam zu machen, dass selbst
wenn minimalistisch geplant wird, zumindest
die Raumdecke oder gewisse Raumflachen so
gestaltet werden, dass sie Schall absorbieren
und damit ein gutes Raumgefiihl geschaffen
wird. Es geht bei Akustik ja immer auch um
den persénlichen Komfort im Innenraum. Da-
bei gehen wir auf die Nutzer und Nutzung des
Raumes ein und bieten wie realisieren — zwei-
tens - Akustikabsorber fiir Decke und Wand,
die in zwei Richtungen entgegen wirken. Wir
empfehlen normalerweise ecin Kombination
aus beidem, weil die Decke eine gut verfiigba-
re Flache ist, wo ein weicher Absorber optimal
angebracht werden kann und den Schallpe-
gel verringert, und Wandelemente, die Nach-

hallzeit bzw. das Flatterecho reduzieren. Beide
Varianten gibt es in verschiedensten Ausfiih-
rungen und wir sind sehr designorientiert, um
nicht zuletzt Architekten ein passendes Portfo-
lio zu bieten.

Also sind vor allem Architekten lhre Ziel-
gruppe?

Wir sprechen schon stark die Architekten und
Fachplaner an, wobei der eigentliche Kunde
derjenige ist, der unsere Produkte verarbeitet,
wie der Tischler oder Trockenbauer, bezie-
hungsweise der Fachhandel fiir die beiden, bei
dem wir schon ganz gut vertreten sind. Wir
haben auch Kooperationen mit Biiro-Mé&b-
lern, sind fiir Einrichtungsprofis interessant
und arbeiten mit Innenarchitekten zusam-
men. Und wir versuchen, so frith wie moglich
bei Projekten aufzuzeigen und von Anfang an
das Thema Akustik in den Raum zu stellen.

Wird sonst darauf vergessen?

Durchaus, es wird aber auch gerne mal dar-
aufverzichtet und dieser Bereich weg gespart".
Zwar gibt es eine Norm zur Akustik, die ganz
gut ist, aber nicht in allen Bereichen gut genug
regelt, was erforderlich ist. Zum Beispiel ist
fur das klassische Biiro normativ eine gewisse
Grundausstattung vorgeschrieben, trotzdem
bedarf es je nach Nutzung weiterer Losungen.
Zudem gibt es noch gentigend Personen, de-
nen das Thema Akustik nicht oder zu wenig
bewusst ist.

Wie lange ist Ecophon eigentlich schon in
Osterreich aktiv?

SN AT “w

Im neuen Schauraum in Wien zeigt Ecophon seine Kompetenz. Fotos: Ecophon
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Mit A-Absorbern fir Wand und Decke verbessert Ecophon die
Raumakustik, u.a. in Ausbildungsstétten wie der BAfEP in Oberwart.

Foto: © Hertha Hurnaus

Seit 2008, zunachst mit nur einer Person. Seit
2014 bin ich mit dabei, aktuell sind wir zu funft
und haben durchaus Ambitionen.

Inwiefern?

Unsere klare Aufgabe ist es, das akustische Be-
wusstsein in Osterreich zu stirken. Eine gute
akustische Grundausstattung sollte genauso
wichtig sein wie Tageslicht oder Lux am Ar-
beitsplatz. Dort sind wir meiner Meinung nach
aber lange noch nicht, auch wenn es gute Pla-
ner gibt, die Akustik von Anfang an mitdenken
und -planen, und Gebaude, die akustisch opti-
mal ausgestattet sind.

Welche Maoglichkeiten gibt es dafir?

Wir bieten eine Fulle an Produkten. Von
Wandanwendungen mit Stoff-, beschichteter
oder Sporthallen-Oberfliche, als Einzelele-
ment in unterschiedlichen Grofen und For-
men, oder Wandl6sung fiir groBere Flachen,
bis zu Deckenelementen in unterschiedlichen
Varianten, frei hangenden Elementen, Baf-
feln und Deckensegeln. Wir haben auch eige-
ne Leuchtelemente, die wir, genauso wie ande-
re Leuchten, einarbeiten konnen.

Und was zeichnet sie aus?

Ecophon macht und bietet ausschliefSlich A-
Absorber, also Elemente mit top Absorption.
Alle unsere Produkte sind auf Basis von Glas-
wolle mit Stiarkebinder statt Resolharz und ei-
nem Recyclingglas-Anteil von tber 80 Prozent,
sind also sehr 6kologisch. Drittens sind wir sehr
designorientiert und haben dementsprechend
eine sehr groBe Auswahl an Oberflachen,
Kantenausfithrungen, Linienfithrungen und
so weiter. Neben Systemlsungen, die man in

verschiedensten Varianten kombinieren kann,
bieten wir auch Sonderanfertigungen. Unsere
Elemente konnen bedruckt oder auch zum Bei-
spiel Logos ausgeschnitten werden. Es ist also
vieles moglich.

Wie werden Kunden betreut?

Grundsatzlich aktuell von Wien aus. Ein Kolle-
ge betreut den Westen Osterreichs, wir denken
aber an, dies zu intensivieren und haben au-
Berdem das Bestreben, bei den Fachhandlern
vor Ort Schaurdume zu er6ffnen. Wir haben
aktuell Partner in Wien, Linz, Graz aber z.B.
auch in Dornbirn, deren Schaurdume wir mit
unseren Kernprodukten ausstatten und bei de-
nen Interessierte und Kunden bestens beraten
werden. Wir sind also schon an einigen Stand-
orten prasent. Mein personliches Ziel ist es,
in den kommenden zwei Jahren bei bis zu 13
Standorten mit einem gewissen Produktportfo-
lio auf Lager zu liegen. Insbesondere Tischler
und Raumausstatter sollen erkennen, dass sie
mit uns im Bereich Akustik gut agieren kénnen
und es Teil ihres Gesamtangebots ist.

Ist Ecophon also mehr im Privat- oder im
Objektbereich tatig?

Aktuell sind wir stark im Objektbereich. Im
Privatbereich machen wir fast nichts — noch. In
letzter Zeit gibt es vermehrt Anfragen aus dem
Privatbereich.

Es lauft also gut?

Es lauft wirklich recht gut. Wir haben eine gute
Entwicklung hingelegt und klar steigende Anfra-
gen und Aktivitaten am Markt. Auch der Um-
satz steigt. Die Entwicklung gibt uns und unse-
rem Geschaftsmodell also recht, obwohl es nicht

Das schwedische Unternehmen sorgt fUr den ,,sound effect on
people", wie u.a. im Zentrum fir Gesundheit Eggelsberg.
Foto: © Ordination Dr. Schwarz

,Jeder soll wissen und
im Hinterkopf haben:
Raumakustik ist ein Thema.*

einfach ist. Akustik ist aber ein dankbares The-
ma, weil wenn man es anspricht, sich die Kun-
den dessen Bedeutung sehr wohl bewusst sind.

Wie wird das Thema angesprochen?

Das kommt darauf an, ob es eine Neu- oder
Altbausituation ist. Grundsétzlich versuchen
wir, auf das Thema aufmerksam zu machen,
haben ja auch viele Studien dazu und prisen-
tieren, wie wichtig gute Akustik ist. Wir veran-
stalten kleinere Events und es ist angedacht,
das Ecophon-Konzept von Vortragen mit eige-
nen Profis noch weiter zu intensivieren.

Und die weiteren Ziele fur die Zukunft? Den
Markt erobern?
Es geht absolut nicht ums Erobern, sondern um
die Ausweitung des Kuchens. Es gibt viel Poten-
zial. Wir haben mittlerweile eine namhafte An-
zahl an verarbeitenden Firmen und das ziem-
lich flichendeckend, die durchaus auch schon
akustische Beratungen machen kénnen, einige
Fachhiandler, die mit uns kooperieren und un-
sere Produkte auf Lager haben, sowie Architek-
ten und Akustiker-Partner, die das Thema mehr
und mehr in ihre Gedanken einbeziehen. Das
wollen wir ausweiten und versuchen, die in Os-
terreich noch nicht so weit verbreitete ,,acou-
stic awareness”, wie es in der Ecophon-Spra-
che heilit, zu pragen. Jeder soll wissen und im
Hinterkopf haben: Raumakustik ist ein Thema.
Das wire ein wichtiger Schritt.
www.ecophon.at
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SERVICE&MORE

,DIE ZEIT IST REIF*

Wenn sich die kreativen Kopfe
von SERVICE&MORE etwas
vornehmen, dann tun sie das
,»ganz oder gar nicht®, gibt
Geschaftstithrer Mag. Christian

Wimmer eingangs zu verstehen.

Um dann gleich nachzulegen,
dass man sich fiir heuer etwas
ganz Besonderes hat einfal-
len lassen. Wie wohninsider
exklusiv erfahren hat, wagt

die groBte Einkaufs- und
Dienstleistungsorganisation fir
den osterreichischen Einrich-
tungsfachhandel den Schritt

in die Sanitar-, Bad- und
Haustechnik und hat sich dazu
auch gleich ein branchenbe-
kanntes Gesicht geangelt.

VoN LiLLy UNTERRADER

,»Wir als offene Plattform sind ja
geradezu pradestiniert dazu, eine
zusiatzliche Branche zu erschlieBen®,
stellt Christian Wimmer selbstbewusst
fest. Sagt es und legt seine Plane auf
den Tisch. Die heimische Sanitar-,
Bad- und Haustechnik-Branche wollen
er und sein Team ab sofort gewinnen,
ganz nach dem deutschen Vorbild

und doch sehr eigenstandig. Wimmer:
,Unsere deutschen Kollegen machen
das bereits seit 1999 sehr erfolgreich.
Die Zeit ist jetzt reif, dass wir auch den
osterreichischen Markt bearbeiten.

Keine Frage, nicht nur, dass die heimi-
sche Branche mit einem Umsatzvolumen
von mehreren 100 Mio Euro durchaus lu-
krativ scheint, ist auch ein Gedanke da-
bei, dass diese derzeit zu 90% Groffhan-
dels-dominiert ist, es fiir den Fachbetrieb
kaum eine Alternative dazu gibt. Und ge-
nau diese will das Team rund um Wimmer
und Marketingleiter Mag. Samuel Steiner
nun bieten. Mit hohen Ambitionen: ,,Wir
haben uns dazu Helmut Veigl an Bord ge-
holt, der dieses Thema ab sofort gesamt-
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verantwortet und auch die entsprechenden
Erfahrungen und Kontakte mitbringt.”

Als ehemaliger GroBhandelskaufmann

in der Sanitarbranche arbeitete Veigl zu-
letzt bei Hagleitner Hygiene International
als Key Account Manager fiir die Mark-
te in Ost-Osterreich, Slowenien und Kroa-
tien. In die neue Position geht der 45-Jah-
rige mit hohen Zielen und Erwartungen.
,Die tiberwiegende Mehrheit der Osterrei-
chischen Sanitarunternechmen sind Fami-
lienbetriebe®, betont er. ,,Sie wollen wir ab
sofort mit ahnlichen Services unterstitzen,
wie wir sie schon bisher dem Mobelhandel
und den Raumausstattern bieten. Gemein-
samer Einkauf, gemeinsame Marketingak-
tivitaiten und gemeinsame Aus- und Wei-
terbildung werden die Branche starken.*

Strategisch wichtig

Im ersten Step soll das Jahr 2017 dem Auf-
bau dienen. Wimmer: ,,Die erste Aktivi-
tat von Herrn Veigl ist es, Lieferanten zu
gewinnen, die noch nicht am Markt sind
oder die sich ein weiteres Standbein auf-
bauen wollen.” Der Fokus liege dabei auf

,Bessere Voraussetzungen
als wir hat sonst niemand.*

Mag. Christian Wimmer, GeschdftsfUhrer
SERVICE&MORE

HED
GARANT.

AUSTRIA

So wird das Logo fUr Garant Austria
Sanitér-, Bad- und Haustechnik aussehen.

dem qualitativ mittleren bis hochwerti-
gen Sortiment. Wimmer: ,,Wir versuchen
auch neue Lieferanten zu finden und ande-
re Produkte, andere Ideen anzubieten.”

Ob Eigenmarken dabei ein Thema sind?
Wimmer: ,,Ja, Eigenmarken sind an-
gedacht, wir werden da mit der In-
dustrie zusammenarbeiten und ge-
meinsame Strategien entwickeln.

Im zweiten Step sollen dann entsprechen-
de Fachbetriebe gewonnen werden. Veigl
ist diesbeztiglich sehr zuversichtlich: ,,Wenn
ich ein gutes Portfolio an Industriepartnern
habe, wird das leichter, als ich mir das vor-
gestellt habe. Insbesondere wenn das Pro-
dukte sind, die nicht im Internet gehan-
delt und daher nicht vergleichbar sind.*

Mittelfristig — bis 2020/2022 — hat sich
SERVICE&MORE zum Ziel gesetzt, 80-
100 neue Fachbetriebe hierzulande zu be-
treuen. Wobei auch eine Erweiterung der
Aktivitaten der bestehenden Handels-
partner in Richtung Sanitar und Installa-
tion durchaus angedacht und nicht un-
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gewollt ist. Wimmer: ,,Im ersten Step
wollen wir Installateure ansprechen. Aber
die Erweiterung der Tatigkeiten unse-

rer bisherigen Partner kann durchaus
eine Synergie sein, in weiterer Folge.”

Der Fahrplan

Der offizielle Startschuss fiir das Projekt ist
mit September anberaumt. Inoffiziell arbei-
tet Veigl seit seinem Eintritt im April bereits
am Aufbau. Aus dem vorhandenen Portfo-
lio an Dienstleistungen kénnen die interes-
sierten Installateur-Fachbetriebe in adap-
tierter Form bereits schopfen. Wimmer:
,»ole konnen schon an der Trainingsakade-
mie teilnehmen, und auch an den adaptier-
ten Marketingaktivitaten partizipieren.” Das
neue Logo (sieche anbei) wurde bereits fina-
lisiert und weitere Aktivitdten sind bereits
in der Pipeline. So soll eine Erfahrungsaus-
tauschgruppe gegriindet werden, sobald die
ersten 8-10 Betriebe dabei sind. Als erster
Messeauftritt ist die Aquatherm geplant.

»~Wir haben langfristig den Atem*“
Wann hat man sich eigentlich zu diesem
Schritt entschlossen? Wimmer: ,,Vor drei
Jahren haben wir das schon angedacht,

aber einen cher halbherzigen Versuch un-
ternommen. Voriges Jahr beim Strategie-
meeting haben wir schlieBlich den Beschluss
gefasst. Weil es auch wahnsinnig nahelie-
gend ist!“ Und, so lasst der Geschéftsfiih-
rer keinen Zweifel am Erfolg: ,,Bessere Vor-
aussetzungen als wir hat sonst niemand.
Wir sind voriges Jahr sensationell gewach-
sen, haben gute Ertrige erzielt. Wir wol-
len jetzt weiter investieren in die Infra-
struktur, in die Website und in personelle
Ressourcen in Form von Helmut Veigl!

1¢¢

Wir haben den langfristigen Atem

Bereits in anderen Sparten hat SERVICE&
MORE gezeigt, dass man iiber den Tel-
lerrand denken und auch erfolgreich sein
kann, wie etwa bei der Kooperation im Be-
reich Sonnenschutz. Wimmer: ,,Das ist ein
Bereich, der derzeit um 20-25% pro Jahr
wachst®. Mit Sanitar-, Bad- und Haustech-
nik hat SERVICE&MORE nun ein weiteres
Feld im Fokus. Wimmer abschlieBend: ,,Wir
wollen nicht stehenbleiben, wir denken stets
dariiber nach, wie wir uns gemeinsam mit
unseren Partnern weiterentwickeln kénnen.*

www.serviceandmore.at

,Gemeinsamer

Einkauf, gemeinsame
Marketingaktivitdten und
gemeinsame Aus- und
Weiterbildung werden die

Branche starken.”

Helmut Veigl

Feinsteinzeug aus dem Westerwald!

Darauf geben wir 5 Jahre Garantie -

pieNEUE GENEA 87
isteine KOMFORTABLE
ERGANZUNG unserer

Designfamilie fiir das 50er Einbau-
schrankmaB. Der funktionale und

praktische Nutzen bleibt: Das

GROSSE BECKEN

nimmt im Geschirrkorb einen

GASTRONORM-
BEHALTER auf. Ein zusatz-

liches Plus ist der elegant geldste

RESTEAUSGUSS, der

sich unkompliziert sauber halten

|asst.

systemceram

KeraDomo-Kiichenkeramik

www.systemceram.de
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MHK

Die 3. Stufe der ,,Next Generation*

ist gezundet

Rund 240 Teilnehmer
trafen sich am ersten
Mai-Wochenende zur
Jahreshauptversammlung
der MHK Osterreich im
Hotel ,,Gut Brandlhof™ in
Saalfelden im Salzburger
Land. Den heurigen Auftakt
bildete das Industrial
Clubbing — Industrie triftt
Handel am Freitagabend,
zu dem die Industriepartner
eingeladen hatten.

»Der Kunde ist nicht mehr Konig
sondern Gast."

Neben zahlreichen Méglichkeiten, sich auszu-
tauschen, sprach Urs Meier, langjdhriger in-
ternationaler IKEA-Manager, tiber die Wei-
terentwicklung und persoénliche Verdanderung
als Zukunftschance. Der Unternehmenstrai-
ner zeigte gleich zu Beginn der Veranstaltung
eindrucksvoll auf, wie wichtig Veranderung
1st und wie der Veranderungsprozess funktio-
niert. Seine wichtige Botschaft an die MHK-
Gaste an diesem Abend: ,,Die einstige Devise
‘Der Kunde ist Konig®™ stimmt nicht mehr!*
Vielmehr sei der Kunde Gast und der Hand-
ler Gastgeber. ,,Und genau so sollten Sie Thre

1¢¢

Kunden auch empfangen und behandeln

Das ,,Rote Dreieck" ist positioniert
Dass MHK Osterreich die Herausforderun-
gen verstanden hat, machte die Gruppe be-
reits im letzten Jahr deutlich, als sie ihr Kon-
zept ,,Next Generation® vorstellte. ,,In den
ersten Hausern wurde das Konzept bereits er-
folgreich umgesetzt®, berichtete Ernst Tanz-
ler, Geschiftsfithrer MHK Osterreich, in sei-
ner Rede. Ebenfalls erfolgreich gelungen sei
in den letzten zweieinhalb Jahren die Neupo-
sitionierung der Marke ,, MHK Kiichenspezi-

alisten mit dem roten Dreieck®. Ernst Tanzler
dankte Industrie und Handel gleichermaBen
fur die tatkraftige Unterstiitzung, ,,denn nur,
wenn wir gemeinsam hinter dem Ziel stehen,
dass wir mit dem roten Dreieck die besten
Kiichenspezialisten in Osterreich sind, wer-
den wir es schaffen®, betonte er.

,Das Studio wird zum
HerzstUck der realdigitalen
Kundenbindung.*

Ernst Tanzler, GeschdftsfUhrer
MHK Osterreich

Gleichzeitig unterstrich er, dass Marke nicht
allein durch Werbung entstehe, sondern
durch Vertrauen, durch Handlung sowie
durch konkrete und kontinuierliche Eigen-
schaften. Zudem suche der Kunde das Kauf-
erlebnis. Deshalb miusse die Frage lauten:
,.Verkaufen Sie noch, oder verfiithren Sie
schon?* Ein durchdachtes Studio-Konzept set
heute also nicht mehr nur nice-to-have, son-
dern werde zur selbstverstandlichen Kommu-
nikations-Leistung. ,,Das Studio wird so zum
Herzstuck der realdigitalen Kundenbindung,
indem es die Bithne der Marken und Produk-

Links: Ernst Tanzler, Geschdftsfihrer MHK Osterreich, berichtet Uber die 3. Stufe der ,Next Generation". Rechts: Hans Strothoff, Vor-
standsvorsitzender der MHK Group (rechts) gratuliert Ernst Tanzler, Geschdftsfihrer MHK Osterreich, zum erfolgreichen Geschdftsjahr.
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Links: Dr. Hans Jorg Schelling, amtierender Finanzminister: ,,Gehen Sie raus aus der Komforfzone!" Rechts: Dank an die Industriepartner.

tinszenierung bietet mit dem Kunden als Pro-
tagonisten.” Es gehe darum, sich neue Diffe-
renzierungs-Strategien anzueignen, sich als
Gastgeber zu verstehen, der den Kunden an
die Hand nimmt und ihm die Geschichte der
Produkte und der Dienstleistungen erzihlt.
All das verbindet Next Generation mit seinen
drei Sdulen Markenpositionierung, Studio-
konzept und MHK Werkstatt.

Die Software kommt zur Hardware
In der MHK Werkstatt kommt jetzt die ,,Soft-
ware® zur ,,Hardware®. Die Seminarreihe,
die im Februar begann, besteht aus den finf
Modulen ,,Markt und Strategie®, ,,Innovati-
on & Marketing®, ,,Organisation & Personal®,
,Kundenbegeisterung & Inszenierung® so-
wie ,,Eventmanagement & Neukunden®. Ziel
der MHK Werkstatt ist die strategische und
nachhaltige Starkung der Wettbewerbsfahig-
keit jedes einzelnen Partners.

Uberzeugt, dass sich die MaBnahmen weiter
positiv auswirken werden, zeigte sich in seiner
BegriiBungsrede auch Hans Strothoft, Vor-
standsvorsitzender der MHK Group. Er gra-
tulierte den Partnern zu einem erfolgreichen
Geschiftsjahr, das einen legitimen Anlass
zum Feiern biete. Das Wachstum sei Auswelis
,»1hrer Unternehmerleistung®, so Strothoff.
Zugleich habe MHK Osterreich dazu beige-
tragen, dass die gesamte Gruppe erstmals die
Schallmauer von 5 Milliarden Euro AuBen-
Umsatz durchbrechen und erneut ein Wachs-
tum von 12 Prozent erzielen konnte. Zugleich
stellte der MHK Chef die Frage wie es so
bleiben konne, da die Welt eine Zeitenwen-

de durchlebe. Es wire fahrlassig, die Zugel
schleifen zu lassen. ,,Jeder Wandel muss ge-
staltet werden, sollen die Dinge nicht in die
falsche Richtung laufen®, so Strothoff. Mit
Blick auf das neue Portal MHK kueche.de,
das in Deutschland am 1. April online ging
und Kunden nach dem Besuch des Portals
in den Fachhandel fiithren soll, betonte Hans
Strothoff ,Wir haben Osterreich ganz oben
auf der Agenda stehen, wollen aber erst dann
beginnen, wenn wir gentigend Erfahrung ge-
sammelt haben.” AbschlieBend unterstrich
er aber noch einmal deutlich, dass auch im
digitalen Zeitalter Geschéfte weiterhin unter
Menschen gemacht werden. ,,Erst menschli-
ches Miteinander, das Suchen nach gemein-
samen Losungen und das Gesprich schaffen
Vertrauen. Und nur mit Vertrauen wird die
Welt auch weiterkommen.*

Drei Empfehlungen von Dr. Hans
Jorg Schelling

Die Entwicklung in der Welt, in Europa und
in der Mébelbranche standen schlieSlich im
Mittelpunkt des Vortrages von Dr. Hans Jorg
Schelling, Osterreichs amtierender Finanz-
minister. Mit seiner BegrilBung ,,Liebe Steu-
erzahlerinnen und Steuerzahler...” hatte er
nicht nur die ersten Lacher ausgelost, sondern
auch das Interesse der Giste im Saal. Poin-
tiert und mit viel Charme verstand es Dr.
Hans Jorg Schelling, der seine Wurzeln in
der Mobelbranche hat und XXL Lutz zum
Marktfiihrer in Osterreich machte, politi-
sche Entwicklungen und deren Auswirkun-
gen auf die Wirtschaft aufzuzeigen. ., Oster-
reich ist ein kleines Land und abhingig von

wBeschaftigen Sie sich
nicht mit Ilhren Schwdachen,
starken Sie |hre Starken!"

Finanzminister Dr. Hans Jérg Schelling

der Entwicklung in der Welt und in Europa.
Auch jedes kleine Unternehmen ist abhangig
von den Veranderungen in der Welt®, betonte
er. Er forderte, die tdgliche Energie nicht in
Jammern zu investieren, sondern in Optimis-
mus. Das sorge gleich fiir ein Prozent mehr
Wachstum. ,,Beschéftigen Sie sich nicht mit
Thren Schwichen, starken Sie Thre Starken!
Schaffen Sie kleine Uberraschungen und Ver-
trauen!®, forderte er die Gaste auf. Am Ende
seines Vortrages gab er dem MHK Partnern
drei Empfehlungen mit auf den Weg, die zu-
gleich die Inhalte von Next Generation unter-
mauern: ,,Qualitat gewinnt immer®, ,,Relati-
vieren Sie die Preise, denn nicht der Preis ist
entscheidend, sondern das, was ich dafiir be-
komme* und ,,Gehen Sie raus aus der Kom-
fortzone, rein in die Kreativitat“. Dass er mit
seinen Ausfithrungen wichtige Impulse ge-
geben hatte, machte der langanhaltende Ap-
plaus deutlich.

Den geselligen Abschluss der informativen
und abwechslungsreichen Veranstaltung bil-
detet schlieBlich der Samstagabend, den die
Gaste der MHK Hauptversammlung nutzten,
um im B350 tiber das Gehorte zu diskutieren,
sich auszutauschen und miteinander auf den
Erfolg der Gruppe und ihre Zukunftsstrategie
anzustoBen.

www.mbhk.at
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DER KREIS

BALANCE: gemeinsam — sicher — stark ...

... unter diesem Motto trafen sich die Kuichenspezialisten von DER KREIS zum Kongress 2017 in Linz.

it einem sehr ausbalan-

cierten Programm startete

die Veranstaltung mit der

Besichtigung der voest-
alpine Stahlwelt sowie einer Werkstour mit
Zwischenstop bei einem der Hochéfen. Zum
gemiitlichen Ausklang des Get-Together und
Networking Programmes traf man sich am 1.
Kongresstag (Freitag) am Linzer Hausberg,
dem Péstlingberg.

Grund zur Freude hatten Martin Ober-
wallner und sein Team am darauffolgenden
Samstag. Mit einer Rekordteilnehmerzahl
und Top-Vortragenden ging das spannende
Programm im Park Inn Hotel Linz sowie im
Kaufméannischen Palais Linz weiter.

Im Fokus: Aus- und Weiterbildung
Karriere mit Lehre und die Ausbildungsmag-
lichkeiten an der HTL Médling waren die
diesjahrigen Schwerpunkte der Tagung. Ru-
dolf Riegler, Referatsleiter Lehre & Fordern
der Wirtschaftskammer OO stellte auf ein-
drucksvolle und natiirliche Art und Weise die
Méglichkeiten der Lehrausbildung sowie For-
derungen und Unterstilitzungen dar.

Hans-Peter Miiller, Innenarchitekt und Aus-
bildner an der HTL Médling referierte iiber
die Ausbildung und méglichen Berufsbilder
fur die Bereiche Innenarchitektur, Einrich-
tungsfachhandel und Mébelproduktion.

,Eines ist klar®, so Martin Oberwallner, ,,der
Bereich der Ausbildung wird in den néchsten

Jahren den mittelstdndischen Kiichen- und
Mbobelfachhandel starker beschaftigen miis-
sen, als in den Jahren zuvor. Wer gute Ver-
kdufer und Innenarchitekten beschaftigen
will, muss diese auch selbst ausbilden und in
Schulungen und Seminare investieren. Wir
sehen es als unsere Aufgabe, nicht nur her-
vorragende Konditionen zu bieten, sondern
durch unsere verschiedensten Veranstaltun-
gen wie Workshops, ERFA-Gruppen, Se-
minare und Messen, die Mitglieder mit dem
aktuellsten Know-How zu versorgen. DER
KREIS Osterreich bietet dafiir die ideale
Plattform und laufend ein tolles Seminarpro-
gramm zu aktuellen Themen mit Top-Refe-
renten.”

mutig — machtig - motiviert

Einer der wohl hochkaratigsten Referenten
und Trainer Osterreichs stellte den Hohe-
punkt der Tagung dar. Felix Gottwald, der
erfolgreichste Wintersportler Osterreichs, ver-
riet einige seiner Geheimnisse um Motivation
und Geistesstarke. Charismatisch und souve-
ran zog er alle Teilnehmer in seinen Bann.

Die Abendgala im Kaufménnischen Palais in
Linz bildete traditionellerweise den festlichen
Abschluss. Dabei wurden langjahrige Partner
unter den Mitgliedern sowie der Industrie fiir
die hervorragende Zusammenarbeit ausge-
zeichnet. Ebenfalls wurden die anwesenden
neuen Mitglieder in der Gemeinschaft herz-
lich willkommen gehei3en.
www.derkreis.at
www.kuechenspezialisten.at

¢ .

Martin Oberwallner (GeschdéftsfGhrer DER
KREIS Osterreich).

Felix Gottwald und Ernst-Martin Schaible
(geschdftsfGhrender Gesellschafter DER
KREIS Osterreich).

Links: BegriBung der Tagungsteilnehmer durch Martin Oberwallner. Rechts: Auszeichnung starker Partner HKT fir 30 Jahre Zusammen-
arbeit (Martin Oberwallner, Roland Kaser/HKT, Ernst-Martin Schaible).
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MHC-SUMMIT

Von Visionen, Innovationen und Zukunftstechnologien

“Ready to start”: Bereits das Motto des MHC-Summits machte deutlich, dass es nur einen Weg geben
kann, namlich jenen Richtung Zukunft. Und dementsprechend wurde den rund 80 Teilnehmern in der

Linzer Tabakfabrik Ende April auch einiges geboten.

Rund 80 Teilnehmer kamen zum MHC-Summit Ende April in die
Linzer Tabakfabrik.

und 80 Vertrete-
rinnen und Ver-
treter aus der
Mobel- und Holz-
bau-Branche ka-
men anlésslich des MHC-Tim-
ber Summit Ende April in die
Linzer Tabakfabrik, um sich dort
tiber Branchengeschehen auszu-

tauschen und das vielfaltige Vor-
tragsprogramm zu diskutieren.

Einer von ihnen war Patrick
Rammerstorfer, GF der Pro
Active Beratungs- u. Trainings
GmbH von ,,Open Innovation®,
der einige Keywords parat hat-
te, um eine “Innovation” zu er-
moglichen: “Man misse interdis-
ziplindr und iterativ vorgehen,
mit den Augen des Kunden se-
hen und den Blick iiber den Tel-
lerrand bewahren.” Und er de-
finierte klar: Es handle sich nur
dann um eine Innovation,wenn
sie auch mit wirtschaftlichem Er-
folg einhergeht.

36 wohninsider.at

Ein Kick muss sein

Star-Designer Martin Ballen-
dat berichtete bei seinem Vor-
trag von seinem Weg zum viel-
fach preisgekronten Designer. Er
begleite mit seinem 16-kopfigen
Team das Produkt von der ersten
Idee bis zum innovativen Proto-
typen, gebastelt in der eigenen
Werkstatt. Sein Motto fiir ein
ideales Produkt: “Ein Kick muss
dabei sein, der das Produkt von
anderen unterscheidet.”

Mit dem Open-Source-Pro-
jekt WikiHouse stellten Franz
Piffl und Tischlermeister Alois
Fuchsl unter Beweis, dass mitt-
lerweile bereits Hauser aus dem
3D-Drucker kommen kénnen.
»Mit WikiHouse hat man die
Moglichkeit, globales Design re-
lativ giinstig und vor allem re-
gional produzieren zu lassen®,
erklart Fuchsl, der mit seiner
CNC-Friase die OSB-Platten fer-
tigte. Mittlerweile ist das Wiki-

House bereits so ausgereift, dass
auch eine zweigeschossige Bau-
weise moglich ist.

Von disruptiven Ge-
schaftsmodellen und
dem richtigen Online-
auftritt

Richtungsweisende Inputs zum
Thema Industrie 4.0 lieferte
Herbert Jodlbauer, Professor
an der FH in Steyr. ,,Einfach nur
Standardprozesse zu digitalisie-
ren, reicht nicht aus, um von In-
dustrie 4.0 sprechen zu kénnen®,
hielt Jodlbauer fest. Vielmehr ist
digitale Transformation gefragt,
die viele Potenziale beinhaltet —
von der intelligenten Produktion
tiber einen verbesserten Kunden-
service bis hin zu vollig neuen,
disruptiven Geschiftsmodellen.
»Wer es schafft, mit seinem Un-
ternehmen auf diesen Zug auf-
zuspringen, wird zu den Gewin-
nern der Digitalisierung zahlen®,
appellierte er an die Teilnehmer.

Wie ein guter Onlineauftritt aus-
sicht und welche konkreten Mog-

lichkeiten es vor allem fir kleine-
re Handwerksbetriebe gibt, den
Internetkunden zu erreichen, da-
ritber sprach Michael Reitber-
ger, Chefredakteur von Holzbau
Austria.

Vom Bild im Kopf — mit
Mobeln drin

Albert Ortig, Griinder der vir-
tuellen Plattform Roomle, be-
richtete seinerseits iiber die Wiin-
sche der Kunden, ,,Mobel wie
T-Shirts™ zu bestellen und sprach
uber die Potenziale fir die Mo-
belindustrie und wie es gelin-
gen kann, den Mobelkaufprozess
fiir den Kunden so einfach wie
moglich zu gestalten. Mit tber-
zeugenden 3D- und Augmented
Reality-Darstellungen  kénnen
Kunden Raume virtuell bege-
hen. Der Kunde will bei der Aus-
wahl, der Entscheidung bis hin
zum Kauf optimal begleitet und
unterstiitzt werden.

,Darin bestehen die Herausfor-
derungen fir die Mobelindus-
trie. Héandler, die sich darauf

Rammerstorfers Botschaft an die Teilnehmer: ,,Keine Angst vorm
Scheitern haben®.
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Martin Ballendat ist mittlerweile fir Gber 40 Marken in 13
Landern der Welt erfolgreich tatig und stolz darauf, dass
so viele Kunden weltweit auf sein Gespur fUr Innovationen

vertrauen.

einlassen, alle Verkaufskanile
miteinander kombinieren und
innovative Loésungen in Ver-
bindung mit neuesten Techno-
logien anwenden, werden auch
in Zukunft wettbewerbsfihig
sein, ist Ortig Gberzeugt. Ei-
nen ausfithrliche Bericht iber
die Roomle-App, integriert in
die Webseite moebel.at, finden
Sie in der Ausgabe April/Mai

von wohninsider.

Die Natur als Vorbild
Wie das
on in dem o&kologischen Pio-
nierbetrieb Grine Erde ge-
lebt wird, dartber berichteten
Kuno Haas, Eigentiimer der
Griinen Erde, und Wolfgang
Viehbock, Produktmanager
im Bereich Mébel. ,Es geht
nicht nur um die technische,

Thema Innovati-

sondern auch um die sozia-
le und gesellschaftliche Kom-
ponente®, betonte Haas dabe.
Auch bei der Finanzierung
setzt man auf ein innovatives
Crowdfunding-Modell, in der
Kommunikation wird ganz be-
wusst auf Facebook und Twit-
ter verzichtet. Griine Erde will
thre Kunden gerade im On-
line-Bereich auf anderen We-
gen ansprechen und durch be-
sondere Qualitat Gberzeugen.
»Im Spannungsfeld zwischen
traditionellem Handwerk und

zeitgemaBer  Digitalisierung
beschreiten wir hier neue Pfa-

de®, so Haas.

Im Dialog zwischen
Konzept und Konstruk-
tion

Architekt Michael Loh-
mann von Delugan Meiss] As-
sociated Architects prasentier-
te die aktuellen Projekte wie
das MIBA Forum in Laakir-
chen oder das Hyundai Mo-
torstudio in der Nahe von Se-
oul und behandelte dabei den
Dialog zwischen Konzept und
der Fertigstellung bzw. Konst-
ruktion der jeweiligen Projek-
te. Sehr eindrucksvoll zeigte er
die Arbeitsweise von Delugan
Meissl Associated Architects
in Bezug auf die digitale Pla-
nung und ihre 3-dimensionale
Komplexitit auf.

Abschlielend fand ein Rund-
gang durch die begleitende
Fachausstellung zum Thema
,Materialien fur die Zukunft*
statt. Christine Barnthaler
von der OFROOM Innova-
tions Agentur prasentierte da-
bei Innovation aus Glas und
bot den Besuchern die Mog-
lichkeit, diese Innovation vor
Ort sprichwortlich “zu begrei-
fen”.

www.m-h-c.at

- DIE GARTENMESSE

- KOLN, 03-05.09.2017:

Mehr Garten geht nicht!
Uber 2.000 Aussteller aus rund 60 Landern machen die
spoga+gafa zur gro3ten Gartenmesse der Welt — und zum
wichtigsten internationalen Impulsgeber der Branche.
Lassen Sie sich inspirieren!
NEU 2017
SONDERPRASENTAT\ONEN

. Smart Gardening
. Themenwelt Akku
. pOS Green Solution
. Outdoor Kitchen

\slands

Koelnmesse Osterreich
Telefon (01) 320 50 37
E-Mail = office@gesell.com
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DER KUCHENRING

2016 — WIEDER EIN REKORDJAHR

Uber 50 Millionen Euro Ausschiittungen fiir 2016 an 575 Gesellschafter.
Das ist eigentlich die Schlagzeile der Jahreshauptversammlung des Verbandes
DER KUCHENRING in Warnemiinde.

"Unser Studiokonzept
System Plus1 hat sich
ZU einem zentralen
Erfolgsbaustein gemausert.”

Manfred Tépert, GeschdftsfGhrer
DER KUCHENRING

Es werden heuer noch
einige Mitglieder zu uns
stoBen."

Bernhard Achleitner, Mitgesellschafter
von DER KUCHENRING AUSTRIA
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»Auch im Jahr 2016 erzielte DER KUCHEN-
RING mit seinen Gesellschaftern wieder ein
herausragendes Rekordergebnis. Mit einem
Umsatz von 488 Mio. Euro liegt das Plus

mit 10,7% wiederum im zweistelligen Be-
reich. Und wir sind zuversichtlich, dass wir

im néchsten Jahr die halbe Milliarde knacken
werden. Das zeigen die deutlichen Zuwach-

se in den ersten Monaten 2017, sagt Man-
fred Topert, Geschiftsfiihrer von DER KU-
CHENRING zur Er6ffnung der Tagung.
Auch die Anzahl der Mitglieder ist um 8,5%
auf nunmehr 575 Gesellschafter gewachsen.
Zuwichse aus nahezu allen Verbundgruppen
und ein Erfolg in Osterreich stehen hinter die-
sen beachtlichen Zahlen.

Die Grunde fir das permanente
Wachstum?

Manfred Tépert: ,,Die Attraktivitat von DER
KUCHENRING fiir Kiichenspezialisten sind
vielfaltig. Zum einen spielen nattrlich un-
sere hervorragenden Einkaufskonditionen,
Ausschiittungen und Bonuszahlungen eine
wichtige Rolle. Mit einer durchschnittlichen
Ausschiittung von 12,3% an jeden unserer
Gesellschafter konnten wir fiir das Jahr 2016
wieder einen neuen Rekord erzielen. Einen
grofBlen Anteil an den Ausschuttungen tragen
auch die renditeorientierten Lieferanten-Kon-
zentrationskonzepte von DER KUCHEN-

RING. Dabei blieben die Verbandskosten mit
0,67% wieder auf einem gewohnt niedrigen
Niveau. Unser Ziel ist es, unsere Gesellschafter
wirtschaftlich in eine Lage zu versetzen, die sie
auf dem Markt wettbewerbsfahig und erfolg-
reich machen. Dieses Ziel haben wir mit unse-
rem Ergebnis 2016 wieder erreicht.®

Gesamtpaket punktet

Die reinen Zahlen sind nur eine Seite der Me-
daille. Die erfolgsorientierten Ladenbau- und
Vermarktungskonzepte von DER KUCHEN-
RING die andere. Gerade bei der Gewinnung
von neuen Mitgliedern spielen diese eine im-
mer wichtigere, ja sogar entscheidende Rol-
le. Das Gesamtpaket, das DER KUCHEN-
RING hier zu bieten hat, ist in seiner Vielfalt
einmalig

,Unser Studiokonzept System Plus] hat sich
dabet zu einem zentralen Erfolgsbaustein ge-
mausert. Nahezu kostenneutral und schon ab
einer Ausstellungsflache von nur 200 gm kén-
nen unsere Gesellschafter ihre Studios kom-
plett neu inszenieren. Von den Ausstellungski-
chen tiber Boden- und Wandgestaltung bis hin
zu Beleuchtung und Dekoration schaffen wir
mit System Plusl emotionale Priasentationsfla-
chen. Bisher haben 46 Gesellschafter mit Sys-
tem Plus] die Neuinszenierung ihrer Ladenfla-
chen umgesetzt. Fir das Jahr 2017 sind schon

8.8

Entwicklung Mitgliederzahlen und Umsatz.
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23 weitere Umsetzungen mit System Plusl in

Planung, bzw. bereits realisiert®, sagt Topert.

Auch die Vermarktungskonzepte wurden er-
weitert und ausgebaut. Mit ,,Facebook 500
stellt DER KUCHENRING seinen Gesell-
schaftern ein wichtiges Tool zur Verfiigung,
um die sozialen Netzwerke kompetent und
kontinuierlich bedienen zu kénnen. Neu ist
auch das ,,Handler-Kunden Postkartensys-
tem*, mit dem die Gesellschafter nach Ab-
schluss eines Kaufvertrages ihre Kunden tiber
den Stand des Auftrages unkompliziert infor-
mieren konnen.

Probleme

Der Erfolg in der Kiichenbranche — gerade
bei den Kiichenspezialisten — bringt aber auch
Probleme mit sich. Der Markt an qualifizier-
tem Personal fiir die Beratung aber auch in
der Montage ist praktisch leer gefegt. Es wird

immer schwieriger, gut ausgebildete Fachkraf-
te zu finden. Gemeinsam mit Novamediatrain
in Miinchen bietet der KUCHENRING ab
Juli 2017 ein Fernstudium fur Neu- und Quer-
einsteiger an.

Manfred Topert: ,,In diesem Fernstudium bil-
den wir die Teilnehmer in kiirzester Zeit zum
Kiichen-Fachberater aus. Mit allen Kenntnis-
sen, die fiir eine kompetente Beratung erfor-
derlich sind. Vom technischen Wissen tber die
Planung bis hin zur kreativen Gestaltung, Elek-
trogerate und erfolgreichem Verkaufen. Dank
des Fernstudiums fallen fiir unsere Gesellschaf-
ter keine Kosten fiir Reisen, Ubernachtungen
und Ausfallzeiten an. Nach erfolgreichem Ab-
schluss erhalt jeder Teilnehmer ein Zertifikat
zum gepriften Kiichen-Fachverkaufer.

Fur diese und viele weitere Angebote aus dem
Portfolio von DER KUCHENRING wurden

Strahlender Sonnenschein und ein
einzigartiges Rahmenprogramm in
WarnemuUnde lieBen neben einer
RekordausschUttung die Herzen der
Handelspartner héher schlagen.

eigene Broschiiren entwickelt, aus denen die
Gesellschafter die fiir sie relevanten auswah-
len kénnen. Bis September 2017 werden auch
die drei Eigenmarken systhema, Inpura und
Linea komplett neu aufgestellt. Die Konzep-
te fiir eine eigenstandige, emotionale und er-
folgsorientierte Vermarktung sind bereits aus-
gearbeitet und werden zur Zeit umgesetzt.

DER KUCHENRING AUSTRIA
schreibt eine Erfolgsgeschichte
Bekanntlich ist DER KUCHENRING

in Osterreich, unter der Leitung von
Bernhard Achleitner, erst seit eineinhalb
Jahren prasent. Bis heute konnten schon
iber 50 Mitglieder von den Konzepten und
der Leistungsfahigkeit iiberzeugt werden.
Achleitner: ,,Es werden heuer noch einige zu
uns stoffen.”

www.kuechenring.de

Kuchenplaner des Jahres

Im vergangenen Jahr konnten sich die Ge-
sellschafter wieder um die Auszeichnung
,Kichenplaner des Jahres 2016° bewerben.
Die Mitglieder haben dazu ihre kreativsten,
schonsten oder auch auflergewthnlichsten
Kiichenplanungen eingereicht. Aus der Viel-
zahl der Einsendungen wihlte eine unab-
hangige Jury die besten Kiichen in drei ver-
schiedenen Kategorien aus. Es wurde auch
ein Sonderpreis der Jury fir eine besonders
innovative Planung vergeben. Die Gewin-
ner wurden auf der Jahreshauptversamm-
lung jeweils mit einer Pramie in Héhe von

1.000 Euro und einem umfangreichen Mar-
ketingpaket ausgezeichnet: Der Sonderpreis
der Jury fir besonders innovative Planungen
ging dabei nach Osterreich. Rainer Straif,
Straif Kiichen und Wohnen, Brixen im Tha-
le (siche Foto) war der gliickliche Gewinner.

Auch fiir das Jahr 2017 sucht DER KU-
CHENRING wieder die Kiichenplaner des
Jahres und freut sich wieder auf viele Bewer-
ber. Die Jahreshauptversammlung von DER
KUCHENRING 2018 findet vom 5. und 6.
Mai in Miinchen statt.

Bernhard Achleitner Gbergibt den
Sonderpreis fur ,,KGchenplaner des
Jahres 2016" an Rainer Straif.
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GFMTREND

+MUT ZUR ZUKUNFT"

GfMTrend zieht zur Jahreshauptversammlung
positive Bilanz: ,,Gemeinsam als GIM Trend
haben wir auch 2016 eine tiber dem Branchen-
durchschnitt liegende Umsatzsteigerung von

8,6 Prozent erreicht.” Dies war nicht die einzige
positive Nachricht, die Verbandsgeschaftsfiihrer
Joachim Herrmann anlasslich der aktuellen
Jahreshauptversammlung verkiinden konnte.
Das Treffen unter dem Motto ,,Mut zur Zukunft
— Mut mit Vorsicht und Vorausschau* fand vom
16. bis 18. Juni nach mehreren Jahren wieder

einmal in Berlin statt.

as abgelaufe-
ne Geschifts-
jahr weist noch
weitere erfreuli-

che Ergebnisse
auf. Deutlicher als beim Um-
satz konnte GfMTrend bei den
Riickvergiitungen zulegen, die
sich aus Boni, ZR-Riickvergii-
tung und Gewinn zusammen-
setzen. ,,Durch den gestiegenen
Umsatz®, so Herrmann, ,,und
zusatzlich in den Verhandlun-
gen mit der Industrie erziel-
ten Konditionsverbesserungen
konnten wir fiir das vergange-
ne Jahr 11,2 Prozent mehr Boni
ausschiitten.”

Sehr erfreulich entwickelte sich
auch der Gewinn der GfM-
Trend Verbund KG, der 2016
um 10,2 Prozent gesteigert
werden konnte. Somit konn-

ten samtliche bereits vor ei-

nem Jahr bilanzierten Werte
noch einmal getoppt werden.
Herrmann: ,,Bereits im Vor-
jahr gelang es uns, die bis dahin
héchste Rickvergiitung in der
Verbandsgeschichte zu realisie-
ren. Dass wir diesen Rekord-
wert nun nochmals tibertroffen
haben, freut uns nattrlich sehr.”

Da GfMTrend tber Jahre hin-
weg eine positive Entwicklung

Fachhdndler am Podium diskutierten Uber die Zukunft

verbuchen kann, erhoht sich die
Anziehungskraft und Attrakti-
vitat des Verbandes bei mittel-
standischen Mdobelhandlern. Im
laufenden Jahr 2017 haben sich
bereits 14 Mobel- und Kiichen-
handelsunternehmen als neue
Mitglieder GfMTrend ange-
schlossen.

Podiumsdiskussion

Die Bilanz des abgelaufenen
Geschiftsjahres war auch 2017
wieder zentraler Bestandteil der
Jahreshauptversammlung, beim
Treffen im Berliner Sheraton
Grand Hotel Esplanade ging es
aber auch um anstehende Her-

Ehrung langjahriger Mitglieder.
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in der M&belbranche.

ausforderungen und Zukunfts-
strategien, die sich vor allem mit
der Profilierung des mittelstan-
dischen Mébelhandels im Zei-
chen von Konzentration und
dem Wettbewerb mit der Gro83-
flache standen. Mit der Frage
,»Quo vadis Mébelhandel?* be-
schaftigte sich eine erstmals zu
einer Jahreshauptversammlung
durchgefithrten Podiumsdiskus-
sion, die von der bekannten Mo-
deratorin Desiree Duray geleitet
wurde. Diskussions-Teilnehmer
aus den Reihen der GfMTrend-
Mitglieder waren Therese Briig-
ger, Heinz Herten, Martin K&-
nig, Arnd Meyer, Christian von
Reichardt und Ralf Zehrden.

Rahmenprogramm
Ebenso unterhaltsam wie in-
spirierend gestaltete sich das
Rahmenprogramm der Jah-
reshauptversammlung. Mit
verbliuffenden Tricks tiber-
raschte Media-Magier Andre-
as Axmann die Teilnehmer des
Verbandstreffens. Jede Men-
ge DenkanstoBe lieferte der aus
zahlreichen Fernsehsendun-
gen bekannte Arzt, Theologe,
Schriftsteller und Kabarettist
Dr. Manfred Ltz mit seinem
Vortrag ,,Wie Sie unvermeidlich
glicklich werden®.

Fotos: GfMTrend
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Gastredner

Ihre Verbundenheit mit dem
Verband brachten wichtige
Reprisentanten aus der Mo6-
belbranche und langjahrige
Partner von GfMTrend mit
thren GruBlworten zum Aus-
druck. Als Gastredner konn-
te Joachim Herrmann Dieter
Miiller, Schulleiter der Mobel-
fachschule Koln, Sven Schnei-
der, Abteilungsleiter fiir den
Bereich Zentralregulierung
Markt der VR Leasing-Grup-
pe sowie Nobilia-Geschifts-
fithrer Dr. Oliver Streit be-
gruflen.

GfMTrend Kurzprofil

» Grindung: 1958 (Trend Mobel) / 1975 (GIM)

Wichtige Bestandteile einer je-
den GfMTrend-Jahreshaupt-
versammlung sind die gesel-
ligen Programmpunkte. Zum
Ausklang des ersten Tages traf
sich die ,,GfMTrend-Familie®
in der historischen Fischer-
hiitte am Schlachtensee. Be-
endet wurde das Verbands-
treffen mit einem feierlichen
Gala-Dinner im Festsaal des
Tagungs-Hotels, an dem sich
auch das bekannte Berliner
Kabarett ,,Die Stachelschwei-
ne® mit einem kurzen Auftritt
beteiligte.
www.gfm-trend.de

» Geschaftsfithrer: Joachim Herrmann
» Vorsitzender des Beirats: Dr. Werner Hartl

» Landesdelegierten-Sprecher: Josef Putz

» Zahl der Landesdelegierten: 15

» Zahl der Mitarbeiter Management, Vertrieb, Verwaltung
Neustadt/Donau: 26

» Zahl der Gesellschafter: 725
» Zahl der Verkaufsstellen: 774
» Vertreten in den Landern: A, CH, E, I, NL, L, CZ

» Kooperationspartner: APlus GmbH, Europa-Mdébel Aus-
tria, EK-Bielefeld, Demeter SAS, Wir Tischler

» Aktuelle Exklusivmodelle/Eigenmarken: topline-wohn-
collection, topline-kiichencollection, ,,a la carte®, ,,dre-
amart®, ,,Apéro®, ,,Wohnart* La Natura, maxcomfort

» Umsatz-Plus 2016: 8,6 %

» Rickverglitung aus 2016: + 11,2 %

» Gewinn 2016: +10,2 %

17.-21.

SEPTEMBER

2017

MESSEZENTRUM
BAD SALZUFLEN
DEUTSCHLAND

www.mow.de
info@mow.de
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FUR HANDEL & HANDWERK

s lopaTeam kommt nach Osterreich*

Tischler, Handwerk und Handel
spricht TopaTeam an —und
startet nun auch nach Oster-
reich. Unter Agide von Franz
Steiner will die Dienstleistungs-
gesellschaft mit Sitz in Wolznach
mit einem breit gespickten
Portfolio fiir ,,aufgeschlossene
Tischler* hierzulande Fuf3
fassen. wohninsider hat bei

dem bekannten Branchenprofi
nachgefragt.

VoN GERHARD HABLICZEK UND SYLVIA PILAR

W QH N‘& AMBIENTE

JNTERIEUR

Die TopaTeam-Kundenzeitung
,WohnSinn' erscheint drei Mal im Jahr.

Franz Steiner

Vertrieb Osterreich

Tel.: +43 664 3006645

E-Mail: f.steiner@topateam.com

42  wohninsider.at

Was macht TopaTeam genau?
TopaTeam ist eine Dienstleistungsgesell-
schaft, die von der Struktur her anders ist
als ein Verband und der in Deutschland
etwa 330 Tischlereien angeschlossen sind.
Sie ist dort schon 27 Jahre am Markt,

hat also Bestand und erprobte Konzep-
te. In Osterreich bauen wir sie jetzt auf.
Das ist mein Thema, meine Aufgabe und
mein Ziel. Fix ist: TopaTeam kommt
nach Osterreich. Aktuell mache ich eine
Art Bedarfsermittlung, welche Strukturen
aufgebaut werden miissen, welche Vorstel-
lungen, Bediirfnisse und Wiinsche Tisch-
ler hierzulande haben, was sie bewegt.
Naturlich kniipfe ich auch schon die ers-
ten Kontakte.

Wen sprechen Sie an?

Ausschlieflich Tischler und Profis aus
dem individuellen Handel mit Tischlerei.
In erster Linie geht es um Tischler, gemal3
unserem Slogan und Logo aber eben um
Handwerk und Handel.

,Das ist das Geheimnis
von TopaTeam:
Handwerk und Handel."

Viele Tischler bewegen sich ja mehrin
Richtung Handel.

Das ist das Geheimnis von TopaTeam:
Handwerk und Handel. Wir sind auf den
Tischler spezialisiert und bieten thm Un-
terstiitzung im Bereich Einkauf, Marke-
ting, Weiterbildung und Dienstleistung,
also der taglichen Arbeit. Die Aufgaben
des Tischlers haben sich in den letzten
Jahren verandert, die Chance des Tisch-
lers ist aber nach wie vor die Regionalitat.
Das regionale Denken wird immer wichti-

wDer Tischler gewinnt mit
TopaTeam 25 neue Mitarbeiter.*

Franz Steiner, TopaTeam Vertrieb Osterreich.

ger und stdrker. Die jingere Tischler-Ge-
neration kann aber nicht mehr mit der-
selben Methodik wie ithre Viter bestehen.
Der Tischler von heute muss in die Offen-
sive gehen, handeln, gut kommunizieren
und individuelle Produkte anbieten.

Worin liegt der Unterschied dieser
»Dienstleistungsgesellschaft" zu einem
yklassischen"“ Verband?

TopaTeam ist speziell auf den Individua-
listen des Handwerks fokussiert und bietet
ihnen ein abgestimmtes Programm, von
den Themengebieten tiber das Service bis
zum abgestimmten Produktportfolio.

Hat TopaTeam auch Firmen , gelistet“?
Uber 70 namhafte Hersteller fiir Mobel
und Innenausbau, darunter auch zahlrei-
che osterreichische Unternehmen, belie-
fern die TopaTeam-Gruppe in der Ge-
samtstruktur. Fiir Osterreich wird nun
speziell eruiert und selektiert, welche da-
von nach Osterreich liefern und ob wir
noch spezifischere Anbieter an Bord holen.

Aus welchen Bereichen kommen sie?
Aktuell vermehrt aus dem Handelsbe-
reich, mit Fertigmobeln und Halbfertig-
produkten, also Produkten, die Tischler
einfach brauchen, auch aus Randberei-
chen. Unsere Partner konnen also auf ein
gut aufgestelltes Produktsortiment zurtick-
greifen.

Wie gestaltet sich eine Mitgliedschaft
bei TopaTeam?

Wir machen Kooperationsvertrage mit
unseren Partnern. Unsere Mitglieder zah-
len dann einen gewissen Mitgliedsbeitrag
und erhalten damit eine ganze Reihe an
Services.
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,Der Tischler von heute muss in die Offensive
gehen, handeln, gut kommunizieren und
individuelle Produkte anbieten."

Welche Services?

TopaTeam macht unter anderem Kii-
chenplanungen. Das heil3t, der Tischler
schickt nur den Kiichenplan des Kun-
den zu TopaTeam und die Mitarbeiter
in der Zentrale planen und zeichnen die
Kiiche und machen das Angebot fertig.
Oder auch Services im Bereich Marke-
ting. Wir haben eine eigene Marketing-
abteilung und bieten von der Kundenzei-
tung ,,Wohnsinn®, die drei Mal im Jahr
erscheint und mit individueller Mutation
fiir seine Kunden, bis zum Thema Web-
site und den digitalen Bereich auch hier
ein volles Servicepaket. Ebenso wie im
Schulungs- und Weiterbildungsbereich.
Dartiber hinaus haben unsere Partner
Zugriff auf vielfiltige Themen, die in der
Zentrale von gut 25 Beschéftigten erle-
digt werden. Wie zum Beispiel die Ange-
botseinholung fiir ein spezielles Produkt,
das er tiber den Handel bezieht. Der
Tischler gewinnt mit TopaTeam also 25
neue Mitarbeiter.

Tischlern wird damit also viel Arbeit
aus der Hand genommen?

Der Tischler wird wirklich entlastet. Das
Wichtigste ist ja, dass die Tischler erken-
nen, dass ihre eigentliche Arbeit das Ge-
nerieren von Auftriagen ist. Thre Aufgabe
sind der Verkauf und der Kundenkon-

takt. Darauf konnen sie sich mit Topa-
Team konzentrieren.

Wann startet TopaTeam in Osterreich?
Wir hatten auf der diesjahrigen kiichen-
wohntrends und mébel austria in Salz-
burg schon einen kleinen Informations-
stand, mit dem wir uns prasentiert haben.
Der offizielle Startschuss soll und wird
aber im September mit einer Veranstal-
tung gemeinsam mit dem MHC fallen,
bei der Interessenten alle Vorteile einer
Kooperation detaillierter aufgezeigt wer-
den. Zur darauf folgenden TopaTeam-
Hausmesse in Fulda, die alle zwei Jahre
und heuer von 20. bis 21. Oktober statt-
findet, wollen wir dann schon die ersten
Partner aus Osterreich begriien.

Welche Ziele und Wiinsche haben Sie
fur den osterreichischen Marki?
Dass er aufgeschlossener wird. Wir su-
chen mit TopaTeam die aufgeschlosse-
nen Tischler und wollen in den nachs-
ten finf Jahren etwa 50 Partner haben.
Mehr werden wohl auch kaum zu uns
passen und wir werden auch in einem
Ort nicht zwei Partner aufnehmen. Die
Marktbearbeitung und den Servicebe-
reich wird aber ohnehin auch ein eigener
AuBendienst in Osterreich iibernehmen.
www.topateam.com

Auf der Salzburger Messe 2017
prasentierte sich TopaTeam mit
einem Informationsstand.

Die TopaTeam-Hausmesse findet alle zwei Jahre
in Fulda statt, zur diesjGhrigen sollen bereits &ster-
reichische Partner begriBt werden.

wohninsider.at
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SERVICE&MORE

So bewerten Kunden die Einrichtungsbranche

Auch heuer lieB SERVICE&MORE wieder die
Kundenzufriedenheit und die damit verbunde-
ne Chance auf Weiterempfehlung tberprifen.
Erstmalig wurde bei der Markterhebung auch der
Mitbewerb unter die Lupe genommen. Die Handler
der GARANT Austria und der WOHNUNION
konnen sich uber eine hervorragende Beurteilung

freuen.

s Ist eine unse-
-’ .’ rer wesentlichen
Aufgaben, unse-

re Handelspartner auf dem Weg
zu noch mehr Erfolg zu unter-
stitzen und zu begleiten. Dazu
gehort unter anderem die lau-
fende Messung der Kundenzu-
friedenheit und des Potentials fur
die Weiterempfehlung®, ist Mag.
Christian  Wimmer, Geschafts-
fuhrer von SERVICE&MORE,
tiberzeugt. Der Verband vereinigt
mit der GARANT Austria und
der WOHNUNION die groB-
ten Einkaufsverbinde fir KMUs
der 6sterreichischen Einrichtungs-
branche unter sich. Die rund 270
Mitgliedsbetriebe sind ausschlieB3-

lich im Familienbesitz. Wimmer:

»Gerade  Familienunternehmen
punkten durch den persénlichen
und professionellen Umgang mit
ihren Kunden.”“ Daher investiert
SERVICE&MORE in die regel-
miBige Uberpriifung der Kun-
denzufriedenheit und stellt den
Mitgliedern die Ergebnisse kosten-
frei zur Verfigung. ,,Mit dem de-
taillierten Report und der genauen
Dokumentation seitens der Tester
erhalten die teilnehmenden Be-
triebe ein wertvolles Steuerungsin-
strument®, so Wimmer.

Erstmalig auch Mitbewer-
ber im Fokus

SERVICE&MORE lie3 das Mys-
tery Shopping heuer bereits zum

funften Mal durchfithren. Um

noch praxisrelevantere und ob-
jektivere Ergebnisse zu erzielen,
wurden bei der aktuellen Uber-
prifung keine hauptberuflichen
Tester, sondern Realkunden an-
onym und ohne Kenntnis des
Auftraggebers ins Feld geschickt.
Diese konfrontierten die Mébel-
handler und Raumausstatter mit
je drei vordefinierten Kaufabsich-
ten, die in Form von E-Mails, Tele-
fonaten und letztlich personlichen
Beratungsgesprachen in den je-
weiligen Geschiften an die getes-
teten Betriebe herangetragen wur-
den.

Fir ein abgerundetes Bild sorg-

ten zwel weitere wesentliche
Neuerungen: Zum einen konn-
ten die Partnerbetriebe regiona-
le Fachhandels-Mitbewerber no-
minieren, zum anderen wurden
osterreichweit 18 namhafte GroB3-
flachen-Standorte in die Bewer-
tung aufgenommen. Mag. Samu-
el Steiner, Marketingleiter von
SERVICE&MORE: ,,Wir haben
im Frithjahr insgesamt rund 600
Tests in drei Wellen durchgefiihrt.
Das entspricht quast einer Voller-

hebung des Marktes!*

Ranking nach der Wahr-
scheinlichkeit der Weiter-
empfehlung

Die Erhebung wurde im ersten
Quartal 2017 von SURVEY &
CONTROL durchgefiihrt. Das
zu den Marktfithrern zahlen-
de Institut mit Sitz in Wien hat
sich auf den Bereich Mystery Re-
search spezialisiert. Geschaftsfih-
rer Ing. Helmuth Neugebauer:
SERVICE&MORE  setzt  hohe
Standards im Umgang mit den
Kunden. Wie gut die Kundener-
wartungen von jedem einzelnen
Betrieb erfullt werden, hat letztlich
auch Auswirkung auf das Image
der gesamten Gruppe. Nur ge-
meinsam kann man sich so gegen-
iber den Mitbewerbern abgren-

«

zen.

Das Kriterium fiir das Handlerran-
king bildet der Net Promoter Score
(NPS), der die Frage beantwortet:
,,Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie
dieses Unternehmen weiteremp-
fehlen werden?“ Dieses stringen-
te Modell bildet einen Saldo zwi-
schen Fans und Kritikern. Steiner:
LWir alle wissen, dass schlechte
Nachrichten schneller weitergege-

Sieger Award Mystery Shopping 2017/GARANT - M&bel Zimmer-
mann, Hermagor (v.l.n.r.): Thomas Riepl, Modulmanager GARANT
Austria; Heinz Kucera, Modulmanager GARANT Austria; Martin
Zimmermann, Karolin Zimmermann, Gerhard Zimmermann,

Mag. Christian Wimmer, GeschdftsfGhrer SERVICE&MORE.
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Sieger Award Mystery Shopping 2017/WOHNUNION (v..n.r.):
Christine Eva Maria Maise, Modulmanagerin WOHNUNION; Anfon
Meyer/Fa. Meyer/Platz 3; Mag. Herbert Aichner/Fa. Aichner/
Platz 1; Wolfgang Schmidt/Fa. Schmidt/Platz 1; Ing. Stefan
Zierhofer, Modulmanager WOHNUNION; Mag. Christian Wimmer,

GeschdftsfUhrer SERVICE&MORE.
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Das hochst erfreuliche Ergebnis des Mystery Shoppings 2017:
Insgesamt lag der Zufriedenheitswert bei GARANT Austria und
WOHN UNION (in der Grafik gemeinsam unter SERVICE&MORE)
bei 88,05 %, beim Mitbewerb lediglich bei 79,80 % und bei der
GroBfiache bei 78,70 %. Bei der persdnlichen Beratung punk-
fen die Familienbetfriebe mit 91,48 %. Im Vergleich dazu liegt
der Mitbewerb bei 81,95 % und die GroBfidche bei 77,50 %.
Ahnlich gut sieht es bei der Telefonberatung aus. Alle drei
Gruppen haben jedoch deutlich Luft nach oben, wenn es um

die Kommunikation per E-Mail geht. Quelle: SERVICE&MORE

ben werden als gute. Mit der Er-
hebung der Fans ist es also nicht
getan. Lediglich die Gegeniiber-
stellung von Fans und Kritikern
beantwortet tatsachlich die Fra-
ge nach der Weiterempfehlungs-
wahrscheinlichkeit.*

Hervorragende Leistung
der Familienbetriebe

Uber das Ergebnis kann man
sich bet beiden Verbinden
freuen. Bei der Wahrschein-
lichkeit der  Weiterempfeh-
lung insgesamt lag der Wert bei
SERVICE&MORE bei 88,05
%, bei den regionalen Mithe-
werbern lediglich bei 79,80
% und bei der Grofifliche bei
78,70 %. Bei der personlichen
Beratung im Geschift punkten
die Familienbetriebe mit 91,48
%. Im Vergleich dazu liegt der
Mitbewerb bei 81,95 % und
die GroBflache bei 77,50 %.
Ahnlich gut sieht es am Tele-
fon aus, wie die Grafik zeigt.
Luft nach oben gibt es, wenn
es um die Kommunikation per
E-Mail geht. Wimmer: ,,Wir

nchmen dieses Ergebnis zum

Anlass, im Herbst eine Seminar-
reihe fiir unsere Partnerbetriebe
zu starten. Dort erfahren sie, wie
sie den Kundenkontakt iiber E-
Mail optimieren und professio-
nalisieren konnen.“

Die ServiceStars des
Mystery Shoppings 2017
bei SERVICE&MORE

Die besten Handelspartner je
Verband wurden im Rahmen des
Partnerforums ausgezeichnet.

GARANT Austria

1. Mébel Zimmermann GmbH
2. Mébel See Gesellschaft m.b.H
3. Hofstatter Wohndesign OG

3. Einrichtungsstudio Scharf-
miuller GesmbH & Co KG

WOHNUNION

1. Schmidt Raumausstattung
GmbH

1. Einrichtungshaus Aichner
GmbH

3. Bader & Fringer GmbH

3. Anton Meyer Raumausstat-
tung GmbH

www.serviceandmore.at

Villeroy & Boch

1748

COMO X

Die neue Unbeschwertheit -
Armatur mit integriertem Excenter.

Klare Formen treffen auf technische Innovation: Bei der Como X kann die Ablauf-
garnitur direkt Giber die Armatur bedient werden.

Dank integrierter Excenter-Funktion ist ein zusitzlicher Excenterknopf fiir die
Betétigung der Ablaufgarnitur nicht mehr notwendig. Die reduzierte Designfiihrung
der Como X verleiht jeder Spiile ein noch harmonischeres Bild, ohne auf Komfort
verzichten zu missen.

VILLEROYBOCH.COM/KUECHE
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BRANCHENRADAR

SO ENTWICKELT SICH
DER KUCHENMARKT

RegelmaBig betrachten wir von wohninsider,
basierend auf den Daten von Branchenradar,
Kreutzer, Fischer & Partner Consulting
GmbH, die Marktbewegungen im heimischen
Kiichenmobelhandel. Die gute Nachricht zuerst:
Der Markt 1st nachwievor im Wachstum begriffen.
wohninsider sprach mit Mag. Andreas Kreutzer.

VonN Lty UNTERRADER UND GERHARD HABLICZEK

as vergan-
gene Jahr
war ein sehr
Ki-

chenjahr. In
mehrfacher Hinsicht. So wurden

starkes

hierzulande laut Branchenradar
rund 179.000 Kichen* verkauft.
Das entspricht einer Steigerung
von 3,4% gegeniiber 2015. Wo-
her das Wachstum kommt, ist fiir
Andreas Kreutzer, GF von Kreut-
zer Fischer & Partner, schnell aus-
gemacht: ,,Das kommt zu groBen
Teilen aus dem Neubau (mit einer
Steigerung von fast 10%), im Kii-
chenaustausch wurde ,,nur“ ein
Wachstum von 1,6% generiert.*

Der Umsatz der Kiichenmdbel-
industrie (ohne Gerate, Oberfla-
chen und Sptlen) ist um 5,4% auf
394 Mio. Euro gewachsen; eine
massive Wachstumsrate auch ge-
geniiber 2015, wo der Markt nur
um 1,8% zulegen konnte. Somit

zogen die Durchschnittspreise

46  wohninsider.at

im Jahr 2016 um 3% an. Kreut-
zer: ,,Auf der Materialebene ha-
ben wir leichte Steigerungen,
weil die Features in den Systemen
starker nachgefragt werden, das
schldagt sich in héheren Durch-
schnittspreisen nieder. Das sind
Upgrading-Tendenzen!“  Uber
die vergangenen Jahre hinweg
macht Kreutzer noch einen wei-
teren Trend aus: ,,Wir bemerken
gleichzeitig eine sinkende Zahl
an Schrianken pro Kiiche, von
durchschnittlich zehn im Jahr
2012 auf 9,6 Schrianke pro Kiiche
2016. Das ist auf das Wachstum
im  GeschoBwohnungs-Neubau,
hier hauptsidchlich mit kleine-
ren Kiichen einerseits und ande-
rerseits auf die sich generell dn-
dernde Struktur von Kiichen
zuriickzufiithren, infolge der Ver-
schmelzung von Wohnraum und
Kiche. Dadurch wird vermehrt
mit Kiicheninseln gearbeitet, was
wiederum groBere, aber dafiir we-
niger Schrinke bedeutet.”

,Der Kichenmobelmarkt ist der
dynamischste von allen.”

Mag. Andreas Kreutzer, GeschdéftsfUhrer der Kreutzer,
Fischer & Partner Consulting GmbH

Wie lauft's hever?

Mit einem Umsatzvolumen (zu
Herstellerpreisen) von prognosti-
zierten 410 Mio. Euro wird der
heimische Kiichenmarkt auch
heuer wieder wachsen (+4,1%
gegentiber 2016). Bei
gleichzeitigen Wachstum der
Nachfrage um 1,9% (als Basis
wird hier eine durchschnittliche
Zahl an Schrinken angegeben)

einem

bedeutet das auch eine Steige-
rung des Durchschnittspreises
(pro Schrank) von 2,2% auf 234
Euro.

Auch fiir das Jahr 2018 prognos-
tiziert Kreutzer ein weiteres —
wenn auch abgeflachtes — Wachs-
tum von 420 Mio. Euro Umsatz
(+2,4%), bzw. eine Steigerung des
Durchschnittspreises pro Schrank
um 1,9% auf 239 Euro. Die Del-
le im Wachstum fithrt Kreutzer
auf selbige bei den Neubaubegin-
nen 2016 zuriick, wodurch es im
kommenden Jahr sogar zu einem

leichten Riickgang im Neubau
kommen durfte.

»Der Trend zu Lack
ist ungebrochen
und ganz massiv.*

Trend zv Lack

ungebrochen

Der Blick auf die Materialien
macht fir den Analysten eines
klar: ,,Der Trend zu Lack ist ab-
solut ungebrochen, der ist ganz
massiv.“ Bereits 47,8% der Ober-
flachen machen wertmifBig Lack
(oder andere) aus (44,7% in Stiick).
Die zweite relevante Oberflache
ist Kunststoff (mit 36% MA im
Wert), wohingegen Massiv- und
Furnier-Oberflichen in der Ki-
che weiterhin keine grofle Rol-
le mehr spielen und auch weiter-
hin spielen dirften. Kreutzer:
»MengenmafBig werden wir uns
weder von Massiv/Furniert viel
erwarten konnen (derzeit 9,5%

Foto: wohninsider/Lilly Unterrader
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MA) noch von Folie (6,7% MA).
Bei beiden ist die Tendenz riick-
laufig. Interessant in diesem Zu-
sammenhang mutet die Strategie
eines Mdbelriesen an, der mit ei-
nem heimischen Top-Produzen-
ten eine Vollholzkiiche unter ei-
ner Eigenmarke vertreibt.

Keramik und Naturstein
stark im Aufwartstrend
Mit den Arbeitsplatten wur-
de 2016 ein Herstellerumsatz
von knapp 59 Mio Euro (+2,8%)
gemacht, der Absatz betrug
538.000m?* Davon sind nach wie
vor stiickmaBig mehr als 80% la-
minierte Pressplatten, wertma-
Big machen sie einen Anteil von
53,4% aus. ,,Kein Wunder®, so
analysiert Kreutzer, ,liegen doch
Pressplatten preismaBig etwa bei
einem Viertel von einer Natur-
steinplatte.“ Sowohl mengen- als
auch wertmaBig verzeichneten
hier die Materialien Keramik
(+15,6% Wert, +12,4% Stlck)
und Naturstein (+6,5% Wert und
+4,3% Stick) sowie Quarzkom-
posit die groffiten Zuwachsraten.
Auch bei den Durchschnittsprei-
sen gibt es leichte Steigerungen
vor allem bei Keramik und Na-
turstein. Fir das laufende und
das kommende Jahr prognosti-
ziert Kreutzer ein weiteres, wenn
auch abgeflachtes Wachstum, mit
1,6% im Umsatz heuer und 1,1%

fir 2018. In Stiick sieht er ein Plus
von 1,9% heuer und 0,5% im
kommenden Jahr.

Kichenspulen und
Armaturen

Mit Kiichensptilen wurde von den
Herstellern 2016 ein Gesamtum-
satz von rund 23 Mio Euro ge-
macht, (+7,4%) bei 194.000 Stiick
(160.000 Einbauspilen (+2,3%
geg. VJ)und 34.000 (+7% geg V]J)
alle anderen.). Die Preise zogen
um 4,1% an auf durchschnittlich
117 Euro pro Spiile. Klar erkenn-
bar ist hier auch, so Kreutzer, dass
,,die
ten bzw. Unterbauspiilen deut-
lich stirker gewachsen sind als die

flachenbtlindig

eingesetz-

klassisch aufgesetzten. Hier haben
wir ein doppelt so rasches Wachs-
tum.” Bei den Materialien stag-
niert Edelstahl, Komposit wachst
deutlich starker.

Kreutzer sieht auch hier einen all-
gemeinen Trend bestatigt: ,,So-
wohl bei den Arbeitsplatten als
auch bei den Spiilen wachsen
die hochpreisigen Segmente ra-
scher. Das wiederum liegt dar-
in begrindet, weil wir auch bei
den Kiichen in den hochpreisige-
ren Bereich hineingehen.” Diese
Hochpreisigkeit erklart Kreutzer
mit der Tatsache, dass Kiichen
heute nicht nur ,,Arbeitsstatten‘
sind, sondern auch der Inszenie-

in Osterreich

Marktentwicklung Arbeitsplatten, Spilen und Kichenmébel

KGchenarbeitsplatten 57,5 56,8 57,2 58,8
KGchenspUlen 20,4 20,7 21,2 22,8
Kichenmobel 360,2 367.2 373,9 394,0

aber ohne Gewdhr — erstellt.

Quelle: BRANCHENRADAR.Die Berechnung wurde mit aller gebotenen Sorgfalt -

rung eines Lebensstils dienen,
speziell dann wenn die Kiiche in
den Wohnraum integriert wird.
Das sieht man auch bei Kichen-
armaturen. Hier haben wir ei-
nen Durchschnittspreiserh6hung
(Basis Herstellerpreis) von 4,3%,
mengenmabig wurde zwar 2016
kein Wachstum realisiert, aber es
werden zunehmend héherpreisige
Armaturen gekauft.

»,Der dynamischste Markt
von allen*
Der heimische Markt hat laut

Kreutzer einige Eigenheiten:
,Die Osterreicher kaufen gerne
Markenkiichen. Das macht fir
den Kunden einen Mehrwert.
In Deutschland funktioniert der

Markt anders.”

Womit man generell am Mdbel-
markt zu kampfen hat, ist, dass
,»es hier kaum Méglichkeiten gibt,
Dekore und Design abzusichern,
dass man eine schnelle Wiederer-
kennbarkeit bekommt.“ Auch in
Sachen Material ist eine ,,Ober-
flachlichkeit zu Tage getreten,
dass es mittlerweile sogar fiir Ex-
perten sehr schwer sei, ,,die Ehr-
lichkeit des Materials®
finieren. ,,Das ist sehr virtuell
geworden.*

zu de-

Sieht man sich den Marktanteils-
kuchen am Kiichenmarkt an, so

,Das Wachstum
kommt fast
ausschlieBlich aus
dem Neubau."

zeigt sich, dass ein groBer Anbie-
ter im vergangenen Jahr Einbu-
Ben erleiden musste, was vor allem
auf die Tatsache zuriickzufithren
ist, dass dieser die Kiichenpla-
nung nun in Rechnung stellt. An-
derungen in der Einkaufsstruk-
tur (Wechsel von Mitgliedern in
Einkaufsgemeinschaften) duBer-
ten sich wiederum darin, dass es
Handelsmarken groBer Anbieter
nun beim direkten Mitbewerb zu
kaufen gibt. Ebenso zu bemerken
ist, dass ein groffer Anbieter nun
auch verstarkt mit seiner Eigen-
marke (produziert von Nolte) in
der Preiseinstiegslage ganz mas-
siv in den Markt geht. Dement-
sprechend diirfte das heurige Jahr
auch in Sachen Marktanteil sehr
spannend werden, denn so Kreut-
zer abschliefend: ,,Am Mobel-
markt ist die Warengruppe Kii-
chenmébel die dynamischste von
allen.”
www.kfp.at
www.branchenradar.com

*berechnet mit einem Durchschnitts-
wert, basierend auf der verkauften An-
zahl an Schrénken, mit 9,6 Schrénken
im Durchschnitt pro KUche.

TRENDS

fallend)

dirfte weiter steigen
stark gefragt

steigen

¢ Die Anzahl der Késtchen pro Stiick sinkt (von 2012: 10
Kastchen/Kiiche auf 2016: 9,6 Kastchen/Kiiche, Tendenz

¢ Der Trend zu Lack in der Oberflache ist ungebrochen und

¢ Massivholz und Furnier bleiben eher unbedeutend
¢ Keramik und Naturstein bei Arbeitsplatten weiterhin sehr

¢ Kiichenabsatz und Durchschnittspreise steigen weiter
¢+ Upgrading-Tendenzen lassen die Durchschnittspreise

¢+ Kklassisch aufgesetzte Spilen sind ricklaufig

wohninsider.at 47
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EWE/FM GRUPPE
ewe felert

FUNFZIGER

50 Jahre ewe JubilBumsfeier, Wels am 7. Juni 2017

20

ewe

ewe/FM/INTUO GeschdaftsfUhrer Christian Rosler. An die 800 Gdste feierten mit ewe in der Welser Messehalle den 50er.

Seit einem halben Jahrhundert
gestaltet ewe maligeblich die
internationalen Trends rund um
moderne Kichenarchitekturen
mit und blickt 2017 stolz auf
eine innovative Erfolgsgeschichte
zuruck.

n die 800 geladene Gaste fei-

erten in der Welser Messchalle

mit ewe den 50er. Die Feier war

der Hohepunkt der dreitigigen
Hausmesse, die sich im Paschinger Schauraum
prasentierte. Als besonderes Highlight wurde
das Jubildaumsmodell ,,ewe50* enthiillt.

Uber den Tellerrand hinaus zu denken, trieb
bereits 1967 Ingenieur Wilhelm Pacher an. Er
ibernahm das Unternehmen, das bis dato mit
42 Beschaftigten Kiichenteile produziert hatte,
und stellte den Betrieb auf die Fertigung von
kompletten Einbaukiichen um. Nur wenige
Jahre spater geriet ewe Kiichen dann bereits
international in die Schlagzeilen: Gemeinsam
mit dem weltweit bekannten avantgardisti-
schen Architekturbiiro COOP HIMMELB(L)-
AU entwickelte der angehende Trendsetter
das revolutiondre Kiichenkonzept SOFTMO-
BIL. Es sorgte in der Design- und Kiichen-
branche fiir Aufsehen und war bereits Indiz fiir
das Innovations-Potential der Welser. Denn die
Entwickler verstanden schon damals die Kii-
che als Kommunikationszentrum. Gleich nach
der Markteinfithrung in 1974 kiirte das Design
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Center in Wien/Osterreich das Konzept und
nur vier Jahre spater sorgte es auf der Design-
Biennale in Kortrijk/Belgien fiir Furore.

Parallel dazu stand bei ewe die intensive For-
schungsarbeit zum Thema ,,Ergonomie in der
Kiiche® im Fokus. Auch hier lie3 das Ergeb-
nis nicht lange auf sich warten: so konstruierte
der Hersteller ein bedienungsfreundliches De-
sign, das sich den individuellen KérpermafBien
anpasste. Ein weiteres Highlight folgte 1989:
das AMBIENTE-Kiichenkonzept — eben-
falls im Team mit COOP HIMMELB(L)AU
entworfen. Zur gleichen Zeit entstand in Zu-
sammenarbeit mit dem Avantgarde-Biiro das
Kiichen-Kunstobjekt MAL-ZEIT. Und war
auch auf Anhieb erfolgreich: Es wurde bereits
auf verschiedenen Ausstellungen in ganz Eu-
ropa gezeigt. Dartiber hinaus schaffte es das
Modell ARTE 1995 sogar in die renommierte
Mboébel-Elite ,,Die Auswahl — Osterreichs beste
Mobel“.

Drei Marken runden das Porifolio ab
Dieser Anspruch an eine hochwertige, eigen-
standige Designsprache sowie federfithrende
Funktionen, die exakt auf den Benutzer ab-
gestimmt sind, zeichnet ewe auch 2017 aus.
So gilt das Unternehmen aus Osterreich als
wichtiger Impulsgeber der Branche. Und hat-
te jederzeit alle Weichen auf Wachstum und
Entwicklung gestellt: Zusammen mit dem
1986 iibernommenen Unternehmen FM K-
chen aus Freistadt schloss sich ewe 2004 der
schwedischen Nobia-Gruppe an und erwei-
terte 2009 sein Marken-Portfolio um INTUO.
Damit konnten die Osterreicher ihr Angebot

noch einmal eindrucksvoll abrunden und bie-
ten heute eine umfangreiche Programmviel-
falt sowie alle Stilrichtungen an: von design-
puristisch tber geradlinig-modern bis hin zum
zeitgemaBen Landhaus. Auch in der Fertigung
punktet die Unternehmensgruppe immer
wieder als Vorreiter: 2012 fiihrt ewe und FM
die Laserkanten-Technologie ein und erwei-
tert das Farbspektrum der Fronten aus Color-
lack und Lack-Hochglanz auf den gesamten
RAL- und NCS-Facher. Als zukunftsweisende
Neubheiten folgen 2014 das Sound- und Kaf-
feemodul sowie die Lederoptik fiir Fronten.
Ganz aktuell demonstrierte das Unternehmen
in den letzten zwei Jahren mit den funktiona-
len und efhizienten Konzepten ,,Raum-* und
H<JKomfortwunder® wegweisende Schlagkraft.

Heute gehort die ewe/FM Gruppe mit knapp
400 Mitarbeitern zu den fihrenden Kiichen-
herstellern in Osterreich. Dank ihrer auBer-
gewohnlichen und durchdachten Konzepte
gehort sie zu den Vordenkern der Branche.
An zwel Standorten in Oberdsterreich fertigt
sie nicht nur Kiichen, sondern ausgesuchtes
Design, Vielfalt, Funktion und Qualitat auf
héchstem Niveau.

Das Jubilaumsmodell “ewe50”
Mit dem exklusiven Jubilaumsmodell ewe50
feiert der Kiichenerfinder aus Wels 50 Jahre
Vorreiter-Rolle in Sachen Design und Inno-
vation. Dabei setzt das Unternehmen die Er-
folgsgeschichte der grifflosen Kiiche — ausge-
hend vom 1973er Modell Softmobil — fort.
Sehr sinnlich, duBerst asthetisch und voller
smarter Funktionen. Ganz nach Gusto fir

Foto: Peter Christian Mayr/Cityfoto und ewe
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alle Raumgr6Ben, punktet die exklusive Neu-
heit beispielsweise gleich mit zwei Planungs-
Varianten. Ob im XXL-Format fiir groBzu-
gige Kiichen oder in der Small-Ausfithrung
fiir urbane Wohnsituationen — an Komfort
wird nicht gespart. Im Gegenteil: Highlights,
wie ein ,,Qi-Charger® als kabellose Ladestati-
on fur mobile Endgerite, Lichtsteuerung mit
der App ,,EasyLighting* oder Muldenliifter
hinter flichenbiindig eingebauten Indukti-
onskochfeldern spiegeln den Einfallsreichtum
des Herstellers wider. So sorgen z.B. moder-
ne, asymmetrische, pulverbeschichtete Ober-
schrankfacher formschoén fiir Ordnung, wih-
rend Arbeitsplatten aus Marmor-Dekor und

dunklem Parsolglas die Blicke auf sich ziehen.

Ebenfalls raffiniert: Der Ansatztisch aus fur-
nierter Thekenplatte in edler ,,carameleiche®.
AuBerdem typisch ewe: abgeschragte und auf
Gehrung gesetzte Fronten und Frontwangen
sowle ein minimales Fugenbild, das die redu-

Das JubilGumsmodell.

zierte Linienfihrung unterstreicht. Ein Blick
auf die Details lohnt sich: Ob das neue Brot-
element mit integrierter Brotbox samt Leinen-
beutel, ein Allesschneider oder das integrierte
Arbeitsbrett — jede Menge Uberraschungs-
Momente. Inklusive special-effects: so bietet
z.B. das Brotelement eine perfekte Stauflache
zum Einschieben von Arbeitsbrettern oder
Backblechen.

Das ewe50 Jubilaums-Modell ist sowohl griff-
los als auch mit Griffen erhaltlich und punktet
mit hochwertigen Colorlack-Fronten in matt.
Diese sind besonders pflegeleicht und strapa-
zierfihig durch den nahtlosen Ubergang von
Frontfliche zu Kante mit einer absolut dich-
ten Versiegelung. Neben den Standardfarben
in arktis, weil3, panna, sand und fango kann
aus der ganzen RAL- und NCS-Farbenpalette
ausgewahlt werden.

www.ewe.at

wohninsider.at
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Christian Pabst mit Ballerina und Novy

Das futuristische supermatte Ma-
terial Fenix in schwarz/weil3 wird
kombiniert mit dem klassisch
schwarz lackierten echten Holz der
Bavaria-Eiche. Die Planung erfolgt
in der Ballerina-Highend-Linie
BlackLine, ist angelehnt am japa-
nischen Mobelstil und bringt etwas
Zen-Ambiente in die Kiiche.

Gleiches gilt fiir die dazu passende
Wohnraum-Regalgestaltung. In der
strengen Schlichtheit ist das neue
RITZENHOFF-Design 2017 von
Virginia Romo ein Blickpunkt. Fe-
nix ist ein supermattes Material mit
absoluter Robustheit. Es ist kratz-
fest, stofest und reinigungsfreund-
lich. Entstehende Glanzstellen oder

kleine Macken konnen mit Warme
entfernt werden.

NOVY neu im Portfolio
Was erganzt sich besser als Kiu-
chenmobel und Kiichengerate? Da-
her hat Christian Pabst auch das
Sortiment des belgischen Dunst-
haubenerzeugers NOVY in seiner
Vertretung in Osterreich. Der ak-
tuelle Hit beit NOVY heiflit ONE.
Eine Kombination, die Dunstabzug
und Kochfeld in einer Gerategene-
ration verbindet. Dass NOVY auch
designmaBig laufend Glanzpunk-
te setzt, sel hier ,,nur® nebenbel er-
wahnt.
www.ballerina.de
www.novy-dunsthauben.de

Osterreich Kontakt: Christian Pabst, PAC Agentur e.U.
NiedergoBnitz 28, 8591 Maria Lankowitz
T: +43 664 1876790 | christian.pabst@pac.co.at | www.pac.co.at

»Camouflage™ ist der erste Serien-Kiichenblock mit Fronten
aus Faserzement. Die monolithische Blockform in Kombination
mit einem ungewohnlich dynamischen Fugenbild fiigt sich
als modernes Designhighlight in den Essbereich ein — sowohl
im privaten Haushalt, als auch in Geschaftsraumlichkeiten.
Realisiert vom Architektenbiiro destilat wurde ,,Camouflage® als
,Best Project 2015 vom Architekten- und Designer-Netzwerk

Archilovers ausgezeichnet.
www.eternit.at
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—— ,Supreme“ - der edle Naturstein

Der STRASSER-Steinscout war in aller Welt unterwegs,
um besonders edle und ansprechende Natursteine zu
entdecken, die STRASSER nun unter der Bezeichnung
m»oupreme* exklusiv auf den Markt bringt. Die ersten
beiden Neuentdeckungen aus der Supreme-Linie heilen:
Black Canyon und White Mistral. Wie Lava-Strome bahnen
sich wilde Strukturen ihren Weg durch das Oberflichenbild
von Black Canyon. Der dunkle, kriftige Naturstein
harmoniert ganz besonders mit allen Fronten in Holzoptik.
Erdig und ménnlich in der Ausstrahlung, zieht Black
Canyon die Blicke der Géste auf sich.
www.strasser-steine.at

Fotos: Hersteller
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EIN SATTELZUG
VOLL HIGHLIGHTS

HKT zeigte auf der kiichen-
wohntrends zahlreiche Trends
in Design und Funktion. Zu
sehen gab es etwa die U5-
Bahnstation mit dem neuen
Programm der U5-Muldenlif-
ter, die neue Generation der
elica Designhauben, Keramik-
Dunstabziige und einen Spii-
lenturm mit bunten Schock-
Sptilen. Besondere Hingucker

Als erganzende Komfortlosungen im Cox®
Base Frontauszug-Abfallsammlerpro-
gramm steht Cox Cick-E®, ein elektrisches
Offnungssystem auf der Basis des Senso-
matic-Sets von GRASS sowie Cox Work®
im Rampenlicht. Die formschéne Utensi-
lienbox ist ein praktischer Organisations-
helfer, der auch freistehend zum geordne-
ten Verstauen vielerlei Arbeitsmaterialien
und Accessoires intelligent genutzt werden
kann.

www.naber.com

waren die rote Spiile Wilma und die Prepstation als Highlight in Funktion und Design.

Insgesamt waren ein ganzer Sattelzug an Geréten in dem 200 m? groen Messestand

verbaut, jede Menge Highlights fur die vielen Besucher.

www.hkt.at

))BL&"M ZOUK&“ fw U-L"\JQ@V@ F‘/WO Lw

Die Osterreichische Traditionsmarke
elektrabregenz hat mit dem Side by
Side-Kiihlschrank SBS 54205 X ein
intelligentes Kiihl-Gefrier-System
auf den Markt gebracht, welches
mit dem Einsatz der Blauen Zone
insbesondere die langere Haltbarkeit
von Erdbeeren und anderem frischen
Obst garantiert: In dem fiir Obst
und Gemiise vorgesehenen Bereich,
der sogenannte ,,Blauen Zone*, wird
ein spezielles Blaulicht wéihrend
der Lagerung angewendet, das
den fortlaufenden Photosynthese-
Prozess der Lebensmittel gewahrt. So
bleiben Vitamingehalt, Saftigkeit und
Frische problemlos erhalten und z.B.
Erdbeeren bis zu funf Tage frisch.
www.elektrabregenz.com

Solide und stylish:
Keramik in der Kiiche

Extrem robust, angenechm pflegeleicht
und exklusiv in der Oberflachenhaptik:
Keramik iiberzeugt mit einer Vielzahl an
Materialvorteilen. Dariiber hinaus macht
es die Kiiche zum absoluten Designobjekt.
Das Keramik-Portfolio von Lechner bietet
maximalen Gestaltungsspielraum durch die
groBe Auswahl an Farben und Dekoren, die
sich gleichermal3en hervorragend in aktuelle
Trendthemen wie den  Metallic-Look
einfigen sowie durch natiirliche Marmor-
und Schieferstrukturen fiir sich alleine
stehen. Keramik-Arbeitsplatten von Lechner
sind in den Plattenstarken 18 mm, 40 mm
und 60 mm erhéltlich.
www.mylechner.de

-+ Handwerk trifft High-Tech

Stein Reinisch fertigt aus allen Natur- und Kunst-
steinmaterialien hochwertigste Kiichenarbeits-
platten wie zum Beispiel diese Silestone Kiiche
»Doradus® mit auf Gehrung verklebten Blenden
und einem Steinkorpus.

Infos:

www.steinreinisch.at

Tel.: +43 (0) 3184 / 2808

Email: office@stein.at
facebook.com/steinreinisch
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DESIGNSTUDIO NOWAK

60 Prozent mit Schuller Kichen

Dass der Einrichtungsfach-
handel neben der Konkurrenz
aus dem Internet und "preis-
schleudernden" Grofiflichen
sehr gut funktionieren kann
beweist Wolfgang Nowak. In
seinen beiden Studios in Wien
(Aspernbriickengasse) und
Deutschkreutz (Burgenland)
beschaftigt er insgesamt zehn
Angestellte. Das Team ist zu

110 % ausgelastet, wie er selbst
sagt. Werbung macht er nur sehr
eingeschrankt, Messen besucht
er keine mehr, kurz um — er hat
genug zu tun und konnte ohne
weiteres noch einige Fachleute
einstellen. Diese zu finden ist das
Problem. wohninsider besuchte
ihn in seinem Wiener Studio.

VoN GERHARD HABLICZEK

Wolfgang Nowak vor einer next125. Mehr
als die Hdélfte seiner verkauften Kichen
kommen aus dem Hause Schuller.
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wohninsider: Sie haben vor vier Jahren
lhr Kichenstudio in Deutschkreutz zu
einem Einrichtungsstudio umgebaut und
neu eroffnet. (wohninsider berichtete
damals dariber). War es der richtige
Schritt?

Wolfgang Nowak: ,,Auf alle Fille, weil
man heute als Fachberater den gesamten
Wohnraum sehen muss. Auf diesen Zug sind
wir damals aufgesprungen und profitieren
sehr davon.®

Wenn Sie Deutschkreutz mit Wien verglei-
chen, wie teilt sich das bei lhnen in der
Firmenstruktur auf?

,»Im Burgenland machen wir zwei Drittel
unseres Umsatzes, in Wien den Rest. Von
der Arbeit her ist alles ziemlich gut vernetzt.
Lager und Fertigung befinden sich im Bur-
genland, die Buchhaltung ist hier in Wien.
Im Burgenland sind wir zum Beispiel auch
im Objektgeschift tatig, sprich Sozialbauten
oder kleinere Reihenhausanlagen und hier
in Wien haben wir eine Kundenschicht eher
von der Mitte aufwérts und richten haupt-

sachlich Stadtwohnungen ein.*

LWir arbeiten im
hoherwertigen Bereich
mit next125."

Sie arbeiten im Kichenbereich stark mit
Schiller Kichen, wie sind Sie zu Schiiller
gekommen?

,»Eigentlich iiber den Garant Austria Ver-
band, zu dem ich 2002 gestoBen bin. Ich hat-
te mich 1994 selbststandig gemacht, hatte
aber mit meinen damaligen Kiichenlieferan-
ten bald meinen Zenit erreicht, weil ich schon
hochwertig verkaufte und dementsprechende
Kunden hatte. Schiiller hatte ich schon vor-
her im Auge, weil ich von Kollegen wuBte,
dass sie mit Schiiller sehr zufrieden sind: von
der Auftragsabwicklung, von der Reklamati-
onserledigung, von der Schnelligkeit, was halt
so alles dazugehort. Und von der sehr guten
Kompetenz im Lackbereich. Lack wurde und
wird bei uns stark nachgefragt. Eine konkrete
Geschiftsbeziehung konnte ich aber damals
nur Gber den Verband aufnehmen.*

Sie arbeiten also seit 2002 mit Schiller?
,,Genau. Ich verkaufe mittlerweile so an die
150 Kiichen im Jahr und davon sind gut 60

Fotos: Schiller Mébelwerk KG, next125 und wohninsider
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Seit 2002 setzt Wolfang Nowak auf Kichen aus dem Hause Schuller.

Prozent aus dem Hause Schiiller. Von diesen
60 Prozent verkaufen wir mehr als die Halfte
next125 Modelle. Natiirlich geht es mit next in
den hoherwertigen Bereich aber auch in der
sogenannten Mitte des Marktes setzen wir Kii-
chen von Schiiller ein. Nur in den niedrigprei-
sigen Blockbereichen arbeiten wir mit anderen
Marken. Wir haben mittlerweile einen sehr
groflen Kundenkreis und da kann es schon
einmal vorkommen, dass ein ehemaliger Kun-
de zu uns kommt und fur seine Tochter oder
seinen Sohn flir eine Mietwohnung mal eine
billige Blockkiiche um 4.000,- bis 5.000,- Euro
braucht. Und das machen wir nattirlich auch.*

Abgesehen vom Preis: Was sind die
Hauptmerkmale von next125 im Vergleich
zu Schiller?

"Kiichen von Schiiller bieten die perfekte Ant-
wort fiir unterschiedliche Zielgruppen und
Stile: grifflos-reduziert, farbig oder Country
Style: alles ist machbar. Charakteristisch flir
next125 ist hingegen exzellentes Design, inno-
vative Funktionalitat, hochwertige Materiali-
en, neben umweltfreundlichen Lacken zahlen
hierzu beispielsweise auch Echtholz, Glas oder
Ceramic, und das eigenstandige Marketing-
paket. Das Design von next125 wurde bereits
mehrfach durch renommierte Design Awards,
wie etwa den Red Dot Award, ausgezeichnet."

Wie lauft Ihr Geschaft im Vergleich mit
dem Vorjahr?

,»Unser Schritt zum gesamten Wohnraum,
den wir vor vier Jahren intensiv gesetzt ha-

ben, hat sich gut auf unsere Umsétze ausge-
wirkt. In diesen Bereichen wachsen wir stark.
Das Kiichengeschaft ist bei uns eine gewisse
Konstante und wachst leicht, aber kontinu-
ierlich.

Wie kommen Sie zu lhren Kunden?

,»Wir machen die Werbeaktionen von Garant
Austria mit. Ansonsten fast nichts. Wir wa-
ren heuer auf keiner Messe und werden auch
im Herbst an keiner teilnehmen. Der Grund
ist einfach: Wir sind ausgelastet und das zu
110 Prozent. Zwei Drittel unserer Kunden
kommen auf Grund von Weiterempfehlun-
gen. Die Wiener Kunden kommen nahezu
zur Ganze nach Weiterempfehlungen zu uns.
Mein Problem sind nicht fehlende Kunden,
mein Problem ist fehlendes Fachpersonal.
Mein erster Sohn arbeitet bereits im Betrieb
und wir zahlen die Tage bis der zweite mit
der Schule fertig ist. Im Herbst kommt eine
neue Fachkraft zu uns.”

Also trotz der Personalprobleme doch ein
positiver Ausblick in die Zukunft?
»Absolut. Es gibt genug Arbeit und man
kann auch gutes Geld verdienen. Wir haben
aktuell einen Auftrag fiir eine renommierte
Fertigteilhausfirma. Da geht es um 30 bis 40
Hauser, um die gesamte Innenraumausstat-
tung und um die gesamte Einrichtung. Vor-
erst Bemusterung, dann individueller Ver-
kauf. Also es ist genug zu tun.”
www.designkuechen.at
www.schueller.de | www.next125.de

»Zweli Drittel unserer
Kunden kommen
auf Grund von
Weiterempfehlungen.*

wohninsider.at
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K&K KUCHEN- UND WOHNKONZEPT GMBH

FACHBERATUNG

im Spezialbereich

Seit gut einem Jahr sind die
Branchenprofis Ing. Gernot
Kokal und Paul Kral mit ithrem
Kiichenstudio K&K Kiichen
und Wohnkonzept in der
Pischeldorferstra3e in Klagenfurt
tatig. Mit starken Partnern und
kompetenter Fachberatung lauft
das Geschaft gut, die Mannschaft
wird in Kiirze aufgestockt und
das Studio wird erweitert. Ein
besonderes Highlight in der
Fachberatung der Studiobe-
treiber ist der Spezialbereich
Dunstabzug. Wie man dieses
Thema beim Kunden uberzeu-
gend anspricht und damit Geld
verdient, das erfuhr wohninsider
in einem Gesprach am Beispiel

der berbel Skyline.

VoN GERHARD HABLICZEK

is dato sind die beiden Geschafts-
fuhrer der K&K Kiichen- und
Wohnkonzept GmbH zu zweit un-

terwegs, aber das soll sich andern.
Eine Vergréerung der Manpower steht kurz
bevor: ,,Wir vergréBern uns und nehmen zwei
Personen im Verkauf auf. Zwei weitere Mitar-
beiter kommen im Montagebereich dazu, so
dass wir ab Juli dann zu fiinft oder zu sechst
sind®, sagt Ing. Gernot Kokal. Auch von den
Raumlichkeiten her wird das Studio wach-
sen. Die aktuelle Ausstellung mit rund 150 m?
zeigt vier Kiichen, geplant ist einen Teil der
daneben befindlichen Pizzeria mittels Mau-
erdurchbruch zu adaptieren und so weitere
80 m? dazuzugewinnen, was Platz fiir weitere
Ausstellungskiichen und Essplatzsituationen
schaffen wird.

Ing. Gernot Kokal: ,,Wir sind zwar ein Ku-
chenstudio, haben aber schon den gesamten
Wohnraum im Blick und auch im Angebot.
Das geht sogar dartiber hinaus, wir haben
auch schon Biiros ausgestattet.*

Erfahrung haben die beiden genug. Kokal
kommt von der Grofifliche und hat danach
vier Jahre lang im Studiobereich gearbeitet,
aullerdem ist er Absolvent der HTL fiir In-
nenraumgestaltung in Villach. Sein Partner,

Paul Kral, ist gelernter Tischlermeister und
ithm macht auch keiner was vor, wenn es um
Sachen Wohnraum und Mébel geht. In ih-
ren 15 bis 16 Branchenjahren haben sie sich
ein funktionierendes Netzwerk aufgebaut und
lukrieren den Grofteil ihrer Auftrage durch
Weiterempfehlungen. Ihr Einzugsgebiet um-
faB3t den Raum Mittel- und Unterkadrnten und
den Bezirk Klagenfurt.

Die Fachberatung bringt’s

Ing. Gernot Kokal fithrt den Erfolg von K&K
auf die perfekte Beratung zurtick. Er erklart
es fur den Kiichenbereich am Beispiel des
Themas Dunstabzug und an ithrem Indust-
riepartner berbel:,,Das Thema Dunstabzug
wurde in den letzten Jahren immer wichtiger
und der Konsument reagiert aufgrund von
Internet und Werbungen der Industrie im-
mer sensibler auf diesen Bereich. Die Leute
wissen heute schon sehr viel dariiber. Ganz
im Gegensatz zu frither, wo ein Dunstabzugs-
gerat halt einfach bei der Gerateausstattung
dabei war. Oft der letzte Punkt im Verkaufs-

"Das Thema Dunstabzug
wurde in den letzten
Jahren immer wichtiger."

Ing. Gernot Kokal

=== OIE SCHONE WELT

V.L.n.r.: Pafrick Bartolotto (Fa. berbel), Paul Kral und Ing. Gernot Kokal. Das Studio K&K Kichen- und Wohnkonzept wird in Kirze erweitert.
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gesprach, so nach dem Motto: ‘Ah ja, das

brauchen wir ja auch noch.” Heute ist das
anders und ich bin froh dariiber. Nicht nur,
weil es mehr Umsatz bedeutet, sondern weil
wir uns hier ganz klar als Fachhéandler, als
Experte, von vielen Mitbewerbern, aber vor
allem von der GroBflache, abheben kénnen.*

Schon bei der Bedarfsermittlung steht bei
K&K das Thema Dunstabzug ganz vor-

ne: ,,Ablufttechnik oder Umlufttechnik?
Muss beim Esstrich was ausgespart werden?
Braucht man einen Mauerdurchbruch? Al-
les im Zuge der Bedarfsermittlung ein riesen
Thema und heute, vor allem bei Hauslbau-
ern ein komplexes Problem. Der Konsument
weil} heute zwar schon sehr viel, aber lange
noch nicht alles und ist froh diesbeziiglich
kompetente Fachberatung zu bekommen®,
sagt Kokal weiter.

Warum berbel?

berbel ist fiir Kokal in Sachen Dunstab-

zug der perfekte Partner: ,,Fir mich ist zum
Beispiel die Skyline von berbel die optima-

le Haube und eine perfekte Losung zu allen
jetzt boomenden Muldenliftern. Man ver-
liert am, neben und unterm Kochfeld kei-
nen Raum. Man hat das Thema Licht in

der Kiiche ober dem Kochfeld gelost, man
hat ein super Designelement in der Kiiche,
man kann die Haube in der Héhe variie-

ren und man hat auch noch, wenn man will,
ein Soundsystem integriert — also Herz was
willst du mehr? Uber die Qualitit brauch ich
bei berbel nicht viel sagen, die ist bei berbel
—made in Germany — selbstverstandlich. Die
Bedienung ist simpelst und die Technik ein-
zigartig. Das Fett wird mit Zentrifugalkraft
abgeschieden — bis zu sage und schreibe

Die berbel Skyline: Dunstabzugshaube mit
Kochfeld- und Effektbeleuchtung sowie
Deckenliftfunktion.

"Meine Argumentation gegentber dem Konsumenten:
‘Investier ein biss’'l mehr und dann hast ein wirklich
g’'scheites System fUr die ndchsten 20 Jahre!™

Ing. Gernot Kokal

97 Prozent — und mit einem Tuch aus der
Fettablaufwanne rausgewischt, wo andere
mithsam mit Filter arbeiten.”

Wie reagiert der Kunde

auf hochwertige
Dunstabzugshauben?

,»Also man muss bei einer solchen Dunstab-
zugshaube schon argumentieren. Aber wenn
man beim Beratungsgesprach auf die Fett-
abscheidung kommt und warum das so toll
funktioniert, die Preis/Leistung und die fle-
xiblen Moglichkeiten der Haube anspricht
dann sind viele Konsumenten bereit dem
Thema Dunstabzug mehr Budget einzu-
raumen. Dahin geht auch oft meine Argu-
mentation gegeniiber dem Konsumenten:
‘Investier ein biss’l mehr und dann hast ein
wirklich g’scheites System fiir die nachsten
20 Jahre!” Das verstehen die Kunden, wenn
man die vielen Vorteile aufzeigt. Unsere
groBBen Vorteile als Handler dabei sind, wie
schon vorher erwahnt, nattrlich ein Mehr an
Umsatz, aber noch was ganz Entscheiden-
des kommt dazu: Ich habe mit berbel kein
Internetproblem, wie ich es oft mit anderen
Kichengeriten habe. Das Thema Dunstab-
zug ist zu komplex und die wenigsten suchen
hier im Internet dieses Problem fiir sich zu
16sen und da punkten wir voll als Fachbera-
ter. Dazu gehort dann nur noch ein entspre-
chender Partner bei dem erstens einmal alles
problemlos funktioniert und zweitens unsere
Spannen stimmen.*

K&K Kuchen- und

Wohnkonzept GmbH

Die K&K Kiichen- und Wohnkonzept
GmbH handelt ausschlielich mit DAN
Kichen und prasentiert sich auch als
DAN Kiichenstudio, obwohl die GmbH
nicht Mitglied im DKV ist und auch kei-
nem anderen Einkaufsverband angehort.
Verkauft werden pro Jahr um die 100
Kichen zu einem Durchschnittspreis von
rund 15.000 Euro. Fir andere Wohn-
raummobel wird mit 6sterreichischen
Herstellern gearbeitet.

) 3,

KUCHEN

§. Wirhakonrept

K&K Kiichen- und Wohnkonzept GmbH
PischeldorferstraB3e 123

9020 Klagenfurt

www.kk-kuechen.at
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GUPFINGER EINRICHTUNGSSTUDIO GMBH

KONZENTRATION

auf wenige Marken

Seit 1992 ist Ing. Hubert Kastin-
ger Geschaftsfiihrer der Firma
Gupfinger, die er gemeinsam mit
seiner Frau Karin fihrt. Karin
Gupfinger setzt als Enkelin des
Firmengriinders die Familien-
tradition mittlerweile in dritter
Generation fort. Der eigentliche
Start geht auf das Jahr 1928
zuriick. Neben dem Geschaft ist
Hubert Kastinger auch in den
Berufsvertretungen des Einrich-
tungs- und Elektrofachhandels an
fuhrenden Positionen tatig. So ist
er Gremialobmann Stellvertreter
fiir das Bundesgremium des Elekt-
ro- und Einrichtungsfachhandels
und diesbezuiglicher Landeschef
in Oberosterreich. wohninsider
besuchte ihn in seinem Einrich-
tungshaus in Scharding;

VoN GERHARD HABLICZEK UND SYLVIA PILAR
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uf 450 Quadratmeter

Ausstellungsflache

zeigt die Firma Gupfin-

ger einen reprasentati-

ven Uberblick zu den
verschiedensten Einrichtungsthemen. Als
Kammerfunktionar in fithrender Position
(Bundes- und Landesgremium) ist Ing. Hu-
bert Kastinger tagtdglich mit Problemen
und Anliegen der gesamten Einrichtungs-
branche konfrontiert.

Hat er da noch Zeit fiir sein eigenes Un-
ternehmen?

Ing. Hubert Kastinger: ,,Diesc Fra-

ge stelle ich mir oft selber. Die Arbeit in
der Kammer erachte ich aber als wirklich
wichtig, besonders in den heutigen turbu-
lenten Zeiten. Natiirlich muss ich auch auf
mein eigenes Unternehmen schauen und
meine aulerbetrieblichen Téatigkeiten sind
nur moglich, weil hier vor Ort ein perfektes
Team, angefiihrt von meiner Frau, hinter
mir steht. Wir sind insgesamt zehn Leute,
pflegen einen nahezu familiaren Umgang
miteinander und jeder bzw. jede ist mit
Herz und Seele dabei. Bei uns wird in der
Firma gemeinsam gefriithstiickt, der bevor-
stehende Arbeitstag wird in lockerer Atmo-
sphére besprochen und jeder weill was er
zu tun hat.

Links: Karin und Ing. Hubert Kastinger.
Oben: Kocheventim Hause Gupfinger.

"Wir sind insgesamt 10
Leute. Bei uns ist jeder
mit Herz und Seele
dabei."

Die Firma Gupfinger kimmert sich um
den gesamten Wohnbereich. Vom Boden
bis zur Decke, von der Kiiche bis zum Bad
und auch um die Hotellerie, sprich Ob-
jektgeschaft. Im Mébelhaus selbst stechen
die rund zehn ausgestellten Kiichenmodel-
le besonders ins Auge und wer hier gangi-
ge Osterreichbekannte Marken sucht, der ist
fehl am Platz.

Fast alle Modelle sind aus dem Hause
Beckermann. Warum Beckermann?
Wir arbeiten seit 2001 mit Beckermann
und das Warum ist schnell erklart. Die Fir-
ma Gupfinger steht als Marke im Vorder-
grund und aus diesem Grund wihlten wir
einen Erzeuger, der nicht an jeder Ecke ge-
fiihrt wird, mit dem wir uns klar differen-
zieren konnen und nicht vergleichbar sind.
Das Produkt ist top, das Unternehmen hat
sich in den letzten Jahren enorm entwi-
ckelt, ist extrem vielfaltig, Giberaus flexibel
und sehr schnell. Als zum Beispiel die ge-
dampften Tirbander auf den Markt kamen
und viele Hersteller noch tiberlegten, hat es
diese bei Beckermann schon gegeben. Oder
wo andere fiir eine Blumotion noch Auf-
preise verlangten, war das bei Beckermann
langst Standard. Bei uns kennt man Be-
ckermann noch zu wenig. In Deutschland
wurden sie mit dem Preis — die innovativste
Kiiche des Jahres 2016 — ausgezeichnet und
waren Aufsteiger des Jahres unter den K-
chenherstellern.”

Wie liegt Beckermann preislich?

,»,Die Kiichen beginnen ab der guten Mit-
telklasse, aber das Preis-Leistungsverhalt-
nis passt perfekt.”

Entscheidend sei auch die unkomplizier-

te Zusammenarbeit mit Beckermann, sagt
Kastinger: ,,Wir sprechen alles mit dem
Sachbearbeiter oder mit dem Verkaufsleiter
ab. Das sind die kiirzesten Wege. Der Sach-
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., 98 Prozent unserer
verkauften Kichen
kommen aus dem Hause

Beckermann.*

Gupfinger arbeitet fast ausschlieBlich
mit Kichen von Beckermann. Die hohe
Flexiblitat begeistert den Planer.

bearbeiter hat die Kompetenz auch rasch
einen Preis zu nennen. Es gibt einen An-
sprechpartner und den hat man véllig un-
kompliziert sofort am Telefon.*

Die Anzahl der verkauften Kichen beldauft
sich bei Gupfinger auf rund 80 Kiichen pro
Jahr. ,Es war schon mehr®, sagt Hubert
Kastinger, ,,und wir kénnten die Anzahl ei-
gentlich leicht steigern, aber das unterste
Preissegment gehen wir nicht mit und au-
Berdem machen wir viele Kompletteinrich-
tungen und somit ganze Wohnkonzepte fiir
alle Rdaume.” Das Einzugsgebiet der Firma
belauft sich auf das Bundesland Oberoster-
reich und reicht Giber die Staatsgrenze in
den bayerischen Raum. Die Kunden akqui-
riert man auf der Welser Energiesparmes-
se, auf der Haus & Bau und auf der Rieder

i { p—

Herbstmesse. Selbst werden Hausmessen
und aktive Kochvorfithrungen zu Schwer-
punktthemen abgehalten und in der Folge

profitiert man von den Weiterempfehlungen.

Wieviele Kiichen von den 80 verkauften
kommen aus dem Hause Beckermann?
,,98 Prozent!“

Wie sieht er die Zukunft?

»Wer seine Haustibungen in den letzten Jah-
ren gemacht hat, wird erfolgreich sein. Es
ist gentigend Potential vorhanden, dass man
Geld verdienen kann. Nur diejenigen, die
iber die letzten Jahre versucht haben tiber
extreme Preissituationen und Preiskdmpfe
sich Markte zu erkaufen, die werden es im-
mer schwerer haben und da wird es sicher
noch eine dementsprechende Auslese geben.
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~Wer seine Hausubungen
in den letzten Jahren
gemacht hat, wird
erfolgreich sein.”

Wer einmal in der Preisspirale nach unten
ist, kann sehr schwer zurtuck nach oben. Die
Individualisierung und die Personlichkeit
des Unternehmers werden in Zukunft die
wichtigsten Kriterien sein. Markenkonzent-
ration, Kompetenz und Spezialisierung sind
weitere Schlagworte die ein erfolgreiches
Unternehmen auszeichnen. Fir uns spezi-
ell bedeutet das, dass wir noch einen Schritt
nach oben gehen werden, dass wir unser Ni-
veau weiter anheben werden.”

www.gupfinger.at
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BALLERINA KUCHEN

1. Platz und Kundenliebling 2017

——

EEEEEEN
DEUTSCHLARD
TEST,
#HKUNDENLIEBELING"

2017

BELIEBTESTE
MARKE

LT E M WACEE
UNFRAGE (FOCUS 2317y

Deutschland Test und FOCUS-Money bestatigen: Ballerina-Kiichen zahlt
zu den beliebtesten Marken des Landes. In einer bundesweiten Verbraucher-
Studie wurde das Unternehmen jetzt als ,,Kundenliebling 2017 mit dem
Pradikat Gold auf Platz 1 ausgezeichnet.

ie  Studie untersuchte Social-Media-
Beitrdage zu mehr als 3.000 Marken in 119
Kategorien. Bewertet wurden Aussagen zu
Preis, Service, Qualitait und Ansehen. Die
Auswertung beruhte auf Daten des Webmonitoring-
Tools Web Analyzer. Hierbei wurden 10.000 Online-
Nachrichten und iber 1 Mio. Social-Media-Quellen
tiberwacht und analysiert, und zwar in dem Zeitraum
von Januar bis Dezember 2016.

Die Bewertungen wurden in einer Skala von 0 bis 100
vergeben und setzen damit den Benchmark fiir ande-
re Marken in der Branche. Hier hat Ballerina-Kiichen
die 100 Punkte erreicht und ist somit in der Branche
Kiichenmobel auf Platz 1 gewdhlt worden.

Dazu Heidrun Brinkmeyer, Geschéaftsfihrerin Marke-
ting und Vertrieb: ,,Die Zufriedenheit unserer Kunden
ist das direkte Spiegelbild unserer Arbeit. In der heuti-
gen Zeit wird es immer schwieriger, Marken zu beur-
teilen, da neue Marken kommen und die alten Marken
sterben. Eine Markenbeurteilung findet heute unge-

steuert vom Konsumenten im Internet statt. Wir als ,,Die Zufriedenheit unserer Kunden ist das
Ballerina sind sehr stolz, zu dem Kundenliebling der direkte Sp|ege|b||d unserer Arbeit."
Kiichenbranche 2017 ausgezeichnet worden zu sein.*

www.ballerina.de Heidrun Brinkmeyer, GeschdftsfGhrerin Marketing und Vertrieb
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Frames by Franke vereint alle wesentlichen Elemente der Kiiche - Spiile samt
d Armatur, Backofen, Kochfeld und Dunstabzugshaube - zu einem intelligenten
modularen System. Die tiber 40 Komponenten sind in Design und Funktionalitat
exakt aufeinander abgestimmt und individuell kombinierbar: Fir optimale
Arbeitsablaufe und maximalen Komfort. =
__...—Entdecken Sie mehr auf Franke.de/ks —

wonDERFUL. FRANKE


http://franke.de/ks

KUCHE

BALLERINA

Wohnkiiche mit STAURAUMOPTIMIERUNG

Stauraum ist gefragt und notwendig, verschwindet aber immer
mehr aus unseren Wohnzimmern. ,,Schuld® daran sind die Kiiche
und groBziigige Essplatz- und Kommunikationslésungen.
Wohin also mit allem, was zum Leben gehort?

In die Kiichenmobel ware zum Beispiel eine Losung,
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gal ob Stadtwohnung, Bauern-
haus oder Bungalow, alle Woh-
nungen werden heute offen als
grofle Raume zum Leben ge-
plant. Hierin erfolgt eine offene, moderne
luftige Gestaltung mit Regalen oder kleinen
Sideboards. Doch wohin mit Porzellan, Gla-
sern und anderen Dingen des Lebens?

Ab in die Kiche

Der deutsche Kiichenmébelerzeuger Bal-
lerina lost in seinen Modellen das Prob-
lem Stauraum mit cleveren Lésungen. Die
oben geplanten tiefen Hangeschrianke ha-
ben Stauraum fiir Dinge, die nicht taglich
gebraucht werden, sondern nur saisonweise
zum Einsatz kommen. Die Aufsatzschran-
ke mit Tur bilden ein modernes Buffet mit
Funktion und Stauraum. Der grofle Le-
Mans-Eckschrank bietet ausreichend Platz
fir Topfe und Haushaltsgerdte. Der Vorrats-
schrank ist sehr tibersichtlich mit Platz fir
Vorrite.

Die abgebildete, ausgefallene Planungs-
variante ist neben dem Stauraumwunder
auch noch eine hervorragende Funktions-
kiiche fiir den Hobbykoch mit groBer Insel
fir kommunikatives Kochen. Die Pflanzen
in der Mitte der Insel bilden ein besonde-
res Highlight. Das eingebaute Pflanzenlicht
verdoppelt die Lebenszeit und halt langer
frisch.

www.ballerina.de

Fotos: Ballerina
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1875 entstand der
erste Backoten

von Kuppersbusch,
2017 der Beste.

Intelligente Technik und intuitive
Funktionalitat vereint in einem m

iIndividuellen Design. Die neuen
Backdfen von KUppersbusch, L[ ippemaRe

Kuppersbusch


http://www.kueppersbusch.at/
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Da ging die Post ab

in guter Gradmesser fur guten Besuch

ist immer das, was ,,Herz und Seele

zusammenhalt, in Salzburg konkret

das Gratiscatering. Am ersten Messe-
tag waren fir die Besucher 500 Paar Wiirstel
vorgesehen und diese waren gegen Mittag weg,
Der kurzfristige Wiirstelengpass tat der guten
Stimmung aber keinen Abbruch.

Einige Aussteller hatten das Gefiihl, weniger
Besuch am Messestand zu haben als bei der
Veranstaltung vor zwel Jahren, konnte viel-
leicht daran liegen, dass die &sterreichischen
Kiichenmobler zur Génze fehlten. Die Qua-
litat der Besucher passte aber allemal. Alf-
red Reindl (Fa. Schosswender) spricht von ex-
trem hoher Qualitat. Auch aus Bayern seien
viele gekommen und selbst auslandische Ein-
kaufsverbande waren neben Einkdufern von
GroBflache und Co geschlossen vertreten. Ins
gleiche Horn st6f8t auch BSH Chef Michael
Mehnert. Er lieB3 sogar aus Bayern fiir die zahl-
reichen Besucher von dort eigenes Beratungs-
personal ,einfliegen®. Staunen gab es auch bei
Brigitte-Kiichen, die zahlreichen Besuch aus
Slowenien und Kroatien hatten. Diesbeztiglich
war der zustandige Markenvertreter in diesen
Regionen kraftig mit der Werbetrommel fiir die
Salzburger Fachmesse unterwegs gewesen.

Staunen gab es aber bei Besuchern und auch
bei den Ausstellern, dass sich keiner der 6ster-
reichischen Kiichenmébler in Salzburg blicken
lieB. Einige Besucher fragten zum Teil nach
den Firmen. Na ja — wahrscheinlich ist das ge-
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samte Budget in die Hausmessen geflossen und
wahrscheinlich ist man tberzeugt, am 6sterrei-
chischen Markt prasent genug zu sein. Kénn-
te fatal werden: Ein Newcomer am Gsterreichi-
schen Markt, mit einem last minute Ministand,
verwies schon nach dem ersten Messetag stolz
auf zwei vollbeschriebene DIN A 4 Seiten. In-
halt: Terminvereinbarungen mit heimischen

Fachhandlern.

Kritik kam auch von einigen Aussteller im Be-
reich der mobel austria — speziell im hinteren
Teil der Messehalle. Sie wurden von den da-
vor platzierten grofflichigen Standen mit ho-
hen Wanden ,,zugemauert”. Hier wird es fur
die nachste Veranstaltung im Jahr 2019 Ver-
besserungen geben, verspricht Erich Gaffal,
Clustermanager und Veranstalter der mdébel
austria.

Das osterreichische Fachevent
fir die heimische Einrichtungs-
szene 1st gelaufen. Und es ist gut
gelaufen: Gute Stmmung, gute
Gesprache, viel Information und
das alles komprimiert an einem
Ort in nur drei Tagen. Vom

10. bis 12. gab sich ,,fast* die
gesamte Branche in Salzburg ein
Stelldichein.

Angesprochen wurde auch, speziell von Mi-
chael Mehnert (BSH Chef) dass man iiber an-
gehdngte Publikumstage in Salzburg sprechen
sollte. Also Diskussionsstoff fiir die nachste Ver-
anstaltung in 2019 ist gegeben. Fir heuer freut
man sich einmal iiber das gelungene Event.
www.kuechenwohntrends.at
www.moebel-austria.at

Die Fakten

Das Mengenwachstum der angereisten
4.279 Fachbesucher aus 24 erfassten Lan-
dern war mit 3,3 % gegeniiber der Vorver-
anstaltung (4.143) solide. Mit rund zwei
Dritteln der Fachbesucherzahl fithrt Oster-
reich (2.946) die Landerliste an, gefolgt von
Deutschland (27 %).

!I;f ' |
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Fotos: kichenwohntrends
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Eindrucke, Statements, News und vieles mehr von
der mdbel austria und kuchenwohntrends

AEG

Alfred Janovsky (Geschdfisfihrer)

Eine breite Palette an Neuheiten gab es auch
bei AEG in Salzburg zu sehen. Geschifts-
fuhrer Alfred Janovsky unterstreicht im Ge-

spriach etwa die Steam-Range der neuen
Mastery-Range: ,,Wir bieten bei jedem Ge-
rat eine Dampfunterstiitzung an. Von der
Kompaktversion bis zum AEG SteamPro mit
Sous Vide-Funktion. Alles wird bereits mit
externen Verdampfern erzeugt.” Denn ei-
nes ist seiner Meinung nach gewiss: ,,Wir ha-
ben das Ende der Fahnenstange bei Dampf-
garern noch nicht erreicht. Dem zugute

MIELE

kommt auch ein Trend: ,,Es ist heute bereits
ganz normal, mehrere Backéfen in einer Ki-
che zu installieren. Dazu eine Warmeschub-
lade, eine Kaffeemaschine. Und auch die
Vakuumiergerate sind jetzt in einem leist-
baren Bereich gelandet.” Auch rein auller-
lich imponiert die neue Einbau-Range, die
Touch-Elemente sind tibersichtlich, die zen-
trale Steuereinheit liefert eine Haptik, ,,wie
man sie aus dem Auto, bei Audi oder BMW
kennt®, so Janovsky begeistert.

Eine Neuheit hat es dem Vernehmen nach
dem AEG-Messepublikum besonders ange-
tan: ,,Wir haben den Geschirrspiiler nicht
neu erfunden, aber mit diesem neuen Feature
haben wir ein wesentliches Problem gelost.*
Die Rede ist vom mit dem iF Gold Award,
dem iF Design Award sowie dem Red Dot
Best of the Best ausgezeichneten AEG Com-
fort Lift, dem Geschirrspiiler, bei dem der
Geschirrkorb dem Anwender entgegen-
kommt. Janovsky: ,,Bereits in Berlin waren
die Leute begeistert. Egal, wem wir es gezeigt
haben, alle meinten, ‘das ist ein perfektes
Feature’. Die Nachfrage danach war einfach
irre. Und auch in Salzburg war die Resonanz
enorm. Jetzt gehen wir damit in die Ausstel-
lungen rein.*

Mag. Martin Melzer (Geschdftsfuhrer)

Geschaftsfithrer Mag. Martin Melzer zeigt
sich einmal mehr vom Auftritt am Salzbur-
ger Messedoppel iiberzeugt: “Auch heuer wa-
ren wir mit der Fachmesse und den dort geta-
tigten Kontakten auBerordentlich zufrieden.
Wir konnten fast 80 % der Fachhandler, mit
denen wir direkt zusammenarbeiten, auf un-
serem Messestand begriiffen — ich finde, eine
unglaublich hohe Zahl! Die Kiichenwohn-
trends hat sich als sehr wichtige Messe fir
den Kichenfachhandel etabliert und fiir uns

hat sie sich auch dieses Jahr in jeder Hinsicht
gelohnt.

Die Produkthighlights fiir die Besucher wa-
ren vor allem das individuelle Kochzentrum
“SmartLine” fiir hdchste Anspriiche, die
“Black Wing Music”, Musik aus der Dunst-
abzugshaube, sowie die neuen attraktiven
Einstiegsmodelle “Active” bei Herden und
Backéfen.”

www.miele.at

Bei den Kiihlgeraten verwies Janovsky auf
die bereits im Jdnner auch fiir den Einbau
eingefiithrten Kiithlgerate mit costumflex:
,»,Damit kann ich mir den Kuihlschrank jedes
Mal so herrichten, wie ich ithn gerade benéti-
ge.” Fir Kochbegeisterte bedeutet das tber-
dies, mise en place wird damit noch einfa-
cher. Die vorbereiteten Zutaten konnen ohne
umpacken im Kiihlschrank gelagert werden.

Weiteres Highlight am Stand: Das breite An-
gebot an Kochfeldern. ,,Wir zeigen nur mehr
Induktion. In der Erstausstattung sind es be-
reits 70% Induktion. Und jede fiinfte oder
sechste Planungskiiche ist bereits eine Losung
mit Muldenliftung.” Passend dazu zeigten
Janovsky und sein Team die ComboHob.
Ebenfalls im Portfolio: Kochfelder mit wei-
Bem LED.

Noch eine Besonderheit gab es bet AEG zu
sehen. Janovsky: ,,Wir haben gemeinsam mit
der Firma Lechner ein vollkommen flexibles
Kochfeld entwickelt, das in jeder Breite zwi-
schen 90cm Tiefe und 120 cm Breite ausge-
frést und eingepasst werden kann. Wir star-
ten damit einen Versuch und sehen, wie es
angenommen wird.*

www.electrolux.at
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KUPPERSBUSCH

Mag. Hannes Kolb (Geschaftsfuhrer)

TEKA/Kiuppersbusch-Geschaftsfithrer
Hannes Kolb gibt sich von der kiichenwohn-
trends begeistert: ,,95% der relevanten Leute
sind da, das ist zweifelsohne der Branchen-
event. Wenn man da nicht ist, hat man et-
was versdumt.“ Auch hinsichtlich der neuen
Ranges bet TEKA und Kippersbusch lasst
die Resonanz auf der Messe fur Kolb kei-

ne Winsche offen: ,,Die Kunden sehen, dass
sich da so viel tut. Es hat sich auch schon he-
rumgesprochen. Sowohl qualitativ als auch
optisch haben wir eine neue Welt geboten,
wie versprochen. Damit haben wir nun tat-

sachlich die Chance, bei vielen wieder an-
zukniipfen und auch wieder Neukunden zu
gewinnen. Auch die Tatsache, dass es bei uns
keinen Preisverriss gibt, tiberzeugt.” So konn-
te die Mannschaft rund um Hannes Kolb
sowohl bestehende als auch neue Kontakte
kniipfen. ,,Da wir nun eine Zweimarkenstra-
tegie haben, die schén aneinander anschlie3t,
mit der Aufwertung von TEKA, gibt es auch
keinen Gap mehr. Wir reden daher mit je-
dem Kunden tiber beide Marken. Wir zeigen
jedem Kunden alles.*
www.kueppersbusch.at

PRENNEIS

Dietmar Aiglsperger (Verlaufsleiter Osterreich)

Die Fachmesse mobel austria und kiichen-
wohntrends war flir uns eine sehr wichtige
Veranstaltung um unsere Produktneuent-
wicklungen einem interessierten und vor al-
lem qualifizierten Fach-Publikum vorzustel-
len. Besonders freuen wir uns iiber die tolle
Steigerung der Fachbesucher an unserem
Messestand im Vergleich zu 2015. Belohnt
wurden unsere Besucher mit Neuentwicklun-
gen im Bereich Wohnen, Schlafen, Garde-
robe und Jugendzimmer die bald die Serien-
reife erlangen werden. Gerade die positiven
Diskussionen und deren Ergebnisse werden
wir bei unseren Neuprodukten noch bertick-

sichtigen und einbringen. Wir konnten die
Messe also fur einen wertvollen Gedanken-
austausch zwischen Fachhandler und der In-
dustrie nutzen. So entstehen Win - Win Si-
tuationen fiir beide Partner. Ein besonderes
Highlight war ein Garderobenpaneel mit der
Optik und Haptik eines massiven “Schwart-
ling”, der von uns aus hochwertigem Dekor-
material gefertigt wird. So mancher Besucher
war sichtlich erstaunt was in diesem Bereich
schon alles moglich ist. AbschlieBend moch-
ten wir uns noch mal bei allen Besuchern
sehr herzlich fiir ihr Kommen bedanken.
www.prenneis.com
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NEFF
Thomas Pfalzer (Markenleiter)

,Mit der Genusskiiche und der gedeckten Genusstafel bringt NEFF jetzt auch in Oster-
reich Emotionen auf die Verkaufsflache und férdert die Partnerschaft mit den Handlern.
Das Ganze ist eine Marketinggeschichte und der Startschuss fiir Osterreich war jetzt

in Salzburg. Wenn der Kunde ins Geschaft kommt, dann soll er sich gleich wohlfiihlen.
Im Mittelpunkt ist der attraktive Holztisch, schon eingedeckt mit Geschirr, Glasern und
Kerzenleuchtern. Alles kommt direkt von uns, im ersten Jahr jetzt zu 80 Partnern 6ster-

reichweit. Und alles kann der Kunden nicht nur bestaunen, sondern auch kaufen ... bis

zu den Stuhlen.”

www.nefl.at

Foto: Kolb © Lilly Unterrader, Neff, Prenneis
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BOSCH

Daniel Engelhard (Markenleiter)

,»Die Messe war fiir uns sehr positiv. Unsere interne Statistik nach dem dritten Messetag
bescheinigte uns ein Besucherplus von knapp unter 30 Prozent gegentiber der Veranstal-
tung 2015. Zeigt, dass unsere Bemithungen hier eine Kommunikationsplattform fiir den

Fachhandel zu schaffen, voll aufgegangen ist.

Unsere Highlights waren sicherlich unser integriertes Abzugsmodul, das wir hier of-

fen — also mit Verrohrung, einbaugerecht — prasentierten. Die simple Plug- and Playlo-

sung kam bei unseren Partnern sehr gut an. Dann heif3t es bei Bosch jetzt nicht mehr

Geschirrspiilen, sondern Geschirrtrocknen. Und da sind wir gleich bei unserem zweiten

Highlight: Unserem Bosch PerfectDry Geschirrspiiler mit Zeolith. Die Ergebnisse spre-

chen fiir sich. Kein Nachtrocknen mehr und das sogar bei Kunststoff.”

SIEMENS

www.bosch-home.at

Mag. Erich Scheithauer (Markenleiter)

Markenchef Scheithauer ist von der
Spracherkennung auch in der Kiche
Uberzeugt.

Gleich mehrere Schwerpunkte hatte Weil3-
waren-Riese Siemens im Rahmen der kii-
chenwohntrends auf dem Programm. Zum
einen wurde im Rahmen der Generalver-
sammlung des Vereins Forum Kiiche die
neue Studio-Line im neuen Design prasen-
tiert. Mag. Erich Scheithauer, Siemens-Mar-
kenchef, auBlert sich begeistert: ,,Wir ha-

ben dort die neue Linie vorgestellt, und das
Thema Vakuumierschublade und Sous Vide
hervorgehoben. Mit Erfolg, alle haben da-
riber gesprochen.” Zeitgleich mit Deutsch-
land wird die fiir die Forum-Kiiche-Mitglie-
der ausgelegte Kiichenlinie eingefithrt. Aber
auch der Fokus soll sich etwas verschieben:
Die Marke Studio-Line soll in den Vorder-
grund geriickt werden, gleichzeitig wurden
die Qualitatsmerkmale der Handelspartner
neu und klarer definiert. ,,Wir wollen eine

Aktivkiiche bei jedem Partner®, so Scheit-
hauer. Zur Unterstiitzung des Mobelhandels
wird mit 1. August die Mannschaft um eine
Person aufgestockt.

Untersttzend fiir die Marke Siemens wur-
de auch der CookingClub auf neue Beine
gestellt, wie Karin Zorner, Siemens Brand
Marketing, betont. ,,Wir bieten an unter-
schiedlichen Locations, in Kochschulen, ei-
nem EWE-Schauraum sowie im eigenen
Schauraum zum einen CookingShows (um
10 Euro) zur Geriteprasentation und zum
anderen CookingClasses (ab 69 Euro), die in
die Tiefe gehen und auf hohem Niveau an-
gesetzt sind.” Die Bedeutung und Wirksam-
keit dieser Veranstaltung steht fiir Zérner
auller Frage: ,,Hier schaffen wir direkt beim
Endkunden eine Auseinandersetzung mit der
Marke und den Geriten, die keine TV-Wer-
bung leisten kann.*

Muldenliftung, Connectivity und
MyKiE

Produktseitig hatte Siemens neben der Va-
kuumierschublade und der neuen StudioLi-
ne natirlich die eben auch durch eine breite
Marketing-Kampagne unterstiitzte Induc-
tionAir im Fokus. Scheithauer ist von der
Produktgruppe tiberzeugt: ,,Der Konsument
kennt es und will es. Wir sind jetzt vor dem
Punkt, wo es eine groflere Marktverbreite-
rung erreichen wird. Die Marktstiickzahlen

werden deutlich wachsen.” Und Scheithauer

bringt einen Vorteil auf den Punkt: ,,Du ver-
kaufst zwei Gerite in einem.*

Eine Osterreich-Premiere feierte Siemens auf
der kiichenwohntrends mit der Prisentation
von MYKIE (kurz fiir My Kitchen EIf), ei-
nem im Konzept-Stadium befindlichen elek-
tronischen Kiichenassistenten. Fabian Kinkel
prasentierte den schnuckeligen Computer mit
zwinkernden Augen und zog Vergleiche zum
bekannten Amazon-Gegenstiick Alexa. Kin-
kel: ,,Alle Kiichengerite, die connect-fahig
sind konnen mit MYKIE angesteuert wer-
den.” Noch ist der kleine Kiichenhelfer zwar
nur der englischen Sprache méchtig, aber
das diirfte sich spatestens mit der niachsten
Konzeptphase andern. So kann MYKIE be-
reits jetzt iiber den Befiilllungsgrad des Kiihl-
schranks Auskunft geben, Rezepte aus dem
Internet suchen und vorlesen, das Backrohr
auf Ansage vorheizen oder weltweit nach
ebenfalls verbundenen Kochen suchen und
so einen Austausch quer iiber den Globus er-
moglichen. Scheithauer ist von dem Projekt
iberzeugt: ,,Der vernetzte Haushalt, den wir
bereits seit einiger Zeit bearbeiten, ist die Zu-
kunft. Die Spracherkennung wird (wie auch
bereits auf der IFA gezeigt) in unsere Haus-
halte einziehen und in die interaktive Steue-
rung tbergehen.*

www.siemens-home.at
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SEDDA

BSH Consumer Products

Florian Oberkofler (Leiter Consumer Products)

BSH-CP-Leiter Florian Oberkofler war mit
seinem Team heuer erstmals am Salzburger
Messedoppel und sieht sich in seiner Entschei-
dung mehr als bestitigt. Oberkofler: ,,Die
Resonanz bei dieser Premiere war sehr gut!
Im Fokus der zahlreichen, sehr positiven Ge-
sprache standen klar die vielfdltigen Mog-
lichkeiten der Kiicheninszenierung in der
Ausstellung mit Hilfe von Kleingeréten. Mit
geringem Aufwand lasst sich die Wirkung
der Kiiche wunderbar highlighten, so die Er-
kenntnis der Besucher im Gesprach.” Auch
wurde die Messe ithrem Auftrag als Order-
messe gerecht: ,,Einige Handler haben gleich
vor Ort erste Auftrage platziert, weitere fol-
gen in den ndchsten Wochen®, so Oberkofler.

Mag. Roland Ragailler (Geschaftsfuhrer)

,,Die mobel austria hat in Kombination mit
der kiichenwohntrends nun ihren fixen Platz
im Kalender der Fachmessen. Das hat uns
wieder die positive Stimmung unter den Be-
suchern gezeigt. Das grofle Interesse des hei-
mischen Mébelfachhandels an sedda’s neu-
en Polstermdbelcreationen hat unseren Weg,
funktionelle Polsterm&bel mit dem hohen
Anspruch an Design und Nachhaltigkeit zu
bauen, bestatigt. Entgegen der IMM in Kéln
haben die 6sterreichischen Handler nicht
nur ihr Interesse an Innovationen gezeigt,
sondern auch mit Bestellungen ihre positive
Haltung zu den heimischen Produzenten be-
statigt.

Auffallend war das Interesse an unseren
Boxspring-Systembetten, wie auch an den
zahlreichen Polstermébeln mit elektrischen
Verwandlungsméglichkeiten. Edle Materiali-
en wie Wasserbiiffelleder und feinen Mobel-
stoffen haben das gesamte sedda Sortiment
stimmig gemacht und stehen beim Osterrei-
cher hoch im Kurs; alles im Sinne nach dem
Waunsch nach Authentizitat der Materialien,
absoluter Bequemlichkeit und purem Rela-
xen. Wir waren mit der Mobel Austria sehr
zufrieden und kénnen nur jedem raten, sich
auf Osterreichs einziger Plattform heimi-
schen Mébelproduzenten zu prasentieren.”
www.sedda.at

Hinsichtlich Produkten punktete Siemens bei
den Kaffeevollautomaten EQ.9 und EQ.6.
Bei der Marke Bosch war das Interesse seinen
Angaben zufolge fiir die Kiichenmaschinen
MUMS sowie die Stabmixer und Handriih-
rer und die OptiMUM als Ikone in der Kii-
che mit ithrem Vollmetallgehduse sehr groB3.

Es bleibt ein mehr als positiver Eindruck
beim gesamten CP-Team rund um Florian
Oberkofler: ,,Es waren stindig Besucher auf
dem Stand und die Qualitit der Gesprache,
aber auch der gesamten Messe war mehr als
beeindruckend. Es hat uns viel Spall gemacht
und wir kommen auf jeden Fall wieder!*
www.bsh-group.com

In die Mitte genommen wurde Bettina Brandstotter,
Tochter von HKT Geschaftsfithrer Andreas
Brandstotter (links), bei ithrem ersten Messeeinsatz.
Geschéftsfuhrerin Dr. Brigitte Kornmiiller (rechts).

Messeschnappschuss
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KUCHE

BAUMANN GROUP

Mit Echtholz in den Fachhandel

Die Baumann Group, vor allem mit der Marke BAUFORMAT ist
bereits Fixgast auf den kiichenwohntrends in Salzburg. Die Konzen-
tration auf BAUFORMAT und auf den Kiuchenfachhandel bleibt
oberste Prioritat. BAUFORMAT ist vor allem pradestiniert fir
Kunden ab der Mitte aufwarts, fiir Einsteiger bietet die Group Kiichen
der Marke burger an.

arkus Hanhus (Export Ma-
nager) zum Messeauftritt:
»Wir hatten zahlreiche Be-
standskunden bei uns am
Stand und konnten zudem viele neue Kontak-
te kntipfen. Also wir sind mit unserem Messe-
ergebnis sehr zufrieden und es wird uns wieder

<

ein Stiick vorwdrts bringen. Auch profitieren
wir von den Firmen in der Kiichenbranche, bei
denen es zur Zeit krieselt. Ich personlich habe
ja schon gute und viele Kontakte aus frithe-
ren Jahren in Osterreich und das hilft natiir-
lich enorm.*

BAUFORMAT fir den Fachhandel
,»Wir wollen jetzt erst einmal BAUFORMAT
forcieren, darauf liegt hier in Osterreich un-
ser Focus. Das sah man auch auf unserer Aus-
stellung in Salzburg. Bei uns steht das Thema
Echtholz ganz oben. Mit unserer Hochwert-
linie ,,Tree-Time* wollen wir speziell den 0s-
terreichischen Fachhandel ansprechen®, sagt
Markus Hanhus.
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BAUFORMAT besticht vor allem durch sei-
ne Vielfalt: 174 Fronten, 14 Korpusdekore
und Korpusfarben, 50 Arbeitsplattendekore,
67 Griftvarianten. Einzigartige Typen- und
Oberflachenvielfalt: Lack, Holz, Glas, sind
in Kirze die Stirken von BAUFORMAT.
SerienméBig blum-Beschlagtechnik mit inte-
grierter Blumotion-Dampfung fiir Klappen,
Schubkisten und Auszlige sowie seitlicher
Glasboxside. Blum-Scharniere mit Linearplat-
te fiir Drehtiren mit integrierter Blumotion-

Déampfung ergdnzen die Produktqualitat.
Spulenschrianke mit Metallboden und Me-
talltraverse. Alle Unterschranke mit zwel

Einlegeboden. Verdeckte Schrankaufhangung
sowie SockelfuBlverstellung von innen runden
das Programm ab. Offnungsunterstiitzungen
mit ServoDrive oder Tip-On mechanisch sind
natiirlich méglich. Die Korpushohen sind bei
BAUFORMAT mit 780 mm im Raster bzw.
715 mm im Halbraster variabel. Bei BAU-
FORMAT CP (grifflos) betrdgt die Korpusho-
he 780 mm.

Matthias Berens
Geschdftsleitung
Vertrieb, Managing Director
Fon: +49 5732 102-250

Mobil: +49 151 43812661

Mail: mberens@bauformat.de

Markus Hanhus
Export Manager
Fon: +49 5732 102-198

Mobil: +49 151 17533107

Mail: mhanhus@bauformat.de

Christian Landry
VertriebsauBendienst
Fon: +43 664 3360248
Mail: clandry@bauformat.de

Industry Style Kiche -
BMK-Innovationspreis

Industrial Style — der kraftvolle Materialmix
aus Metall in verschiedenen Fertigungsstufen
in Kombination mit Massivholz oder auch den
klaren ununterbrochenen Linien der grifflosen
Oberflachen entspricht dem aktuellen Trend.
Dieser hat BAUFORMAT zu neuen Entwick-
lungen und Planungen angeregt.

Die trendige Kiiche holt den Industrial Sty-
le raus aus den verstaubten Lagerhallen und
bringtihn mit besonderem Chic und Charme in
die eigenen vier Wande. BAUFORMAT wur-
de fiir diese vielseitige Kiiche am 17.01.2017
erstmalig der BMK-Innovationspreis auf der
IMM in Koln verliehen. ,,Wir haben mit dieser
Auszeichnung wirklich nicht gerechnet und be-
danken uns bei allen Kunden, die fiir uns und
die Industry Style Kiiche abgestimmt haben®,
freut sich Vertriebsleiter Matthias Berens.
www.bauformat.de
www.burger-kuechen.de
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Unser neuerJntegrlerteF Kochfeidabzug befindet sich genau da, wo Dampf

und Kuchengeruché“en’tstehen in der Mitte des Kochfeldes. Diese Lésung

e ~aus Kochfeld und Dunstabzug ineinem sorgt fir Kopffrelhelt und bringt

frlschen W|nd in lhre Kuche

- Mehr'ijb-er f_:lén neuen integrierten Kochfeldabzug auf: neff.at
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SACHSENKUCHEN

,,Finfach mal dem Kunden zuhoren*

Sachsenkiichen-Marketing- und
Vertriebsleiter Andreas Schmidt
hat einen anderen Zugang

zum Markt. Nicht nur, dass er
gelegentlich gerne mit Aussagen
wie ,,Das Internet ist nur so stark,
weil der Handel da so schwach
ist*, provoziert, machen er und
sein Team sich bereits jetzt
intensive Gedanken uber die
,,Profiteure® von morgen. Wer
seiner Meinung nach die Profi-
teure sind und warum und worin
er fir den mittelstandischen
Fachhandel groBen Chancen
sieht, erlautert er im Interview
mit wohninsider.

VoN LiLLy UNTERRADER

Sachsenkichen-Marketing- und Vertriebs-
leiter Andreas Schmidt (re.) mit Osterreich-
Gebietsbetreuer Stefan Belada auf der
kGchenwohntrends in Salzburg.
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wohninsider: Herr Schmidt, Sie haben un-
langst vor zahlreichen Handlern einen
Vortrag Uber den Handel von morgen ge-
halten. Dabei fallt immer wieder die Phra-
se ,Der Handel ist im Wandel“. Wandel
heiBt Verdnderung und Verdnderung ist
unbequem. Wie sehen Sie die Stimmung?
Andreas Schmidt: Man muss sich fragen,
was passiert denn hier eigentlich wirklich? Es
gibt eine gewisse Nervositit im Handel wie
mit Online Vermarktung umzugehen ist. Der
eine sagt, Online ist eine Gefahr, der andere
sieht darin eine Chance. — Aber der Handel
war schon immer im Wandel. Vor 75 Jah-

ren hatten wir noch Lebensmittelscheine und
heute gibt’s bei der Tankstelle unter anderem
auch Benzin...

Was ist an lhrem Ansatz anders? Womit ge-
hen Sie an die Handler heran?

Wir arbeiten schon seit drei Jahren mit der Le-
bensstile-Studie, die das Zukunftsinstitut von
Matthias Horx 2014 herausgegeben hat. Die
setzen wir praxisnah um und daraus entsteht
fiir uns und fiir den Handel eine neue Ver-
kaufstechnik. Sie lautet: Nicht WER bist du,
sondern WIE lebst du? Denn, wir wissen alle,
dass die sozialen Milieus, wie wir sie frither
hatten, sich heute stark verandert haben. Der
A8-Fahrer, der Chirurg, kauft heute genauso
preisbewusst ein. Er orientiert sich beim Kauf

nach seinen eigenen Lebenstil. Und in Zu-
kunft miissen wir uns noch verstirkt anderen
Themen, zum Beispiel mit der Vermischung
von Kulturen, beschiftigen.

In welchem Zusammenhang steht dieses
Wissen ob der Lebensstile mit dem Online-
handel?

Die Studie ist ausgerichtet auf 2020. Wir wis-
sen heute, dass nach ermittelten Zahlen, 41%
der Kunden Produkte online suchen, die sie
nachher nachweislich im stationaren Handel
kaufen. Und: drei von vier Kunden recher-
chieren heute bei der Geschaftsanbahnung
zuvor im Internet. Daher ist es bereits jetzt
existenziell wichtig, in der Anbahnung online
auch richtig prasent zu sein.

Was bedeutet das fir den mittelstandi-
schen Fachhandel also? Wo liegen die
Chancen des mittelstdndischen Fach-
handels?

Bestimmte Kommunikationen sind in un-
serer Gesellschaft sehr oberflachlich gewor-
den. Man sehe sich etwa nur den Wandel in
der Partnersuche an. Es entsteht daher die
Sehnsucht nach einer persénlichen Beratung
mit viel Menschlichkeit und Sympathie. Da
spielt eines eine grof3e Rolle, und das ist das
Vertrauen. Wenn der Kunde das Vertrauen
zu den Leistungen im Fachhandel aufbauen

Die Kiche Alexa Belana steht fUr die WeltbUrger (20-30 J&hrige), sie kommen von
privaten Hochschulen, evt. auch im Ausland, werden mehrere Jobs ausiben und
leben in einer vernetzten globalen Welt.
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Die Lebensstile von heute

LEBENSSTILE - DIE JUNGEREN

> Die Berufspraktikanten: 21-33 Jahre,
freiberuflich-kreativ, mobil, Der Weg ist
das Ziel

> Die Weltenbiirger: 20-30 Jahre, arbei-
ten hart, genieBen das Leben, Job & Fa-

milie in Balance

> Die Stadtfamilie: 25-34 Jahre, techno-
logieorientiert, gesunder Lebensstil, Oko-
Pragmatismus mit Stil

LEBENSSTILE — DIE ERWACHSENEN

> Die Markenbewussten: 20-40 Jahre,
Selbstdarsteller, Streben nach Abenteuer
und Anerkennung, Okonomie der Auf-
merksamkeit

> Die Familienvater: 33-55 Jahre,
Gleichstellung der Geschlechter, Karriere

und Viter, Vaterschaft im Wandel

> Die Netzwerkfamilie: 40-85 Jahre, neue
Beziehungsmodelle, sozialer GroBraum

LEBENSSTILE - DIE ALTEREN

> Die Mentoren: 40-95 Jahre, Aktives Al-
tern, Weitergabe von Erfahrung und Wis-
sen, Know-how-Pool

> Die Turbo-Oma: ab 55 Jahre, selbst-
bewusste Frauen, zwei Reisen im Jahr,
modisch-schick-aktiv

> Die Junggebliebenen: ab 55 Jahre,
zahlreiche Aktivitaten, testen personliche
Grenzen, Gesundheit und Lebensqualitat

AuszUge nach Matthias Horx

kann, dann genau wird der Kunde zum Pro-
fiteur.

Wie sieht diese Unterstitzung dann aus?
Wir sehen uns das Geschift des Handlers ganz
genau an. Und zwar nicht nur die Kennzah-
len, sondern auch die Lebensstile der Men-
schen, die dort wohnen. Somit findet der
Kunde seine Vorstellung im Geschift wieder.
Dementsprechend gehen wir in die Ladenbau-
Umsetzung. Der Handler stellt nun zielgerich-
tet das aus, was die Kunden bei ihm erwarten.

Was heiBt das konkret?

Nach der Studie vom Zukunftsinstitut wird in
Lebensstil-Gruppen unterschieden (siche Kas-
ten). Gemeinsam mit unserem Kunden ent-
scheiden wir dann, welche Produkte wir an

— sl

seinem Standort platzieren. In Gols brauchen
wir etwa keine Community-Kiiche zeigen. In
Wien hingegen schon.

Welche Erfahrungen haben Sie bislang
damit gemacht?

Unser Ansatz ist: Wir Kiichenhersteller bau-
en alle tolle Schranke. Wir miissen uns in der
Ausstellung mit der Présentation unserer Pro-
dukte somit differenzieren. Die Ausstellung
muss also erkennbar fiir den Kunden ,,anders*
sein. Namlich zugeschnitten auf seinen Kun-
den am Standort.

In Deutschland haben wir bereits 10-12 Stu-
dios so umgesetzt, und die Fakten sagen uns,
es funktioniert genial! Und natiirlich, Voraus-
setzung ist, dass der Handler das auch mit-
tragt. Dazu haben wir im Vorfeld Gespriche

Alina steht fUr die Markenbewussten (20-40 J&hrige). Schlaue Selbstdarsteller,
die es gerne krachen lassen. Sie leben eine Okonomie der Aufmerksamkeit.

mit dem Kunden, in denen wir das Konzept
umfassend erlautern und schulen.

Wie sehen Sie selbst die Zukunft?

Wir machen uns als Hersteller viele Gedan-
ken uiber die Zukunft. Und wir betrachten sie
sehr positiv. Wenn sich das Einkaufsverhalten
unserer Endkunden dndert, miissen wir auch
Konzepte bieten, die den Handel in die Lage
versetzen, genau die richtigen Antworten dar-
auf zu finden. Daher blicken wir eben immer
voraus in die Zukunft des Handels.

Konnen Sie das ndher ausfihren? Sie
haben vorhin gemeint, in der Anbahnung
muss man online prdsent sein. Wie geht's
jetzt weiter, wenn der Kunde dann im
Geschaft ist?

Wir haben ein emotionales Produkt, das kann
man anfassen, fithlen. Wenn wir aulerhalb des
Produktes heute noch mit dem Handel iiber
Z.ukunftsszenarios reden konnen, iiber neue
Verkaufstechniken, haben wir schon viel er-
reicht. Da geht’s manchmal einfach nur dar-
um, als Verkdufer auch mal zu zuhéren. Denn,
was passiert dann? Der Kunde erzahlt dir seine
Vorstellungen. Und du gehst mit thm zielge-
richtet in einen Bereich seines Lebensstils hin-
ein. Den Handler hat er vorher im Internet ge-
funden. Nun sollte sich das, was im Internet zu
sehen ist auch im Geschift widerspiegeln.

»Zuhoren” zu kénnen ist ja nicht neu. Wo
liegen die Unterschiede in der Herange-
hensweise?

Das Zukunftsinstitut hat uns da wach ge-
macht. Das sind empirische Zahlen, die es uns
da liefert. Und zu diesen erhobenen Lebens-
stilen gibt es immer auch eine Familie, die da-
hinter steht. Und anhand dieser Daten gehen
wir dann in die Ausstellungskonzeption.
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Zuerst kommt der Kunde in den emotiona-
len Bereich, die Kiiche, die seinem Lebens-
stil entspricht. Er sagt, was er will und wie viel
Budget er hat. Dann geht es in den techni-
schen Bereich, wo wir die Kiiche planen und
ihm zeigen, was er fur z.B. fur sein Budget be-
kommt. Dann gehen wir mit ihm in das Kom-
petenzcenter. Dort haben wir all die Technik,
die Finessen. Da zeigen wir ihm dann die bes-
seren Ausfithrungen, die Upgrades. Und im
Endeffekt wird aus dem anfanglichen Budget
einfach mehr, weil der Kunde es mochte. Da
schlagt dann der ,,Willhaben*“-Effekt zu.

Fotos: Sachsenkichen und wohninsider © Lilly Unterrader

Wie konnen Handler von lhrem Wissen
profitieren?

Wir bieten laufend Schulungen und hochwer-
tige Seminare an, wo wir die Verkaufstech-
niken erklaren. Und da sehen wir dann auch Die KUche Casa steht fUr die Mentoren (40-95 Jahre). Berufliche Aktivitdt und aktives
eine hohere Abschlussquote und einen héhe- Altern sind ihre Werte. Die Weitergabe von Erfahrung und Wissen ist ihnen wichtig.
ren Durchschnittswert. Die ndachsten Schulun-

gen fiir den 6sterreichischen Handel finden

bereits im Juli statt. Aufgrund der groBen Re-  Wie gehen Sie in Osterreich vor? Vorbereitungen fiir drei konkrete Ladenbau-
sonanz haben wir schon weitere im kommen- ~ Durch unseren erfolgreichen Messeauftritt umsetzungen. Ich bin mir sicher, dass wir in
den Jahr geplant. Das komplette Konzept pra-  wihrend der Kiichentrends in Salzburg haben — Osterreich den gleichen Erfolg haben werden
sentieren wir auch in 2017 wieder in Léhne wir schon die ersten sehr guten Gesprache mit  wie in Deutschland.

im MAZ. dem Fachhandel gefiihrt. Zur Zeit laufen die www.sachsenkuechen.de

Selbstidndig in der Kiichenbranche (m/w) O]'i na

Interessante Chance als Franchisenehmerlin

KUCHEN - Franchise

Wir sind ein osterreichisches Unternehmen fiir Kiichenstudios, welches sich durch
hohen Qualitats- und Serviceanspruch sowie kontinuierliche Innovationen zu einem
renommierten Anbieter am Markt etabliert hat.

Im Zuge unserer Expansion suchen wir engagierte Kiichenverkaufer, Kiichenplaner
oder Tischler mit Verkaufstalent.

Gerne erzahlen wir lhnen mehr zu dieser spannenden,
beruflichen Herausforderung!

)

HANNES BIEDERMANN ANDREAS HARRASSER
M: 0664 / 237 14 11 M: 0676 /63573 15

hannes.biedermann@olina.com andreas.harrasser@olina.com
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UNBOTTLED WATER

STILL, MEDIUM ODER SPRUDELND

REFRESH WITH GROHE BLUE HOME

Ein elegantes, intelligentes System, das Trinkwasser in den reinsten, durstioschenden Genuss
verwandelt. Wie mogen Sie |hr Wasser? Still, medium oder sprudelnd — alles eine Frage des
Geschmacks. GROHE Blue Home besitzt einen einfachen, intuitiven Mechanismus, der lhnen
Ihr Trinkwasser auf Knopfdruck mit Kohlensaure veredelt. Fur kostliches, frisch gefiltertes und

gekuhltes Wasser! www.grohe.at
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CARAT

ERST DER PLAN, DANN DER ABSCHLUSS

Mit eigenen Entwicklungen in
der digitalen Kiichenplanung
setzt CARAT dieses komplexe
Thema auf eine andere Ebene.
Perfekt fur den Fachhandel und
perfekt fur den Konsumenten.
Der Kunde sieht attraktiv
gestaltet was er bekommt. Profes-
sionelle Tools im Hintergrund
ermoglichen dem Planer direkt
mit dem Hersteller auch das
Geschatftliche abzuwickeln.
Mittlerweile kann sich der
Konsument schon vorab seinen
eigenen Plan fir das Beratungs-
gesprach machen. wohninsider
sprach mit Matthias Schaufler,
CARAT Verkaufsleiter fur
Osterreich.

VoN GERHARD HABLICZEK

M 4

,Onlineplaner sind oft
nette Spielzeuge, unserer
bringt echten Mehrwert."

Matthias Schaufler,
CARAT Verkaufsleiter Osterreich
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wohninsider: CARAT hat in letzter Zeit der
eigentlichen Kichenplanung einige Tools
draufgesetzt. Zum Beispiel den Onlinepla-
ner, der dem Kichenstudio direkt Konsu-
menten ins Geschdft fihrt. Wie funktioniert
das konkret und wie wird es im Fachhan-
del angenommen?

Matthias Schaufler: Mit einem Online-
planer, der nettes Spielzeug statt inspirierende
Hilfe ist, verlieren User schnell die Lust. Des-
halb haben wir einen Onlineplaner entwickelt,
der einen echten Mehrwert liefert. Sowohl
den Kiichenkiufern als auch den Kiichenpro-
fis. Eine echte Branchenneuheit sozusagen.
Denn erstmals plant der Kunde nicht mehr in
der Grundriss-Ansicht, sondern platziert die
Mbobel direkt in der 3D-Ansicht. Er muss also
nicht mehr zwischen Planungs- und Ansichts-
modus hin- und herschalten. Stattdessen ge-
nieft er den ungetriibten Spafl beim Einrich-
ten und entdeckt die vielen Moglichkeiten,
denn das Ergebnis ist immer sofort sichtbar.
Ein weiterer Pluspunkt: Unser Online-Kii-
chenplaner funktioniert ohne Download und
lauft auf allen Endgeraten wie PC, Mac oder
Tablets, wie gewohnt per Gestensteuerung.
Vor allem mit der Anwendung auf dem Tab-
let wurden die Entwickler der zunehmenden
Nutzung des Internets mit mobilen Geraten
gerecht. Sowohl der Fachhandel als auch wir
sind tiberzeugt, dass der neue Onlineplaner
ein weiteres effektives Instrument zur Kunden-
gewinnung und Kundenbindung ist, denn er
baut eine Briicke und bringt den Internetnut-
zer deutlich schneller dazu, ein Fachgeschaft
vor Ort aufzusuchen.

Viele groBBe Handelshdauser, Onlineplatt-
formen und auch Kiichenhersteller haben
diverse Einrichtungsplaner auf ihren Web-
seiten. Kann der Konsument eigentlich
wirklich planen? Ich stell mir das bei einer
KUche ziemlich komplex vor?

Ja, die Kiiche ist in der Tat sehr komplex. Ge-
rade deshalb ist ein guter Onlineplaner so
wichtig. Denn der Konsument soll natiirlich
bereits in der Findungsphase darauf aufmerk-
sam gemacht werden, welche Méglichkeiten
er hat und worauf zu achten ist. Eines darf er
dabei aber nicht: Den Spaf an der Planung
verlieren. Der CARAT Onlineplaner schafft
diesen Spagat und sogar noch etwas Anderes.
Dadurch, dass man eben nicht mehr zwischen
Planungs- und Ansichtsmodus wechseln muss,
weckt er die Neugier, macht Lust auszupro-

CARAT

« HLICK IN DFE ZUKLINFT =

,Die PrGsentation der
KUchen wird immer
wichtiger.”

bieren und die verschiedenen Wirkungen zu
entdecken. Ein weiterer Vorteil des CARAT
Onlineplaners: Die Planungsdaten des Kon-
sumenten werden 1:1 in das Profisystem tber-
nommen und dienen als Planungsbasis.

Das Thema Warenwirtschaft hat CARAT ja
schon Idnger in das System integriert. Wie
ist denn das Interesse der CARAT-Nutzer
auch die CARAT Warenwirtschaft einzuset-
zen?

Wir verzeichnen eine steigende Anzahl von
CARAT Kunden, die sich auch fur die CA-
RAT Warenwirtschaft bzw. Unternehmens-
software interessieren, welil sie den Vorteil der
gesamten Unternehmensorganisation fir sich
erkannt haben. Die Prozesse im Unternehmen
koénnen schnell und deutlich optimiert werden,
Kosten und Fehler lassen sich reduzieren und
dadurch schlussendlich Umsatz und Ertrag
steigern.

Welche Vorteile ergeben sich durch die
Warenwirtschaft fir den Fachhéndler?

Die CARAT-Warenwirtschaft ist ganz speziell
auf die Bediirfnisse von Kiichen- und Mébel-
handelsunternehmen zugeschnitten. Mit ihr
decken wir die komplette Organisation eben-
so ab, wie die Kommunikation, die Steuerung
und das Controlling. In Sekundenschnelle
kann der Fachhéandler beispielsweise alle wich-
tigen Unternehmenskennzahlen abrufen. Er
bekommt einen Uberblick iiber den gesam-
ten Warenbestand, sowohl im Lager als auch
in der Ausstellung, und er kann auf Knopf-
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druck Rohertrége, offene Posten oder Kun-
dendaten abrufen. Wichtige Funktionen sind
dartiber hinaus die elektronische Terminver-
waltung und die Archivierung. So lassen sich
Aufgaben schnell und einfach delegieren und
nachhalten, Unterlagen, E-Mails und Fotos

— wie zum Beispiel Ansichten aus der Kii-
chenplanung — verwalten oder E-Mails und
SMS-Nachrichten versenden. Die komplette
Auftragsabwicklung erfolgt also tiber ein Sys-
tem. Dartiber hinaus ist eine Anbindung zum
eigenen Online-Shop méglich. Auf den Punkt
gebracht bedeutet dies fiir den Unternehmer,
dass er eine ganzheitliche Unterstiitzung er-
fahrt, denn er ist stets rundum informiert.

Anldsslich der LivingKitchen in K6In hat
CARAT ,New Design“ prdsentiert. Was sagt
der Fachhandel dazu?

Die neue CARAT Programmversion ist in
Osterreich flichendeckend ausgeliefert, so-
dass alle CARAT-Anwender die neue Bedie-
neroberflaiche mit all ithren Vorteilen ab so-
fort einsetzen kénnen. New Design kommt
insgesamt bei unseren Kunden sehr gut an.
Viele Anwender freuen sich iiber die selbst-
erklarenden Icons, die die Bedienung noch
einfacher, schneller, komfortabler und tiber-
sichtlicher machen. Beim Umstieg auf die
neue Programmversion unterstiitzen wir un-
sere Kunden naturlich auch in bekannter Art
und Weise. Neben dem Schulungsvideo, das
alle Funktionen detailliert erlautert, und dem
CARAT Schulungs- und Hotline-Team wer-

"CARAT unterstUtzt die
Umstellung auf New
Design mit regionalen
Roadshows."

den wir Roadshows durchfithren und unseren
Kunden in mehreren Vor-Ort-Veranstaltun-
gen die Vorteile und Handhabung von New
Design umfassend erlautern und offene Fragen
beantworten.

Wie lauft es mit der geschdftlichen Ent-
wicklung von CARAT in Osterreich?

Wir freuen uns, dass wir in Osterreich - nach
wie vor - ein stetiges Wachstum verzeichnen
konnen. Und wir sind sicher, dass die Nach-
frage nach Einfithrung von New Design, einer
selbsterklarenden Software, die die Vorausset-
zungen moderner Windows-Produkte erfiillt,
weiter steigen wird.

Wie schdtzen Sie das Thema Onlinekauf
und Kiche ein?

Kiichen sind — wie schon erwédhnt — ein sehr
komplexes Thema. Deshalb werden sie nach
wie vor eher selten tiber das Internet verkautft.
Und ich denke, dass da auch in Zukunft der
stationdre Handel stark gefragt bleibt. Den-
noch spielt das Internet fiir die Branche eine
entscheidende Rolle: als Informationsmedium
vor dem Kiichenkauf und auf der Suche nach
einem kompetenten Fachgeschift vor Ort.

Internettools wie der neuartige Online-Kii-

chenplaner kénnen da schnell zum Ziinglein
an der Waage werden. Internetbesucher sind
heute bestens informiert. Sie wissen, welche
Moglichkeiten sie haben — auch im Planungs-
bereich.

Man spricht jetzt viel von virtual realitiy -
wie schatzen Sie die Kichen- bzw. Einrich-
tungsprasentation in Zukunft ein? Und was
bedeutet das fir den Planer?

Die Prisentation der Kiichen wird eine immer
groflere Bedeutung erhalten. Schon heute ist
zu beobachten, dass die Priasentation auf emo-
tionaler Ebene die Kaufentscheidung mafB-
geblich beeinflusst. Und es gibt ja mittlerwei-
le gentigend Medien die zur Prasentation zur
Verfugung stehen — vom CARAT Onlinepla-
ner tber unsere App CARATview bis hin zum
3D-Kiichen-Kino.

Welche Themen (Tools) werden von CARAT
in nachster Zeit zu erwarten sein?

Neben vielen anderen Themen werden wir
primar unsere App CARATview 3D-fihig
machen, Stichwort ,,virtual reality*, und da-
riber hinaus den Onlineplaner weiterentwi-
ckeln, um Endkunden das komplexe Thema
der Kiichenplanung noch mehr zu erleichtern.
Dartiber hinaus entwickeln wir aber auch die
Grafik in CARAT weiter, damit zukiinftig in-
nerhalb kirzester Zeit perfekte Bilder entste-
hen. Ein Besuch bei uns auf der KOW lohnt
sich daher auf jeden Fall.

www.carat.at
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BRIGITTE KUCHEN

Startschuss in Salzburg

Brigitte Kuchen ist bis dato

in Osterreich zwar nicht ganz
unbekannt aber mit dem
Aulftritt in Salzburg, anlasslich
der kiichenwohntrends, geht es
jetzt so richtig los. Das Team fuir
Osterreich ist in der heimischen
Branche bestens bekannt,

also fast ein Heimspiel unter
anderem Logo.

VoN GERHARD HABLICZEK

ngrid Kalkbrenner und Dietrich Franz

bearbeiten fiir Brigitte Kiichen den 6s-

terreichischen Markt. Beide sind Profis

in der Kiichenszene und aufgrund ih-
rer jahrelangen Tétigkeiten fiir einen anderen
Kiichenerzeuger in der Branche bekannt. Mit
Brigitte standen sie jetzt in Salzburg zum ers-
ten Mal.

Wie waren Sie mit dem Besuch auf der
Fachmesse zufrieden?

Ingrid Kalkbrenner: , Eigentlich sehr. Vor
allem tiberraschte mich die Qualitit der Besu-
cher. Natiirlich hatten wir einen persénlichen
Vorteil, weil Herrn Franz und mich in Oster-
reich ja viele von unseren fritheren Tétigkei-
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ten in der Branche kennen und so konnten wir
viele alte Bekannte treffen. Fiir mich war es
die richtige Entscheidung mit einer Prasenta-
tion nach Salzburg zu kommen. Wir sind mit
unseren Kontakten wirklich sehr zufrieden.*

Wie schaut so ein Gesprdch mit einem
Messebesucher aus? Wird dabei unmittel-
bar verkauft?

,»Ganz, ganz selten. Wir zeigen unsere Pro-
dukte, stellen das Unternehmen vor und ver-
einbaren dann mit einem Interessenten einen
Nachfolgetermin. Erst dann, in seinem Studio,
geht es in die Details und um eine konkrete
Partnerschaft. Aber diesbeziiglich haben wir
in Salzburg sehr gute Kontakte gefunden, die
es nach der Messe gilt zu bearbeiten. Wobet
ich dabei noch erwahnen mochte, dass es sich
dabei nicht nur um 6sterreichische Kontakte
handelt. Wir hatten auch starken Besuch aus
Slowenien und Kroatien. Diese beiden Lan-
der stehen auch unter der Verkaufsleitung von
Herrn Franz. Unser Mann vor Ort hat dort
massiv die Werbetrommel fur die Salzburger
Fachmesse geriihrt und so waren einige Hand-
ler bei uns am Stand.*

Welche Ziele verfolgt Brigitte Kichen in
Osterreich?

., Wir fahren Osterreich jetzt bereits 14tagig mit
einem eigenen LKW an. Vorrangiges Ziel ist
es, schon aus Uberlegungen der Logistik, hier
einen wochentlichen Turnus zu schaffen. Also

hier einmal den Bedarf an Brigitte Kiichen in
diese Richtung zu steigern. Wir stehen aber in
Osterreich erst am Anfang, Wir beliefern eine
Hand voll Handler und nattrlich ist es unser
Ziel hier mehrere Platzierungen in den oster-
reichischen Studios zu bekommen und auf
Grund der Messegesprache bin ich auch sehr
zuversichtlich neue Partner zu gewinnen. Der
Start von Brigitte in Osterreich macht ja jetzt
erst richtig Sinn. Im Werk wurde massiv inves-
tiert und die Produktion wurde v6llig umge-
stellt. Jetzt sind wir mit unseren neuen Model-
len am Markt und alles ist lieferbar.

Wo sind die weiBen Flecken in Osterreich?
,,Grundsitzlich suchen wir in ganz Osterreich
Partner. Es gab ja hier bis dato keinen AuBlen-
dienst. Osterreich wurde von Deutschland
mitbetreut und wir wissen, dass das nicht funk-
tioniert. Der 6sterreichische Markt hat eigene
Gesetze und eigene Regeln auf die man sich
einstellen muss. Man muss hier fiir den Part-
ner schnell verfliigbar sein, also muss man auch
vor Ort sein. Auch die Verkaufsstrukturen sind
ganz anders gestrickt als in Deutschland.*

Wo liegen die Stdarken von Brigitte Kichen?
,,Das Unternehmen ist ein Familienbetrieb,
geht auf das Jahr 1922 zuriick, und wird heu-

,unsere groBe Starke: Ein
finanziell unabhdangiger
Familienbetrieb zu sein.*

Fotos: Brigitte Kichen und wohninsider
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Brigitte Team in Salzburg, v.l.n.r.: Dietrich Franz (Verkaufsleiter fir Osterreich, Slowenien und

Kroatien), Ingird Kalkbrenner (Geschdftsleitung und verantwortlich fUr die Vertriebsstrate-
gie des Unternehmens) und Ulrike Wessel (Leitung Produktentwicklung und Marketing).

te in dritter Generation von Rolf Frickemei-
er gefithrt. Wir haben gegentiber dem Mit-
bewerb den groften Vorteil, den man sich in
heutigen Zeiten vorstellen kann — wir sind fi-
nanziell unabhédngig. Wir benétigen keine In-
vestoren und keine Bankenkredite. Wir schaf-
fen alles mit eigenen Mitteln und das ist eine
grof3e Starke, wenn man sieht was zurzeit bei
dem einen oder anderen Mitbewerber in der
Kiichenbranche abgeht.

Bei Brigitte Kiichen hat man sich immer auf
das Kerngeschift konzentriert. Herr Fricke-
meier ist ein sehr bodenstandiger Mensch der
eine grofle Leidenschaft hat — und das ist sein
Unternehmen. Deshalb wird alles in das Un-
ternehmen gesteckt und nicht in grofle Autos
oder anderes. Es ist immer Geld in das Un-

ternehmen geflossen und nur so war es mog-
lich im letzten Jahr diese grof3e Umstellung
zu stemmen. An die sieben Millionen Euro
sind in neue Technik und in unseren neuen
Auftritt investiert worden.*

Was ist das Besondere an Brigitte
Kichen?

,»Wir sind ein Unternehmen, gut ausgestat-
tet im Fertigungspark und in der Prozessop-
timierung, aber wir sind auch eine pfiffige
Firma. Wir pflegen eine gewisse Leichtigkeit
im Umgang mit unseren Partnern und wir
verstehen uns auch ein bisschen als Manufak-
tur. Ein Industrieunternehmen mit Manu-
fakturgedanken. Ich glaube, in der heutigen
Zeit will der Kunde auch so zwei drei ganz
individuelle Dinge in seiner Kiiche haben

Ansprechpartner fur
Osterreich

Ingrid Kalkbrenner, Prokuristin,
erweiterte Geschaftsleitung
i.kalkbrenner@brigitte-kuechen.de
0049/172/7070169

Dietrich Franz, Verkaufsleiter
Osterreich, Slowenien, Kroatien
d.franz@brigitte-kuechen.de
www.brigitte-kuechen.de

L Wir sind ein
Industrieunternehmen mit
Manufakturgedanken.*

und das kénnen wir liefern. Wir kénnen auf
die Kundenideen eingehen und bieten Son-
derfertigungen an. Alles was technisch mog-
lich ist, kann man von uns haben. 10 Prozent
unserer Fertigungen sind Sonderfertigungen
und das ist fiir ein Industrieunternehmen ein
hoher Wert. Wir haben dazu auch die noti-
gen Fachkrifte bei uns. Brigitte Kiichen ist
ein Ausbildungsbetrieb und die meisten bei
uns ausgebildeten Jungs und Médels bleiben
dann auch im Unternehmen.”

www.brigitte-kuechen.de

COX WOI‘I(® bringt Ordnung in jedes

Zuhause. Ob Spielzeug, Werkzeug, Putzmittel
oder Schreibutensilien - alles findet darin seinen
Platz. Ideenreich ausgestattet mit flexiblen Trenn-
wanden, vertikalen Fixierungsméglichkeiten und
Kleinteilebox lasst sich jede Ecke des formscho-
nen Organisationshelfers optimal ausnutzen. Auf-
bauvend auf das Cox®-Systemmaf3 230 x 382 mm
passt die Utensilienbox nahtlos in das 13, 16 und

22 Liter fassende Cox®-Behalterprogramm.

Nadber

naber.com/coxwork
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WARENDORF - DIE KUCHE

Der Weg ist das Ziel

Warendorf, bekannt als Pferdestadt im Miinsterland, ist Namensgeber des Unternehmens und zugleich
Statement — das Bekenntnis zu Historie und Herkunft. Eine moderne Manufaktur des 21. Jahrhunderts —
High-End-Technologie, pure Handwerkskunst, Materialleidenschatft.

WARENDORF

WARENDOREF - Die Kiche MK2 new glamour: Auf der Living Kitchen 2017 pré&sentiert. Warme sinnliche Coal Eiche trifft auf kUhlen Edel-
stahl und marmorierte Eiche. Schwarze HochglanziackfiGchen mit spiegelgleichen Reflexionen setzen das Bar-Element in Szene. Vier
Farbschichten in Handarbeit aufgetragen, lassen spiegelgleiche Reflexionen entstehen.

eit 1973 werden in Warendorf hochwertige Kiichen ge-
fertigt. Bis September 2010 trugen sie den Markennamen
,Micle - DIE KUCHE®. Es war Rudolf Miele, der in Wa-
rendorf eine Kiichenproduktion griindete, mit der er neue
Ma@stabe setzte. Hier entstand die erste Modulkiiche ,,Studio M®, zu
der damaligen Zeit ein revolutionires Kiichendesign. Die Idee dahinter
war bereits mit der Grilndung manifestiert: die Kiiche als Einheit von
Gerit und Mébelelement zu verstehen. Kiichentechnik und Kiichen-
design bilden ein architektonisches Gesamtbild. So entstanden unter
dem bekannten Markennamen Miele Kiichenlésungen, die zum Syno-
nym fiir in Manufaktur gefertigte, wertbestandige Kiichen wurden.

Seit Oktober 2010 produziert das Unternehmen unter dem Namen
WARENDOREF - Die Kiiche. Benannt nach dem Ort, aus dem sie
kommen. Die traditionellen Markenwerte von Miele, gekrént mit den
Werten der neuen Marke WARENDOREF - Die Kiiche, zeigen sich im
Markenzeichen der Doppelkrone. Sie steht fiir doppelte Expertise und
doppelte Leidenschaft. Konsequent hat man sich die Qualitat und das
Knowhow der vergangenen letzten 40 Jahre zu Nutze gemacht und in-
novativ weiterentwickelt.
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Was macht eine WARENDORF - Die Kiche so anders?
Es ist die personliche Note, die jede WARENDOREF Kiiche hat, der
hohe Komfortstandard, die Detailverliebtheit und akribische Verarbei-
tung. Es ist die durchdachte Ausstattung und das gekonnte Spiel mit

Materialien — auch mit den extravaganten wie Amberbaum und Beton.
Es ist der Charakter einer WARENDOREF.

Er entsteht durch die feine Beobachtung der Trends und Kulturen der
Welt, durch das sensitive Aufnehmen der veranderten Lebensstile und
Raumgefiihle in der heute globalen, ethnisch gepragten Welt. form
follows function - dieses Designmantra kennt man, aber bet WAREN-
DOREF - Die Kiiche folgen Funktionalitidt und Design einem eigenen
Weg. Wer den Weg mit WARENDOREF geht, der gibt seiner Kiiche
die einzigartige, personliche Note. Anspruchsvoll und individuell.

WARENDOREF - Die Kiiche 6flnet seinen Showroom
area30, 16. bis 22. September 2017

www.warendorf.com

Foto: Warendorf
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Bewegurigst’echnologien

von Blum: 4 fur mehr

Mit den 4 Bewegungstechnologien von
Blum ist fiir Sie noch mehr drin: Mehr
Lésungen, die das Offnen und SchlieBen
von Mébeln noch komfortabler machen.
Mehr Gestaltungsspielraum, um anspruchs-
volle Designs mit begeisternder Funk-
tionalitét zu realisieren. Und mehr Méglich-
keiten, Mdbel so individuell zu gestalten,
dass sie jeden Tag aufs Neue begeistern.

Einzeln eingesetzt Uberzeugt jede der

4 Bewegungstechnologien von Blum durch
ihre besonderen Stérken. Wer die Bewe-
gungstechnologien z. B. in der Kiiche geschickt
miteinander kombiniert, hat noch mehr
Vorteile. Da sie frei kombinierbar sind, erhalten
Sie stets die richtige Losung — optimal ab-
gestimmt auf die jeweilige Anwendung in den
verschiedenen Wohnbereichen und auf den
Ausstattungswunsch Ihres Kunden.

Hier finden Sie mehr
Informationen zu den

4 Bewegungstechnologien
von Blum

Was Sie mit den 4 Bewegungstechnologien
alles machen kdénnen ...

= Klappen, Turen und Auszige in vielfaltigen
Designs umsetzen und sicherstellen, dass
das Offnen und SchlieBen optimal funktio-
niert. Denn Experten wissen: Uberzeugt die
Funktion, Gberzeugt auch das Mébel.

= Mobel so komfortabel ausstatten, dass die
Bedienung jeden Tag aufs Neue begeistert.
Denn hochwertige Mébel sollen nicht nur

gut aussehen, sondern sich auch so anfiihlen.

= Das Sortiment differenzieren und damit noch
individueller auf Kundenwiinsche eingehen.
Fir mehr Spielraum - egal, ob Klichenlinie,
individuelles Mébeldesign oder Einzelstlck.

= Mehr auBergewdhnliches Design und be-
geisternde Funktionalitédt in den Mdbelbau
bringen. Denn hohe Bewegungsqualitat
macht Design erst moglich.

N,

BLUMOTION

SERVO-DRIVE

TIP-ON BLUMOTION

TIP-ON

Nutzen Sie diese 4 Technologien:

BLUMOTION
fur sanftes und leises SchlieBen von Klappen, Turen
und Ausziigen

SERVO-DRIVE

Die elektrische Bewegungsunterstitzung fir
Ausziige und Klappen bietet h6chsten Bedienkom-
fort. Sie ist auch als Einzellésung, z. B. fir Mull-
auszlge oder Kihlgerate, erhéltlich.

TIP-ON BLUMOTION

Die innovative Technologie kombiniert leichtes
Offnen durch Antippen und sanftes SchlieBen
komplett mechanisch.

TIP-ON
fiir mechanisches Offnen durch Antippen von
Klappen, Turen und Auszligen

iolum
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LEICHT

DAS BESTE PRODUKT DES JAHRES

LEICHT erhielt im Mai fur die
Gestaltungslinie Evo das Pradi-
kat ,,Bestes Produkt des Jahres
2017% vom Innovationspreis Plus
X Award. Die Juroren haben
das von LEICHT entwickelte
Planungskonzept gleich unter
finf Aspekten ausgezeichnet.

igh Quality, Design, Bedien-
komfort und Funktionalitat —
unter diesen Kriterien erhielt
die von LEICHT entwickelte
Gestaltungslinie Evo das Préadikat ,,Bestes Pro-
dukt des Jahres“. Mit Evo hat LEICHT die gro-
Be Vielfalt im Bereich der Kiichenplanung noch-

mals deutlich erweitert: Die Besonderheit des
innovativen Evo-Planungsprinzips liegt in der
Erh6hung der Frontlinie um 15 Millimeter. Op-
tisch ,,taucht™ die Arbeitsplatte in die Fronterho-
hung ein und zeigt eine nur funf Millimeter star-
ke, sichtbare Kante aus edlem Carbonglimmer
— eine sehr elegante, filigrane Asthetik.

Planerische Vielfalt,

einzigartige Kichen

Kiichenplanungen anzubieten, die so individu-
ell sind wie die Personlichkeiten ihrer Nutzer,
ist das Hauptanliegen von LEICHT. Entspre-
chend vielfaltig ist die Auswahl an Materialien
fiir Fronten und Arbeitsplatten: von natiirlichem
Holz, Glas, Matt- und Glanzlack bis hin zu Be-
ton und sandsteinahnlichen Oberflachen.

Farbkonzepte von LEICHT

Auch Farben sind ein wichtiges planerisches
Werkzeug, Das gilt vor allem fir die hochwer-
tigen, von Le Corbusier entwickelten Architek-
turfarben. Sie sind — ebenso wie eine LEICHT
Kiiche — Ausdruck von zeitloser Eleganz. Als
cinziger Kiichenhersteller bietet LEICHT Far-
ben aus Les Couleurs® Le Corbusier im Spekt-
rum von einem antiken Rot bis hin zu einem na-
tirlichen Umbra. Erganzend dazu stehen auch
samtliche RAL- und NCS-Farben in Matt- oder
Hochglanzlack zur Verfiigung.

»Aufgrund unserer Produkttiefe sind wir auch
pradestiniert fiir Sonderlésungen, die sich tber
die Kiiche hinaus auf den gesamten Wohnraum
erstrecken®, lautet die Aussage von Stefan Wal-
denmaier, Vorstandsvorsitzender der Leicht AG.

www.leicht.com
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PLus X Awa RD®
2017 ausgezeichnet fiir:
lnnovation
High Quality
Design
Bedienkomfort
Funktionalitéit

Die neue Gestaltungslinie Evo mit der hochwertigen KGche Bondi | Valais. Eine
erhéhte Frontlinie und eine besonders schlanke Arbeitsplattenkontur. Auch der
Materialmix bringt Spannung ins Ensemble: Strukturiertes Echtholz trifft auf samtigen
Mattlack, die warme Tonalitat des Holzes begegnet der kUhleren Note Carbongrau —
ein gekonntes Spiel der Kontraste, ebenfalls essentiell im neuen Evo-Planungskonzept.

Die Detailansicht des neuen Individuelle Kichenplanungen lassen
Planungskonzepts Evo zeigt die sich nicht nur mit einer bestimmten KU-
umlaufende Kante der Arbeitsplatte, chenarchitektur und entsprechenden
die sich oberhalb der Unterschrénke OberfiGchen realisieren, sondern vor
als eine fdnf Millimeter starke Line allem auch mit Farbe —in dieser LEICHT
abzeichnet. Dieses harmonische, KUche mit Farben aus Les Couleurs® Le
durchgdngige Erscheinungsbild Corbusier ist zum Beispiel jede Nuan-
enfsteht auch durch die neuen ce durch eine besondere Eigenschaft
horizontalen Griffleisten, die optisch charakterisiert — ein ,,weiches und aus-
geradezu mit den mattlackierten drucksstarkes Eisengrau” ist ebenso
Fronten in Carbgongrau prdasent wie ein ,elegantes mittleren
verschmelzen. Grau* und ein , diskretes Grau*.

Fotos: LEICHT
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MHK KUCHENSPEZIALISTEN

SUCHE

155 leidenschaftliche Kiichenprofis in
Osterreich wurden bei MHK fiindig.

Schluss mit dem Singledasein!

Infos unter +43 6132 28530, office@mhk.at oder www.mhk-oesterreich.at

KOCHENBPEZIALIST]
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DAN

EIN NEUER WEG

DAN prasentierte zur Hausmesse
neue Modelle. No na — das sagt
eigentlich jeder, aber bei DAN gab
und gibt es wirklich was NEUES
und das geht weit tber die einzel-
nen Modelle hinaus. DAN will das
Markenbewusstsein der Konsu-
menten deutlich starken und zwar
so, dass es mn die Ausstellungen
getragen wird. Nicht nur mit dem
Logo sondern mit den Modellen.
Der Konsument soll eine DAN
Kiiche sofort erkennen, das bringt
echte Differenzierung. wohnin-
sider sprach mit Georg Rieger
(Geschiftsleitung DAN).

VoN GERHARD HABLICZEK

Georg Rieger, DAN Geschdftsleitung

Es ist mehr als ,,nur” neue Modelle, das
DAN hever auf der Hausmesse seinen
Partnern zeigen und sagen will?
GeorgRieger: ,,DAN ist mit einem Bekannt-
heitsgrad von 98% auf einem Level, das sich
nicht mehr steigern lasst. Was wir aber wol-
len ist, dass der Konsument eine DAN Kiiche
auch ohne Logo in der Ausstellung erkennt.
Ich ziehe hier einen Vergleich mit bekannten
Automarken. Wenn man von einem Merce-
des den Stern entfernt, wenn man von einem
BWM das Emblem oder vom Audi die Rin-
ge wegnimmt, dann sicht man nur noch den
Kiihlergrill. Trotzdem weil3 fast jedes Kind,
das ist ein Mercedes, das ist ein BMW und das
ist ein Audi. Die Autobranche hat es geschalftt,
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allein anhand des Kiihlergrills die Marke dar-
zustellen und genau da wollen wir auch hin.*

Wie wird das erreicht?

»Wir kreieren eigene Kiichenbilder, die es
eben nur bei DAN gibt und diese werden wir
entsprechend transportieren. Uber Werbung,
Ausstellungen, Medien usw. sodass der Kun-
de auf Sicht sofort erkennt — das ist eine DAN
Kiiche, ohne lange danach fragen zu miissen.
Wir haben das groB3e Glick, dass unsere Mit-
bewerber nur Elemente aneinanderreihen und
keine Kiichenbilder schaffen. Wenn es um’s
Verkaufen geht, geht es um die Emotion, um
die Kichenbilder, die man den Konsumenten
von der Ausstellung mitgeben will. Und das
versuchen wir unseren Handlern zu vermit-
teln. Wir werden uns schon in der Ausstellung
ganz klar differenzieren.”

Das heiBt, DAN will die Marke ganz klar
hervorheben?

»Wir wollen am Markt unvergleichbar sein
und wir wollen uns vom Markt abheben. Von
der ganzen Masse, die grofiteils gleich aus-
schaut. Die Kiichenbranche geht ja so wett,
dass sie die Marken komplett verschwinden
lasst. Aus unserer Sicht ist das der falsche Weg.
Ich bin der Meinung man muss die Marke
prasentieren. Und der Konsument muss die
Marke sofort erkennen. So wie das bei jedem
Autohdndler, um wieder auf den vorherigen
Vergleich zu kommen, der Fall ist. Grundvor-
aussetzung dafiir ist natiirlich, dass man eine
starke Marke hat; aber die hat DAN ja.*

,Wir differenzieren
uns schon in der
Ausstellung ganz klar.”

Kommen wir zur Hausmesse, wie waren
Sie mit dem Besuch zufrieden?
LWir reden bei unseren Hausmessen von ei-
nem Besuch von rund 800 Personen aus dem
Fachhandel und das schaffen wir bei keiner
anderen Messe. Aullerdem haben wir nir-
gends eine so groBe Prasentationsflaiche und
speziell jetzt mit unseren exklusiven Kiichen-
bildern und unserem neuen Konzept war die
Hausmesse wirklich wichtig. Das goutierten
auch unsere Partner, die ja heuer einiges zu
sehen bekamen. Natiirlich haben wir uns ne-
ben den oben besprochenen Neuheiten auch
im technischen Bereich weiterentwickelt, aber
das ist heute sowieso ein absolutes Muss. Ich
bin nicht nur mit dem Messebesuch zufrieden,
sondern kann generell sagen, dass wir sehr gut
unterwegs sind. 2016 haben wir uns iiber den
Markt entwickelt und unser Weg zeigt nach
wie vor steil nach oben. Das sehe ich auch fiir
heuer so. Wir haben uns wie gesagt technisch
weiter entwickelt, sehr viele neue Fronten und
Dekore dazu gebracht, Farbstellungen, und
wir erwarten uns wieder eine Steigerung. Ich
bin tiberzeugt, dass wir nach wie vor wachsen
und ich sehe nach wie vor Luft nach oben in
Osterreich. Es kommt uns momentan sehr viel
entgegen, weil einige Mitbewerber halt ziem-
lich schwécheln. Wir haben viele neue Partner
auf unserer Messe gewonnen.*

www.dan.at

- I
DAN KUchen bekommen ein unverwechselbqres Gesicht.

Fotos: DAN
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Erfolgreiche kichenwohntrends, v.l.: Bernd
Neumann, Vertrieb, Wolfgang Habianisch,
Habi-Shops, Kai-Uwe HEpfner, Geschdfts-
fGhrer, Andreas Weber, AuBendienst.

it gleich mehreren Schwerpunk-

ten zeigte sich SSC bei ihrem

ersten Messeaulftritt in Salzburg.

So etwa stand der ,,.LeMans‘
Auszug im Fokus, der bei der nun ebenfalls um-
setzbaren Kiichenerweiterung ,,ums Eck® geht
und so ergonomisch zuginglichen Stauraum
im 120er Beistellschrank bietet.

Ebenfalls erweitert wurde die Biiroschrank-
Vielfalt: Neben formschonen wie funktiona-
len Ausziigen und Fachern, finden nun auch

STENGEL STEELCONCEPT

Geht ,,ums Eck® und stark nach Osterreich

Beim ersten Messeauftritt auf der kiichenwohntrends présentierte

Stengel
spannende Produktnews.

Freunde von Héngeregistern im Biiro das pas-
sende Innenleben fur den Schrankauszug.

Neuer Kooperationspartner fir
Osterreich

Die Bedeutung des 0Osterreichischen Marktes
unterstreicht der Ellwanger Stahlspezialist mit
Wolfgang Habianisch, der mit den Habi-Shops
in Linz einerseits Kunde und andererseits neuer
Kooperationspartner ist. Seit 20 Jahren profun-
der Kenner im Verkauf der Stengel-Minikiichen
betreut er zukiinftig Neu- und Stammkunden,
unterstiitzt von Stengel SteelConcept AuBlen-
dienstmitarbeiter Andreas Weber.

Minikichen made in Germany

Mit ,Made in Germany® tiberzeugte SSC in
Salzburg mit attraktiven wie vielfaltigen Minikii-
chen sowie mit dem beeindruckendem Concept

SteelConcept einen neuen Kooperationspartner und

fir Jobnomaden und Minimalisten: Kochen.
Leben. Arbeiten. An allen drei Messetagen in-
formierten Geschiftsfithrer Kai-Uwe Hépfner,
Bernd Neumann, Vertrieb Deutschland, im Au-
Bendienst Andreas Weber und Wolfgang Habi-
anisch interessierte Fachbesucher.
www.stengel-steelconcept.de

Die SSC-KUche
aus Stahl kann
jetzt auch
,ums Eck" ge-
plant werden,
JLeMans" im
extra 120er
Beistellschrank
ermdglicht die
Erweiterung zur
WinkelkUche.

LIEBHERR-HAUSGERATE

Hochklassige Fronten und Digitalisierung im Fokus

Fir die Bereiche Kiiche, Essen und Wohnen prasentierte Liebherr-Hausgerate auf der kiichenwohntrends
neue Einbaugerate und Weinschranke. Auch das Thema Digitalisierung stand im Fokus.

ie neuen Einbau-Weingerate mit hochklassigen Fronten aus
schwarzem und weilem Glas zogen die Blicke auf sich. Viel

Komfort hingegen bieten die individuellen FrischeCenter,
bestehend aus Einbaugeriaten unterschiedlicher Mébelni-

sche die sich flexibel in die Kiiche integrieren lassen. Ganze Getrinke-
kiste im Kiihlschrank lagern, ohne Flaschen ausraumen? Mit dem Ein-
baukiihlschrank IKF 3510 wird das durch den stabilen Auszug méglich.

SmartDeviceBox

Mit der neuen Generation der SmartDeviceBox stehen intelligente L6-
sungen fiir Liebherr-Kuhlgerate zur Verfiigung. Zum Beispiel kénnen
Kameras und die Voice Box ,,MIA®“ modular integriert werden. Uber
diese konnen Nutzer schnell und bequem Bestands- und Einkaufslisten
erstellen. Alle BluPerformance-Geréite konnen mit der neuen Generation
der SmartDeviceBox ausgeriistet werden. Damit bietet Liebherr das brei-
teste Programm intelligenter Kiihl- und Gefriergerite auf dem Markt.

An groBformatigen Touchscreens hatten Messebesucher die Moglichkeit,

sich uber die innovative Geratelinie BluPerformance von Liebherr und

deren Ausstattungsmerkmale detailliert zu informieren.
home.liebherr.com

Foto: Liebherr-Hausgerdte
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HAFELE

Vermarktungspaket
fur emne erfolgreiche Verkaufsunterstutzung

Als eine Gemeinschafts-
Entwicklung von Tischlern
und Hafele Beschlage-Spezi-
alisten ist die Mehrwertkiiche
der lebendige Beweis fiir eine
gut funktionierende Partner-
schaft zum gegenseitigen
Vorteil. Von derart kreativen
Ideen und neuen Konzepten
profitieren alle Beteiligten, die
Tischler ebenso, wie ihr tradi-
tioneller Partner Hafele. Das
starkt die Wettbewerbsfahig-
keit des Handwerks und sorgt
fir Konjunktur.
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Erfolgreiche Kooperationen

Immer wieder entstehen erfolgreiche Koope-
rationen zur stindigen Optimierung der Ab-
laufe und des Geschifts. Die Mehrwertkiiche
ist so eine neue Partneridee, eine von vielen,
die dafiir sorgen, dass Hafele Kunden ihren
Mitbewerbern in der Regel immer eine Nasen-
lange voraus sind.

Hafele begleitet Tischler traditionell mit um-
fassenden Vermarktungshilfen zu allen aktu-
ellen Themen, auch zur Mehrwertkiiche. Zu
diesem Thema gibt es bereits eine attraktive

Broschiire.

Roll Ups fiir Ausstellungsraume der Handwer-
ker und eine begleitende Kampagne in den
Fachmedien rucken die Mehrwertkiiche in den
Fokus der Branche. Mit diesen und weiteren
Verkaufshilfen und innovativen Produkten er-
schliefen sich Hafele Kunden neue Auftrage.

KUche im Fokus: Die neue BroschUre

Positives Echo auf
Vermarktungspaket

Das Vermarktungspaket Kiiche von Héfele hat
bereits ein positives Echo gefunden. Die Bro-
schiire dient als Marketing- und Beratungsins-
trument im Kunden-Gespriach und macht alle
relevanten Argumente fir eine Mehrwertk-
che erlebbar. Die verbauten Produkte werden
jeweils besonders hervorgehoben. Das Ge-
samtpaket mit Rechnungsbeileger, Roll Ups,
Anzeigenvorlagen, Bildmaterial und einem
Malbuch fiir Kinder erleichtert dem Handwer-
ker die professionelle Prasentation.

Die Mehrwertkiiche nach Maf} schafft einer-
seits ein Plus an Komfort und Raum fur den
Kunden, andererseits profitiert der Handwer-
ker von eklatanten Montagevorteilen.

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Hafele Austria GmbH

Eva Schneider

5322 Hof bet Salzburg

Phone +43 6229 390 39-0,

Fax +43 6229 390 39-30, info@haefele.at
oder im Internet unter www.haefele.at

Das Vermarktungspaket ,,Mehrwertkiche"

beinhaltet viele Komponenten fur erfolgreiche

Verkaufsunterstitzung. Fotos: Hafele

»MehrwertkUche. Ideen entstehen lassen" mit
Alternativprodukten fUr das Beratungsgesprdch.
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K UCHEN

dagnerpartner.at

DESIGNERKUCHE §UCHT
Wm&é&#&//@@ artner,

Kichentradition, so jung und anziehend, wie nie zuvor: regina Designklichen faszinieren durch ihre Geradlinig-

keit, Funktionalitat und Asthetik. Als neuer regina Fachhandelspartner spiiren Sie sofort den Herzschlag einer
starken und zukunftsorientierten Marke.

Das Traditionsunternehmen besticht mit individuellen Kichenprogrammen, die Sie in dieser Form nirgendwo an-
ders finden werden - ein unvergleichbares Alleinstellungsmerkmal! Dariber hinaus beeindruckt regina durch eine
herausragende Margensicherheit sowie exklusive Vertriebsstruktur. Als anspruchsvoller Kichenhdndler wissen Sie,
dass ein solch umfangreiches Servicepaket heute keineswegs mehr selbstverstandlich ist. Wir betrachten diese
MafBnahmen nach wie vor als wichtigen Teil unserer Philosophie, die auf langfristig erfolgreiche Partnerschaften

setzt anstatt auf kurzfristige .Liebschaften™.

Wenn auch Sie auf der Suche nach einer erfolgreichen neuen Partnerschaft sind, dann kontaktieren Sie uns jetzt!

www.regina.at % reginal@regina.at
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RAUCHENZAUNER MOBEL GMBH
Erfolgreiche Hausmesse bei einzigartigem Ambiente

In angenehmer, famili-
arer Atmosphare wurde
ein Einblick in eine
Mobelwelt erofinet, die
in dieser Dimension
ithresgleichen sucht.

Fotos: Rauchenzauner

ie vielfaltige Aus-
stellung zeigte ei-
nen Uberblick iiber
die zahllosen Mog-
lichkeiten und das
Sortiment des Unternehmens und

Wohnzimmer mit
es wurden neue, innovative Ge- LED Bord.

staltungsideen vorgestellt.

Schrankprogramm mit

vielen Besonderheiten

Ein Schwerpunkt war das neue
Schrankprogramm, das mit vie-
len Besonderheiten wie exakter
Einpassung in Dachschrigen oder
Treppenaufginge und unzahligen
Kombinationsmoglichkeiten — be-
geisterte. Insgesamt beeindruck-
ten nicht nur die Sonderlésungen,
sondern auch das einzigartige
Ambiente in einem alten, zum
Ausstellungsraum umfunktionier-
ten Stadel. Die Rechnung dieser
Kombination aus Tradition und

Stiegenverbau:
Jeder Winkel wird
genutzt. Front
Halifax Eiche.

Moderne ging wunderbar auf und
ergab einen harmonischen, indivi-
duellen Gesamteindruck.

Verschiedenste Verbauten pré-
sentierten die Flexibilitdat und be-
wiesen, dass hier das unkompli-
zierte Eingehen auf individuelle
Kundenwiinsche im Vordergrund
steht. Dazu ist eine einheitliche
Einrichtung der gesamten Woh-
nung aus einer Hand ein Vorteil.

Insgesamt konnten die Besucher
vielfaltige neue Eindriicke und
Ideen mitnehmen. Mit den vor-
gestellten Moglichkeiten bekom-
Dachschrage:

Auch hier ist vol-
le Raumausnut-
zung gegeben.

men Hindler ein unbezahlbares

Werkzeug fiir die Umsetzung ih-

rer Kreativitiat in die Hand.
www.rauchenzauner.at
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BSH — MICHAEL MEHNERT

Endkonsumenten zur Fachmesse?

Hochzufrieden war man bel
der BSH, die mit drei Marken
— Bosch, Neff, Siemens — sowie
mit den Kleingeraten (Consumer
Products) in Salzburg vertre-
ten war. wohninsider sprach
mit Osterreich Geschiftsfiithrer
Michael Mehnert, der sich durch-
aus eine Verlangerung der Messe
tiber das Wochenende als Tage
fuir Endkonsumenten vorstellen
konnte.

ndkonsumenten auf eine Fachmesse,

das wird so ziemlich bei jeder Ver-
anstaltung dieser Art diskutiert und
bei diesem Thema scheiden sich die
Geister. Ein Drittel der Aussteller ist dafiir, ein
Drittel der Aussteller ist dagegen und ein Drit-
tel der Aussteller hat dazu keine Meinung — so
eine vollig unreprasentative Schatzung. Micha-
el Mehnert ist ganz klar dafiir:

,»Esist nur eine Gedankenanregung: Wenn man
sicht wie viel Miihe sich die einzelnen Ausstel-
ler und der Veranstalter geben, wie hochwertig
hier prasentiert wird, dann finde ich es einfach
schade, das den Konsumenten nicht zu zeigen.
Diese Qualitdt wire es aus meiner Sicht ein-
fach Wert, zum Beispiel tiber ein Wochenende,
der Allgemeinheit zu prasentieren. Man kénn-
te hier sehr wertig, sehr emotional, sehr gute
Botschaften an den Konsumenten transportie-
ren und davon wiirde nicht nur die Industrie
sondern nattrlich auch der Handel profitieren.
Also aus meiner Sicht darf man so etwas ruhig
einmal ausprobieren.

Wie sind mébel austria und kichenwohn-
trends fir die BSH gelaufen?

,,Wir sind mit der Resonanz und vor allem mit
der hohen Qualitat der Besucher sehr zufrie-
den. Die Besucher haben sich wirklich Zeit ge-
nommen die Konzepte, die wir vorgestellt ha-
ben, aufzunehmen und auch unsere neuen
Produkte fanden groBes Interesse. Eines un-
serer Themenschwerpunkte, die neuen integ-
rierten Liiftungssysteme im Kochfeld, kam bei
den Handlern perfekt an. Es war uns durch-
aus klar, dass es schwer werden wiirde, spezi-
ellim Bereich der integrierten Liiftungsanlagen

Michael Mehnert, Geschdftsfihrer BSH Osterreich. Foto: BSH

die Stehplatze im Handel zu bekommen aber
wir haben diesbeziiglich eine sehr sehr positive
Resonanz der Handler auf unsere Systeme be-
kommen und einen sehr guten Start hingelegt.

In diesem Jahr wird produkttechnisch hier
noch einiges kommen, das werden wir dann so-
wohl auf der IFA als auch auf unseren beiden
Neuheiten Hausmessen ,,BSH Markentagen®
in Wien und Hall/Tirol zeigen. Jetzt sind wir
aber einmal mit dem Start hier sehr zufrieden.

Zur Messe will ich noch sagen, dass wir sehr
viele Besucher aus dem bayerischen Raum hat-
ten. Wir hatten bei Bosch und Siemens jeweils
zwel Kollegen fur die bayerischen Besucher vor
Ort. Jeder von diesen Beratern hatte so zwi-
schen 25 und 30 Besucher pro Messetag. Ich
finde das sehr erfreulich, weil man sieht, dass
sich die Messe auch tber die Grenzen hinaus
einen sehr guten Ruf gemacht hat.

Wie gestaltet sich das Geschdaft in den
ersten Monaten in 2017?

»opeziell im Kiichenfachhandel haben wir in
Summe tber alle Marken hinweg starke Stei-
gerungen. Wir entwickeln uns mit allen vier
Marken gut, sodass das erste Quartal 2017 mit
einem erfreulichen Umsatzzuwachs zweistellig
ausgegangen ist. Der angenehme Nebeneffekt
dabet ist, dass wir damit auch Marktanteile ge-
winnen konnten. Also in Summe: Wir bewegen
uns besser als der Markt.*

Wo liegen die Grinde fir den Geschdafts-
erfolg?

,Jm Moment wiirde ich sagen partizipieren wir
sehr stark von unseren neuen Baureihen die

wir vor zwel Jahren relauncht haben. Die neu-
en Herdbaureihen bet allen Marken — die Dif-
ferenzierung - kommt sehr gut an. Auch haben
wir das eine oder andere Lieferprogramm, wo
es am Anfang mal gewisse Engpéasse gab, gut in
den Griff bekommen und sind jetzt voll lieferfa-
hig. Das garantiert Sicherheit bei der Planung
und das dankt uns im Moment der Fachhandel
und setzt unsere Geréte sehr gerne ein.*

Die BSH feiert heuer ihren Funfziger. Einige
Feste in Planung?
,Ja natirlich. Wir feiern das ganze Jahr! Das
Thema 50 Jahre BSH ist ja nicht ein Thema,
dass wir ausschlieflich mit unseren Handels-
partnern begehen mochten sondern wir wol-
len auch mit unseren Mitarbeitern die 50 Jahre
entsprechend revue passieren lassen und haben
ein paar nette kleine Aktivititen intern gestar-
tet. Iir die Handelspartner steht im Herbst ein
grofleres Event in unserer Stilarena in Wien
sowle im Salzraum in Hall in Tirol am Pro-
gramm und auf der IFA wird es dazu mehrere
Héndlerabende geben.*
www.bsh-group.com

BSH Markentage 2017 — Neuheitenmesse

» Mi. 13. bis Fr. 15. September 2017: Wien
(Stilarena, Quellenstrae 2A, 1100 Wien)

» Do. 28. bis Fr. 29. September 2017: Hall
in Tirol (Salzlager, Saline 18, 6060 Hall in
Tirol)

Anmeldungen unter www.50jahre-bsh.at
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GORENUJE

ALLES NEU BEI GORENJE

Jernej Hren stand auf der Salzburger Fachmesse — mébel austria und kiichenwohntrends — erstmals als
Osterreich Geschéftsfihrer fir Gorenje im Mittelpunkt. Seit Beginn dieses Jahres ist er in dieser Position.
Neben einer neuen Spitze hatte der Konzern auch am Geratesektor einiges zu zeigen.

ernej Hren, erst seit weni-

gen Monaten fiir Osterreich

verantwortlich, ist eigent-

lich ein Urgestein im Kon-
zern. Bereits in seinen letzten Studien-
jahren (Betriebswirtschaft) arbeitete er
fur Gorenje, spricht mehrere Sprachen,
kann neben den USA und England auf
mehrjahrige Auslandsaufenthalte zu-
riickblicken und hat mit der Leitung in
Osterreich jetzt einmal seinen Karriere-
héhepunkt erreicht. Eines hat er, wie er
im wohninsider Gesprich sagt, erkannt:
»Wer lange im Ausland gelebt hat, der
lernt die 6sterreichischen Werte noch
mehr zu schétzen.

Wie sieht er Gorenje in Osterreich?
Jernej Hren: ,,Wir sind hier sehr gut
aufgestellt. Im Kiichenfachhandel spe-
ziell sind die Erwartungen der Hand-
ler sehr grof und hier sind wir immer
gefordert das Tempo zu halten. Neue
Herausforderungen mussen angenom-
men werden und mit unseren Partnern
suchen wir den offenen Kontakt. Kurz-
um gesagt: Der Handler braucht das

Vertrauen zu uns, ansonsten greift er
auf die Marke nicht zuriick. Auch unser
AuBendienst wurde mit Beginn dieses
Jahres positiv aufgestockt und das hat
sich auf unsere Geschaftszahlen ausge-
wirkt.

Wo liegen die Ziele im Kichenfach-
handel?

Jernej. Hren: ,Natiirlich sind wir be-
strebt unsere Position am Markt weiter
auszubauen. Wir wollen uns breiter auf-
stellen und in mehr Studios mit Prasen-
tationen vertreten sein. Der Markt ist
im Umbruch, fiir den Kiichenfachhan-
del wird es immer wichtiger spezifisch
Produkte anzubieten, die exakt zu sei-
ner Zielgruppe passen und genau hier
findet er mit dem umfassenden Ange-
bot von Gorenje den perfekten Partner.
Eine der Starken des Kiichenfachhan-
dels ist ja die Beratung und deshalb ist
genau er pradestiniert, die hochwerti-
gen Gerite anzubieten. Es gibt ja auch
immer genug Neuheiten bei uns, zum
Beispiel ganz aktuell die Themen Bulli,
No Frost und Kombidampfer.*

Gorenje GeschaftsfGhrer Jernej (2. von links) mit seinem Team fUr den
Kichenfachhandel.
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Die NoFrost Technologie von
Gorenje

Abtauen war gestern: Die neue NoFrost
Technologie von Gorenje verhindert die un-
gewlnschte Eisbildung im Gefrierschrank
und hélt die Lebensmittel langer frisch — in
Form, Farbe und Geschmack!

Eis im Gefrierschrank, mit einer weillen
Schneedecke bedeckte,
bensmittel und die Sorge, ob man im Eis-

eingefrorene Le-

berg der gefrorenen Lebensmittel noch fin-
det, wonach man sucht ... dieses Szenario
ist eine eisige Erinnerung. Ein Beispiel: Kir-
schen, Himbeeren, Erdbeeren, Heidelbeeren
— diese Vitaminbomben wandern frisch aus
dem Gefrierschrank direkt in den Smoothie-
Maker. Dank der NoFrost Technologie kle-
ben die Beeren nicht wie ein undefinierbarer
Eisblock zusammen. Die NoFrost Technolo-
gie bewirkt die Zirkulation & Entfeuchtung
der kalten Luft, deshalb frieren lose Lebens-
mittel nicht mehr zusammen. So bleiben die
einzelnen gefrorenen Beeren einfach Beeren
— sowohl das Aussehen, der Geschmack und
die Frische bleiben erhalten.

Auch das mihsame Putzen des Gefrier-
schranks ist dank NoFrost ein fur alle Mal
Geschichte. Mit ihrer effektiven Kaltluft-
zirkulation filtert die NoIrost Technologie
die Feuchtigkeit im Innenraum des Gefrier-
schranks. Dadurch wird die Entstehung von
Eis auf den Lebensmitteln und den Wanden
des Gefrierschranks verhindert.

Nolrost sorgt — in Kombination mit den in-
novativen Technologien MultiFlow 360°,
DynamiCooling und IonAir — fiir eine ef-
fektive Zirkulation der ionisierten Luft und
bewirkt eine konstante Temperatur in je-
dem Winkel des Gorenje Gefrierschranks.
Die Technologien stellen sicher, dass Feuch-
tigkeit entzogen wird und verhindern unge-
wollte Geruchsbildungen. Das Ergebnis: ein
ideales Mikroklima fiir gefrorene und tiefge-
kihlte Nahrungsmittel, die thre Frische, ihr
Aussehen, ihre Farbe und den Geschmack
langer behalten.
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Kombi Dampfgaren im Starck
Design

Philippe  Starck, international anerkann-
ter franzosischer Designer, hat dem Kombi
Dampfgarer von Gorenje seinen Stempel auf-
gedruckt. ,Jedes Objekt, jede Form und jeder
Stil muss eine Bedeutung haben. Es ist diese
Bedeutung, die uns taglich beeinflusst,” sagt
Philippe Starck. Die Geritelinie wurde von
Philippe Starck kreiert, der unbestritten zu den
weltweit einzigartigsten Designern zdhlt. Die
Gerite sind mit neuester Spitzentechnologie
ausgestattet und bicten Energieefhizienz auf
allerh6chstem Niveau.

Die Geritelinie beinhaltet ein umfangreiches
Sortiment, das optisch zu 100% aufeinander
abgestimmt ist und dessen Eleganz aus ,ei-
nem Verstandnis fiir hochste Qualitat und kla-
re Linienfithrung entsteht”, sein minimalisti-
sches Design mit hochwertigen, reflektierenden
Glasoberflachen und Edelstahl integriert sich
harmonisch in jedes Kiichenambiente und spie-
gelt Ihren Lebensstil und Thre Personlichkeit im
wahrsten Sinne des Wortes wieder. Das neue
Modell ist der BGS547ST Kompakt Einbau
Kombi-Dampfgarer.

Vintage-Hille mit modernem
Innenleben

Eine Kooperation der besonderen Art. Inner-
halb der seit Jahren erfolgreichen Gorenje Retro
Collection werden die Kihlschrank-Klassiker
als Sonderlinie im legendaren 50er-Jahre ,,Bul-
1i* Minibus-Design des deutschen Automobil-
herstellers Volkswagen neu aufgelegt.

Der Volkswagen Bulli avancierte als Sinnbild
fiir Spontaneitat, Freiheit sowie fiir einen un-
angepassten Lebensstil zur ITkone der Flow-
er-Power-Bewegung und ist noch heute ein
begehrtes Sammlerobjekt mit liebevoll res-
taurierter Hille, oftmals jedoch technisch auf
den neuesten Stand gebracht. Das Innenle-
ben besticht durch zeitgemidBe Ausstattung,
sehr gute Energieefhizienz sowie hochefhziente
Kiihltechnologie: IonAir mit DynamicCooling,
CrispZone, FreshZone und vielem mehr.
www.gorenje.at

A Bulli in the Kitchen!*

NoFrost Technologie:
Beeren bleiben Beeren
und Schrimps bleiben
Schrimps. Nichts wird
zum Eisklumpen.

Der Kombiddmpferim
neuen Philippe Starck
Look.

Die Marke Gorenje zahlt zu den fithrenden Weilwarenmarken auf dem
osterreichischen Markt. Das Gorenje Produktsortiment zeichnet sich durch innovative
und designorientierte Produkte mit hoher technischer Perfektion, Funktionalitiat und
niedrigem Energieverbrauch aus. Gorenje Austria, die Osterreichische Niederlassung
der Gorenje Group, besteht seit dem Jahr 1975 und widmet sich seitdem dem
Vertrieb von Haushaltsgeriten in Osterreich. Der Unternehmenssitz befindet sich in
Wien Auhof, der neben dem werkseigenen Kundendienst auch das dsterreichische
Zentrallager und knapp 50 Mitarbeiter umfasst.
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BLANCO

Mit Innovationen und Inspiration
auf der kbchenwohntrends 2017

Qualitat, Funktion und Asthetik fiir das Herz der Kiiche — auf der Fachmesse kiichenwohntrends in
Salzburg prasentierte BLANCO vom 10. bis 12. Mai den Gasten ein breit gefachertes Spektrum an

Innovationen rund um das Spiilcenter.

ukunftsweisende
modern prisentiert — Die Besucher
konnten mit einem 3-D-Headset vir-
tuell in zwei beispielhafte Wohnwelten
eintauchen und dort die Kiichengestaltungen,
unter anderem ausgestattet mit BLANCO-Pro-
dukten, erkunden. ,,Als Branchenhighlight des
Jahres bot die kiichenwohntrends einmal mehr

Produktkonzepte,

den perfekten Rahmen, um unsere Neuheiten
zu prasentieren®, erklart Thomas Hafner, Ge-
schaftsfihrer BLANCO Austria. So konnten
die Besucher am groBziigig und offen gestal-
teten Messestand die BLANCO-Innovationen
bei Spiilen, Armaturen und Abfallsystemen er-
leben. Thomas Hafner: ,,Besonders haben wir
uns Uber das zahlreiche Kommen unserer Han-
delspartner und Geschiftsfreunde gefreut. Vie-
le interessante Gesprache und kompetente Pro-
duktschulungen mit unseren Kunden machten
dieses Event zu einem groflen Erfolg.

Runduminteressante Produktpalette
Am BLANCO-Stand gab es viel zu entdecken:
So stand beispielsweise das neu eingefiihrte
Ablaufkonzept InFino im Fokus. Passend dazu

zeigte BLANCO neue Ablauffernbedienun-

Messestatements:

Martin Moser, DAN
Kiche/st. Michael,
Lungau: 'Begeis-
tert hat mich die
widerstandsféhige
OberfiGche Durin-
ox, sowie dass die
Arbeitsplatten nach
Kundenwunsch ge-
fertigt werden. Die
Pleon 6 ist durch
die Beckenteilung

eine optimale L6sung und auch die Etagon biefet eine optimale L&sung
zum passgenauen Abstellen von Blechen. Natirlich auch das neue Sys-
fem InFino hat mich vom Design und Funktion UGberzeugt! Ganz besonders
md&chte ich mich fUr die perfekte Beratung am Blanco Stand bedanken!"
Im Bild v.L.n.r.: Wolfgang Raffer (Blanco), Martin Moser.
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gen. Das Nonplusultra in Design, Komfort und
Technik verkérpert BLANCO SensorControl
Blue. Ein sanftes Antippen der flachen, runden
Bedienflache gentgt. BLANCO PushControl
hingegen steht fur das mechanische Funktions-
prinzip. Mit Etagon stand ganz prominent eine
Spiile in den Messefokus, die mit threr Bauart
und Ausstattung perfekt aufs Dampfgaren ab-
gestimmt ist. Die besondere Rafhinesse des Eta-
genbecken-Konzepts sind zwei hochwertige,
speziell fur Etagon entwickelte Edelstahl-Schie-
nen. Sie passen perfekt auf die ins Becken in-
tegrierten Stufen und schaffen bei Bedarf eine
weitere Arbeitsebene. Hohe Flexibilitit bietet
die Premium-Beckenlinie Pleon aus Silgranit.
Die XL-Becken bringen mit ihrer zurtickge-
nommenen Linienfithrung pure Eleganz in die
moderne Kiiche. Funktionale Besonderheit: In
der Variante Pleon 6 Split verbindet ein abge-
senkter Beckensteg das Haupt- und das Neben-
becken, damit diese unabhingig voneinander
genutzt werden kénnen.

Im Keramikbereich prasentierte BLANCO die
Spiilenserie Idento mit ihrer klaren Asthetik
und raumgreifenden Linienfithrung. Die groB3-

ziigigen Becken und die ebene Abtropflldche
bilden klar definierte Funktionsbereiche. Der
auBergewohnlich flache Rand schafft einen
harmonischen Ubergang zur Arbeitsplatte.

Kompetenz bei Kichenarmaturen

Dariiber hinaus unterstrich BLANCO seine
hohe Kompetenz bei Kiichenarmaturen. So
konnten die Gaste direkt die Umschaltfunktion
zwischen Normal- und Brausestrahl von Pane-
ra- S testen oder das schnelle Umklappen der
Vorfensterarmaturen Laressa-F und Coressa-F
ausprobieren. Last but not least rundeten Neu-
heiten bei den Abfallsystemen das Produktport-
folio und den Messeauftritt gekonnt ab. Das
Abfallsystem Flexon II ist speziell fiir Sptilenun-
terschranke mit Schublade konzipiert und bie-
tet fiir alle gangigen Schrankbreiten von 30 bis
90 Zentimeter eine mafBgeschneiderte Losung,

Thomas Hafner fasste die Intention des kom-
pletten Auftritts zusammen: ,,Wir wollen un-
sere Fachhandelspartner begeistern und best-
moglich unterstlitzen — mit Inspiration und
Innovation.“

www.blanco.at

Ferdinand und Elisabeth Kittinger, Firma Kittinger/Wien:
"Es ist super das Blanco auch 3 Wege Armaturen im Sorti-
ment hat. Das Highlight war fUr uns die neue Etagon auf-
grund der vielfdltigen Funktionen." Im Bild v.l.n.r.: Ferdi-
nand Kittinger, Jakob Go&ltl (Blanco), Elisabeth Kittinger.
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Alfred Skarek, Firma Skarek/
Laaben: "Das Messestanddesign
an sich war hervorragend und
sehr einladend. Das Highlight
waren die neuen Becken mit
der Durinox OberfiGche."
Richard Ademakinwa, Firma
DAN Erdberg/Wien: "Mir gefallen
alle Neuheiten sehr gut, egal ob
die Pleon mit dem Beckengit-
ter, die Efagon mit den funktio-
nellen Schienen oder der neue
Ablauf."

Im Bild v.L.n.r: Richard Ademakinwa (DAN Erdberg), Alfred Skarek (Firma Skarek),

Thomas Hafner (Blanco).
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Hans und Andreas Schober und
Gerhard Baver, Firma Schober/
Seekirchen: "FUr uns waren die
Highlights ganz klar die Etagonse-
rie, weil multifunktionelles Arbei-
ten ermdéglicht wird. Silgranit ist
aufgrund der super Pflegeleich-
tigkeit und der sehr schénen zeit-
gemdBen Farben immer ein Hit."
Im Bild v.l.n.r.: Gerhard Bauer,
Christian Frank (Blanco), Andreas
Schober, Hans Schober, Peter
Siebenhandl (Blanco).

Firma Manzenreiter/Freistadt bzw. Linz-
Urfahr: "Unser Highlight war die neue
Etagon mit den Funktionsschienen, die
vielen Einsatzmd&glichkeiten bieten. Die
neuen Bedienelemente PushControl und
SensorControl sind auch tolle Neuheiten."
Im Bild v.l.n.r.: Martin Peham, Herbert
Lindner, Christian Frank (Blanco), Christa
Wasmeyer.

BLANCO weiter auf Erfolgskurs

Das deutsche Unternehmen
konnte eine weitere Umsatz-
steigerung verbuchen und die
weltweite Marktfihrerschaft
bei Granitspiilen ausbauen. Die
Zeichen stehen auf Investition
und weiteres Wachstum.

ie Erlése konnten 3 % (wahrungs-
bereinigt 4,8 %) gesteigert werden.
»Wir sind sehr zufrieden mit dem
Geschiftsverlauf®, betont Achim
Schreiber, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung
auf der diesjahrigen Jahrespressekonferenz.

Mit Silgranit PuraDur gelang es dem Welt-
marktfithrer im Bereich Verbundwerkstoff-
spiilen, seine Spitzenposition aufs Neue aus-
Weiteres
Kichenarmaturen, mit denen Blanco auch

zubauen. Zugpferd waren die

international zu den fuhrenden Anbietern
zahlt.

Starker Heimatmarkt und auch
international erfolgreich

Ein wesentlicher Wachstumstrager war der
deutsche Markt, in dem Blanco in allen drei
Geschaftsfeldern Spilen, Armaturen und Ab-
fallsysteme zulegte. Die Erl6se wurden um 3,6
% auf 128 Millionen Euro gesteigert. Auch in
den internationalen Markten generierte Blan-
co ein gutes, in manchen Regionen wie etwa
Asien ein zweistelliges Wachstum, und erziel-
te einen Umsatz von insgesamt 233 Millio-
nen Euro, was einer Steigerung von 2,7 % ent-
spricht (5,4 % wahrungsbereinigt).

Investition und Expansion

Nach der abgeschlossenen Erweiterung des
europdischen Logistikzentrums in  Bruch-
sal bewegten sich die Investitionen mit 16,2
Millionen Euro wieder auf dem Niveau der
vorangegangenen Jahre. Es folgt ein weiterer
Produktionsstandort in Tschechien fiir ca. 25
Millionen Euro. ,,Somit werden wir die Kun-
denwiinsche gerade in den internationalen
Markten kinftig noch besser erfiillen kénnen®,
erlautert Wolfgang Schneider, Geschaftsfithrer

Technik. Sinsheim bleibt aber Leitfabrik fir
die Silgranit-Produktion und ist dartiber hin-
aus Sitz der Forschung und Entwicklung, wo
zahlreiche Mitarbeiter auch in Zukunft den
Grundstock fiir innovative Losungen rund um
die Spiile legen werden.
www.blanco-germany.com

V.I.n.r.: RGdiger Béhle (Kaufmdnnischer Ge-
schdftsfGhrer), Achim Schreiber (Vorsitzen-
der der GeschdftsfGhrung) und Wolfgang
Schneider (GeschdaftsfGhrer Technik).
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GROHE BLUE HOME

Trinkgenuss ohne Limif
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Mit der GROHE Blue Home wird Wasserflaschen schleppen
uberflussig: Stattdessen kommt jetzt wohlschmeckendes, gefiltertes
und auf die optimale Trinktemperatur gekiihltes Wasser in den
Varianten still, medium und sprudelnd direkt aus der attraktiven
Kiichenarmatur.

Kompakt gestaltet und einfach zu
installieren

Mit dem vollstindigen GROHE Blue Home
Set bestehend aus einer speziellen Armatur
und einem Kiihler mit integriertem Filter und
CO2-Flasche ist jederzeit genug Trinkwasser
vorhanden. Der frische Premium-Geschmack
wird alle begeistern. Zudem entfallen zeit-
und kraftraubende Einkdufe von Wasserkisten
und Lagerplatz wird auch nicht mehr beno-
tigt. Und apropos Platzz: GROHE Blue Home
findet Platz in der kleinsten Kiiche. Durch die
kompakte Gestaltung passt das Trinkwasser-
system in nahezu jede Kiiche und lésst sich
problemlos in wenigen Schritten installieren.
Kiichenschranke mit einer Breite von 30 Zen-
timetern sind fur die Installation des Kiihlers
bereits ausreichend. Der integrierte Filter fur
optimale Wasserqualitiat und die CO2-Flasche
fir das sprudelnde Wasservergniigen kénnen

praktisch an der Frontseite ausgetauscht wer-
den. Nachschub kann bequem im GROHE
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Blue Online-Shop geordert werden, die Liefe-
rung erfolgt direkt nach Hause.

Hingucker in jeder Kiche

GROHE Blue Home ist ein echter Hingu-
cker in jeder Kiiche. Die schlanken Armaturen
verfiigen tber eine intuitive, farbig beleuch-
tete Touch-Aktivierung. Die Armaturen gibt
es in den Oberflichenvarianten Chrom und
SuperSteel sowie mit drei Auslaufformen, die
zu jeder Spiile und Kiiche passen. Neben der
Duo-Variante mit zwei Wasserwegen fir Nutz-
wasser und gefiltertes Wasser fithrt GROHE
auch eine Mono-Variante, die sich optimal als
Erginzung zu einer bestehenden Kiichenar-
matur in der Kiiche einbauen lasst. GROHE
Blue Home wurde mit dem Green Good De-
sign Award 2017 ausgezeichnet sowie dem
Best of the Best Iconic Award: Interior Inno-
vation 2017 und beim Wettbewerb Kitchen
Innovation of the Year 2017 mit dem Golden
Award — ,.Best of the Best®.

GROHE Blue Home schmeckt und
spart Geld und CO2

Pluspunkte gibt es auch beim Lifestyle. Wer
sein Wasser zapft, trinkt bis zu 35 Prozent
mehr als Nutzer von Flaschenwasser*. Dabei
spart GROHE Blue Home sogar noch Geld.
Im Vergleich zum Konsum von fithrendem

Flaschenwasser sinken die Kosten um bis zu
60 Prozent. Nur etwa 15 Cent pro Tag kostet
der Einsatz im Privathaushalt. Der CO2-Ver-
brauch reduziert sich zudem um rund 61 Pro-
zent gegeniiber Flaschenwasser.

*Aussagen der GROHE Wassersystem Kundenbefragung im September 2015. Fotos: GROHE.

Grohe Ges.m.b.H.

Wienerbergstrale 11/A7, A-1100 Wien,
Tel.: +43 1 68060

Mail: info-at@grohe.com

www.grohe.at
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AGA

Ein Herd
FURS LLEBEN

Diese Herde haben keine
Knopfe, in der Regel nur

zwel Herdplatten dafiir aber
mehrere Backofen. Wenn Sie
Besitzer nach ihrem AGA
befragen erhalten Sie immer
eine Antwort voller Emotionen,
es handelt sich nicht einfach um
einen Herd sondern um eine
Lebenseinstellung.

tandherde von AGA sind in Eng-

land Kult, dabei wurde das Prin-

zip der indirekten Warme 1922

von Gustaf Dalén in Schweden
erfunden. Seit 1929 werden diese Gerite in
Coalbrookdale bei Telford in England produ-
ziert. An diesem Ort wurde 1709 das klassi-
sche Gusseisen erfunden. Der klassische AGA
ist aus Gusseisen und hat daher je nach Modell
ein Gewicht zwischen 200 und 500 kg, tiber-
lebt aber auch Generationen. Begonnen hat al-
les mit Kohle als Brennstoff, dann Ol, Gas und
Strom. Heute werden diese Herde hauptsiach-
lich mit Strom, in England auch noch mit Gas,
betrieben.

Bis vor wenigen Jahren war der AGA ein Dau-
erbrandofen, welcher immer betriebsbereit war

und dadurch auch permanent eine Warmeab-
strahlung von 1,5 kW im Raum hinterlieB3. Seit
funf Jahren gibt es mit den Total Control Mo-
dellen ein Gerat welches sich (wie bei uns tb-
lich) je nach Bedarf aus- und einschalten lasst.
Diese Modelle sind auch auflerhalb Englands
die beliebtesten und davon der AGA TC3.

Die Details

Dieser Herd verfiigt tiber zwei groB3e Guss-
kochplatten mit zwei verschiedenen Tempera-
turen, wobei man auf der Simmerkochplatte
direkt seinen Toast oder seine Spiegeleier bra-
ten kann. Dazu gibt es drei Backdfen mit fixen
Temperaturen, 1x 250°C, 1x 180°C und 1x
110°C. Es handelt sich dabei um eine klassi-
sche Umgebungstemperatur, welche gleichma-
Big von allen Seiten auf das Bratgut einwirkt.

Man muss sich mit der anderen Art des Ko-
chens auseinandersetzen, daher kommt auch
mit jedem Herd ein entsprechendes Koch-
buch. Sobald man sich darauf eingestellt hat,
ist es aber sehr einfach und mit der perfekt
angepassten AGA-COOKWARE kann man
auch fir eine groBe Gasteschar stressfrei meh-
rere Génge gleichzeitig zubereiten.

Daneben gibt es aber auch Modelle in Form
eines klassischen Rangecookers welche auch
tiber mehrere Backofen sowie Gas- oder In-
duktionskochstellen verfiigen.

Vertrieb in Osterreich

In Osterreich werden AGA Herde von
R. Héfler Kuchentechnik vertrieben:

R. Hofler

Kiichentechnik

Franckstral3e 36b, 4020 Linz
Telefon: +43 (0)732 / 66 16 51-0
www.hoefler-heiztechnik.at

Ansprechpartner: Kurt Miihlberger
muehlberger @r-hoefler.at

ACHTUNG: Gesucht wird ein
Kiichenstudio oder Mobelhaus
als Vertriebspartner im Siiden
Osterreichs welches Interesse
hat einen AGA auszustellen.
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SCHOSSWENDER MOBEL GMBH
Korpusmdbel fUr Fachhandel - Schauraum fur Wien

GeschdftsfGhrer Alfred Reindl (links vorne) mit Team, blickt auf eine erfolgreiche Messe zurdck.

Die Firma Schosswender Mobel
tberraschte auf der Salzburger
Fachmesse — mobel austria
und kiichenwohntrends — mit
dem Korpusmobelprogramm
2020. Der Schritt — vom
Essplatz weiter in den Raum
—1ist als Erganzung zu den
Essgruppen gedacht und

nicht als neue Marktschiene
des Unternehmens. In der
Bundeshauptstadt Wien steht
man vor der Eroffnung eines
neuen Schauraumes.

Wie beurteilen Sie die mobel austria und
kichenwohntrends fur Ihr Unternehmen?
Alfred Reindl: ,,Wir sind wirklich sehr zu-
frieden. GefiithlsmaBig sage ich einmal, dass
die Frequenz nicht so hoch war wie bei der
letzten Veranstaltung vor zwei Jahren, aber
die Qualitit der Besucher ist deutlich gestie-
gen. Kiichenstudios und Fachhandler waren
stark vertreten und auch mehr oder weniger
alle Einkaufsverbande — auch aus dem Aus-
land. Die Messe spricht einen gréBeren Inter-
essentenkreis an. Schon am ersten Tag hatten
wir an die 20 bayerische Handler am Stand
und das hat es vor zwei Jahren noch nicht ge-
geben.*
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Was gab es Neues von den Produkten?
,»Wir haben hier erstmals unser Korpuspro-
gramm ,,Korpus 2020 vorgestellt und es ist
sensationell gut angekommen.*

Wird Schosswender zum Korpusmobler?
,Sicherlich nicht! Wir haben aber zu unse-
ren Essgruppen einige Ergdnzungen gemacht.
Unsere Kunden fragen uns immer wieder, ob
wir zu den Gruppen keine Beimébel fithren.
Alles aus einer Hand sozusagen und darauf
haben wir jetzt reagiert. Das Korpusmobel-
programm wurde auch in unserem Katalog
aufgenommen und in Salzburg war jetzt der
Startschul3 dazu.”

Wie liegt das Programm im Preis?
,, s 1st passend zu unseren Essgruppen aus
Franking konzipiert und gestaltet worden und
findet sich auch in diesem Preissegment wi-
der. Das passt alles, nicht nur vom Design,
sondern eben auch vom Preis sehr gut zusam-
men. Fir den Fachhandel haben wir daraus
ein Einzelmébelprogramm aber auch ein Pla-
nungsprogramm entwickelt. Unsere externen
Designer und unsere interne Entwicklungsab-
teilung haben fiir das aktuelle Sortiment wie-
der beispielhafte Arbeit geleistet. Das spiegel-
te sich nicht nur im groen Andrang, sondern
auch in der durchwegs hohen Abschlussquo-
te direkt vor Ort wider. Wir blicken auf einen
erfolgreichen Messeauftritt mit strategisch
wichtigen und richtungsweisenden Abschliis-
sen zuriick.”

www.schoesswender.com

Neuer Schdsswender
Schauraum in Wien

Design, Qualitit und die Erfilllung na-
hezu aller Kundenwiinsche. Das sind die
Anspriiche, denen sich die Groftischle-
rei taglich stellt um sich stetig weiterzu-
entwickeln. Schosswender, das sind 180
Profis, iiber 50 verschiedene Modelle,
mehr als 80 Holz- und Dekorfarben und
uber 100 Stoff- und Lederarten.

Aktuell prasentiert das Traditionsunter-
nehmen dem interessierten Endkunden
wie auch seinen Handelspartnern die
groBartige Welt der Schosswender M6-
bel 6sterreichweit in zwei Schauraumen.
Direkt bet dem Mobelwerk und Firmen-
hauptsitz im oberosterreichischen Fran-
king und vor den Toren der steirischen
Landeshauptstadt in Lannach bei Graz.

Ab ca. Mitte Juli kommt auch wieder
ein neuer Schauraum in Wien hinzu.
In der geschichtstrachtigen LandstraBer
HauptstraBe bezieht das Unternehmen
seine neuen Raumlichkeiten. Auf etwas
uber 200 m? werden dann hier die neus-
ten Modelle aus der 2017er Kollektion
wie auch das auf der Mébel Austria vor-
gestellte Korpusmobelprogramm ,,Kor-
pus 2020 prasentiert.

»Die gute Erreichbarkeit, sowohl mit
den offentlichen Verkehrsmitteln wie
auch mit dem Auto, das gute Parkplatz-
angebot vor Ort mit dem Parkhaus und
die unmittelbare Ndhe zum Zentrum,
waren die Hauptgrinde fur die neue
Standortwahl. Dabei stets im Blick den
Komfort und den Service fiir unsere
Kunden, freuen wir uns auch schon wie-
der darauf in der Bundeshauptstadt ver-
treten zu sein®, so der Geschaftsfihrer
Alfred Reindl.

Schosswender Schauraum Wien
LandstraBer Hauptstrae 8, 1030 Wien

Betreuerin vor Ort:
Ing. Lejla Budnjo
Tel.: 0043 (0)664 883 267 25

schauraum.wien@schoesswender.com
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MESSEHIGHLIGHTS

Unter dem klingenden Namen ,,Korpus 2020 verbirgt
sich ein geballtes Programm aus vier unterschiedlichen
Korpusfamilien, 72 Einzeltypen, 17 Knopfen und Grif-
fen, je sechs Fronten und sechs Sockelvarianten wie auch
zahlreichen Designakzenten. Die Neuaufstellung des
Korpusmébelprogrammes aus dem Hause Schésswen-
der bietet fiir jedermann etwas, von fix fertigen Einzel-
typen die teilweise auch noch in der Hohe, Tiefe und/
oder Breite angepasst werden kénnen bis hin zu indivi-
duellen Planungsvarianten und CM genauen Losungen.

»Neben modellpolitischen Fragen geht es natiirlich auch
immer um eine Weiterentwicklung in den Einzelberei-
chen. Neue Materialen, neue Oberflachenveredelun-
gen und Verarbeitungstechniken stehen dabei im Vor-
dergrund. Geleitet von der Vision des ganzheitlichen
Wohnens kreieren wir hier neue Trends und starken so
unsere Position am Markt bzw. bauen diese aus®, so der
Vertriebsleiter Alfred Weil3.

Weitere Fixpunkte auf der Messe waren, neben dem
2017 pramierten Modell Selecto auch die Modellneu-
heiten Country und Retro die mit einer Punktlandung

den aktuellen Stiltrend treffen und verkérpern.

"Geleitet von der Vision des
ganzheitlichen Wohnens kreieren
wir neue Trends."

Alfred WeiB, Schésswender Vertriebsleiter
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NABER

Mit Weltneuheit COMPAIR® STEEL flow in Salzburg

Mit dem neuen Metallkanalsystem COMPAIR® STEEL flow, kompatibel fiir
alle Hauben- und Downdraftliifter, sorgte Naber in Salzburg fir Aufsehen.

ine regelrechte Sogwirkung erzielte die

Weltneuheit, die Naber auf den kiichen-

wohntrends présentierte. Das neue Me-
tallkanalsystem COMPAIR® STEEL flow, kompa-
tibel fiir alle Hauben-und Downdraftlifter. Effektiv
und vielseitig wie das bewiahrte COMPAIR® flow
Kunststoftkanalsystem, dafiir aber nicht brennbar
und konstruktiv auch fiir die Verlegung in Boden-
aufbauten aus Beton oder Nassestrich geeignet,
rickt hier ein Flach-/Rundkanalsystem nach, das
den hochsten Anforderungen an Dichtigkeit und
den erhohten internationalen Anforderungen an
den Brandschutz entspricht. Mittels einer aufwén-
digen Unterflurinstallation auf dem Messestand
konnten neue Planungsvarianten eindrucksvoll
vermittelt werden.

GREENflow - die Losung fur Umluft

Fir Planer und Endverbraucher gleichermalien
interessant dirfte die Entwicklung GREENflow
sein: ein modular konzipiertes Umluftfiltersystem

fur Downdraft-Hauben, bei dem der Wrasen kont-
rolliert durch den Sockelbereich gefithrt wird. Das
Umluftfiltersystem bietet verschiedene Vorziige ge-
geniiber bisherigen Systemen: es verhindert Feuch-
tigkeitsschaden und Schimmelbildung am Ki-
chenmébel durch Kondensation des Wrasens im
Sockelbereich und beseitigt Geriiche noch effizi-
enter.

Naber entwickelte fur die Filterboxen ein spezielles
Omega-Design: es maximiert die Filterflache (1,6-
fach) des synthetischen hydrophoben Aktivkohlefil-
ters, erhoht die Verweildauer des Wrasen im Ak-
tivkohlefilter und optimiert den Wirkungsgrad des
Gesamtsystems. Die Filterboxen konnen frei ge-
plant und flexibel im Sockelbereich verlegt werden.

Beide Neuentwicklungen (COMPAIR® STEEL
flow und GREENflow) werden voraussichtlich ab
Herbst 2017 lieferbar sein.

www.naber.com
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COMPAIR® STEEL flow

COMPAIR® GREENflow

INTERZUM

69.000 BESUCHER

Vom 16. bis 19. Mai 2017 kamen insgesamt rund
69.000 Besucher aus 152 Landern zum weltweit
grofften Event fur die Mobelfertigung und den
“Das war die beste

Innenausbau.

aller Zeiten”, freute sich Katharina C. Hamma,
Geschaftsfuhrerin der Koelnmesse GmbH.

interzum

lag bei 79 Prozent.

“Wir haben mit dieser interzum der Branche ein einzigartiges Event
bieten koénnen. Durch die Zuwéchse bei den Besucherzahlen, die
Steigerung der Ausstelleranzahl und das Flachenwachstum in Kom-
bination mit MaBnahmen zur qualitativen Verbesserung der Veran-
staltung hat die interzum ein neues Level erreicht”, so die Geschéfts-
fithrerin weiter. Zur interzum 2017 prasentierten 1.732 Aussteller
(2015: 1.537) aus 60 Landern ihre Innovationen. Der Auslandsanteil

www.interzum.com

Fotos: Naber GmbH

Fotos: K&In Messe

DIE NACHSTE INTERZUM:
21.—24. Mai 2019
Koéln, Deutschland

interzum mit » 19 Prozent mehr Besucher

» 13 Prozent mehr Aussteller

Rekordergebnissen

» 15 Prozent mehr Ausstellungsflache
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AUFGEFALLEN AUF DER INTERZUM

Bei kleinen Wohnflichen lohnt es sich, die Raumhéhe
moglichst gut zu nutzen. Ein Sockelauszug mit Trittbrett
bietet gleich doppelt Vorteile: Er erweitert den Zugriffsbereich
auf die oberen Ebenen im Oberschrank. Und er bietet als
Schubkasten unter der Trittflache zusatzlichen Stauraum.
Ausgestattet mit Servo-Drive oder Tip-On Blumotion 6ffnet
sich der Sockelauszug schon nach kurzem Antippen. So
lasst sich der vorhandene Raum vom Boden bis zur Decke

bequem nutzen.

BLUM - In die Hohe gedacht

Eine weitere Gelegenheit, sonst verschenkten Platz zugénglich zu ma-
chen, ist der Spiilenschrank von Blum. Ein U-férmig ausgeschnit-
tener Auszug unter dem Spiilbecken bietet Stauraum fir Schwam-
me, Spiillmittel und andere Reinigungsutensilien. Der gro3e Auszug
darunter halt Miilleimer und beispielsweise Reinigungsmittel bereit.

www.blum.com

RoHol -

Neue Perspektiven auf der Interzum in Koln!

Unter dem Motto “A Change in Perspective”
prasentierte sich der Osterreichische Edel-
furnierhersteller und Innovationspartner der
weiterverarbeitenden Industrie auf der Inter-
zum in Kéln. Dem Motto gerecht werdend
wurden auf dem ansprechend gestalteten
Stand viele Neuheiten und innovative Ent-
wicklungen beworben.

So wurden einerseits die Weiterentwicklun-

gen speziell im Hirnholz-Bereich sehr gut an-

genommen und auch die innovative Ober-
flachenveredelung Galaxy sorgt wieder fiir
Aufsehen bei Design-orientieren Besuchern.
Gerade jene, die auf der Suche nach Neuem
waren, sind am RoHol Stand fiindig gewor-
den, denn neben den oben angefithrten Er-
weiterungen wurden auch einige Neuheiten
prasentiert.

Biegesperrholz ist zwar nicht neu; sehr wohl

jedoch der unglaublich geringe Biegeradius
von FlexiPress. Dieses Produkt lasst ge-
ringste Biegeradien zu und kann nicht nur
als Grundprodukt bezogen und mit Materi-
alien nach Wunsch kaschiert werden, son-
dern auch als fertig furnierte Tragerplatte.
Allen Grund zum Jubeln fiir Ladenbauer,
denn FlexiPress eignet sich optimal fiir den
Einsatz bei gebogenen oder geschwungenen
Formen wie z.B. Sdulenverkleidungen, ge-
schwungene Barfronten uvm.

Eine weitere Neuheit von RoHol fand beson-
ders groBen Anklang sowohl beim Hand-

ler, als auch beim Verarbeiter. WoW! — was
fir "Wood on Walls" steht — ist ein prakti-
sches, leicht handhabbares, zur Selbstmon-

tage geeignetes Wandgestaltungssystem. Die
einzelnen Elemente im Format 800 x 185
mm sind in 8 ansprechenden Edelfurnier-De-
signs erhéltlich wobei besonders Altholz-dhn-
liche Optiken und lebendige Sortierungen
groffen Anklang fanden.

www.rohol.at
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AUFGEFALLEN AUF DER INTERZUM

Eine Schiene, viele Moglichkeiten

Mit seinen verschiedenen Bewegungstechnologien schafft der Gsterrei-
chische Beschlagehersteller viel Gestaltungsspielraum bei Mdébel und

damit ein hohes Maf3 an Differenzierung fir die Verarbeiter. Dennoch -y

achtet Blum stets auf ein tiberschaubares Programm. So kénnen mit o

der neuen Schiene Blumotion S drei Bewegungstechnologien realisiert B ol = - R
werden: Blumotion, Servo-Drive und Tip-On Blumotion. Und das in Fas | — |
vollem Funktionsumfang und bei zwei Systemen, d. h. lediglich eine B |

Schiene fiir das Boxsystem Le-

grabox und eine fiir das Fih-
rungssystem Movento. Egal, ob _ = ; o
elektrisch unterstiitzt oder me- =N E’__'
chanisch — mit seinen unter- =
schiedlichen ~ Bewegungstech-
nologien bietet Blum stets die
passende Losung fiir alle Wohn-

i -_‘_.uj . .
b F §
bereiche und jede Komfortstufe. )

www.blum.com & \.

Die Ecke MAXXimal genutzt

Mit der neue Eckschranklosung CORNERSTONE
MAXX wird der Platz in der Ecke von Kiichen neu
definiert. Sie ist unvergleichbar montagefreundlich und
platzsparend. Die oftmals schlecht oder sogar ungenutzten
Raume im Eckschrank werden nun héchst komfortabel
erschlossen. Der Zugang zu den umliegenden Schrinken
bleibt dabei unbeeintrachtigt, weil CORNERSTONE
MAXX nur vor den eigenen Korpus schwenkt. Dabei
unterstiitzt PAM, das Power-Assistant-Movement-System,
auf einzigartige Weise den Bewegungsablauf. Das Offnen
und SchlieBen erfolgt dank Kraftspeicherunterstiitzung
und endgedampfter Ein- und Ausschiibe auch bei einer
Belastung von bis zu 25 Kilogramm pro Tablarboden
nahezu selbsttatig und lautlos.

www.vauth-sagel.com

— 2 —

Der schonste Platz ist in der Tiur. Der Kiithlschrank macht es vor,
denn auch hier wandert der Inhalt beim Offnen in den direkten
Zugriff. Das Prinzip stand bei einem neuen Tirregal ,, Tandem

side” Pate, es prasentiert sich mit verstellbaren Tablaren und
passt sich auch noch nachtréglich an die Kichenarchitektur
an. Alle Tablare und Stau-Ebenen sind flexibel in der Hohe
verstellbar. Die Ausstattungselemente lassen sich mit einem
einzigen Handgriff ein- und aushdngen. Und ein weiteres
Plus: ,,Tandem side® ist mit anderen Kessebohmer-Produkten
kompatibel. Dank der Modulbauweise lasst es sich auch mit dem
klassischen ,, Tandem“-Auszugsystem kombinieren.
www.kesseboehmer.com
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AUFGEFALLEN AUF DER INTERZUM

Griffloses Msbe! cweiter 3edac/7Z‘

So genial wie einfach in Konstruktion und Montage ist das mit
dem German Design Award Special 2017 fir wegweisende
Produkte ausgezeichnete Konzept GREIFRAUM. ,,Durch eine
schriag im Korpus stehende Flache wird der Raum zum Greifen
erzeugt, der einen einzigartigen Offnungskomfort bietet*, sagt
der Designer Joerg Dietz. Tiiren, Ausziige und Schubladen sind
ohne Griff ergonomisch bequem bedienbar. Herzustellen in
unterschiedlichen Materialien und Oberflachen, zum Beispiel
in Folie, Melaminharz, CPL, HPL oder Acryl ist GREIFRAUM
sowohl waagrecht als auch senkrecht einzusetzen und bildet damit
die Basis fur vielfaltige Ideen eines zeitgemaBen Mdobeldesigns.
GREIFRAUM bietet sich fiir sehr eigenstindige Designlésungen
und die Realisierung vielfiltiger moderner Mébelideen an.
www.christian-kroeger.de

Der edle Materialmix macht's

. PERFEKTION FUR

BARFACHKLAPPEN

Oberschranke zahlen nach wie vor zu den zentralen
Stauraumen in der Kiche. Mit Kinvaro hat GRASS
eine Serie entwickelt, die unterschiedliche Offnungs-
Systeme fiir diesen Schranktypus bietet. Neu im Portfolio
ist Kinvaro D. Der Klappenhalter mit Seilzug erweitert
das Anwendungsgebiet auf Barfachklappen und ist in
zwel Versionen, Kinvaro D/M und Kinvaro D/S, fur
unterschiedliche KlappengroBen und -gewichte erhaltlich.
Beide Varianten kénnen je nach Gegebenheit vor Ort
rechts oder links angebracht werden und sind mit einer
Offaungsddmpfung ausgestattet.

www.grass.at

-

- .--._.---"'.s

Mit Messerhalter, Folienhalter, Gewtirzhalter, fixen Fachern usw. las-
sen sich die schiebbaren Module ergidnzen. Dadurch entsteht eine vol-
lige Individualitit in der Inneneinteilung. Die lieferbaren Holzfarben
sind: Echtholzfurnier Eiche lackiert, Echtholzfurnier Nuss lackiert,

Die Kombination aus ,,warmem* Holzwerkstoff und ,,kithlen* Alumi-
nium Strangpressprofilen erzeugt ein modernes, puristisches Innensys-

tem. Das modulare Innensystem besteht aus variablen und fixen Mo-
dulen, mit den breitenverschiebbaren Modulen fiir z.B. Besteckeinsatz
und Kochbesteckfach lasst sich jedes beliebige Korpusmal3 abdecken.

oder trendiges Melamin Eiche Schwarz.

www.woodbox.at
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SUN WOOD BY STAINER

Unikate — gefertigt in liebevoller Handarbeit

Altholz- und
Edelholztische 100%
umweltbewusst und
nachhaltig zu produzie-
ren — diese Aufgabe hat
sich SUN WOOD by
Stainer gesetzt.

as Geheimnis liegt in einem spe-

ziellen Herstellungsverfahren, das

es ermoglicht, edle, seltene und so-

gar geschiitzte Holzarten fiir diese
Holztische zu reproduzieren. Vom afrikanischen
Bubinga bis zur Eibe aus Kéln, man findet in den
Kollektion Exoten und Raritiaten aus allen Konti-
nenten.

Alle SUN WOOD Echtholztische bestehen aus ei-
ner Massivholzplatte in 3-Schicht-Ausfithrung. Bei
SUN WOOD’s gebiirsteten Tischplatten kommen
heimische Fichtenholzplatten, bei allen Holzti-

schen mit glatter Oberflache kommen Holzplatten
mit Buchenholzdeckschicht, zum Einsatz.

Die Betondesigntische werden ebenfalls aus
Fichtenholz gefertigt, bevor mit dem SUN
WOOD Veredelungsprozess begonnen und der
Tisch abschlieBend versiegelt wird

Grenzenlose Moglichkeiten

Bei Stainer SUN WOOD ist fast alles moglich.

Individuelle Holztische bis 5 x 2 Meter. Weitere

Formate auf Anfrage moglich.
www.altholztische.com

Fotos: SUN WOOD by Stainer
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Links: Die natUrliche Form der Stammgabelung wurde bei diesem Holztisch erhalten. Das helle Mangoholz ist mit markanten,
schwarzen Adern durchzogen und wirkt dennoch nie unruhig. Mangohoilz ist der Newcomer in der europd&ischen Mébelindustrie
und als Tisch noch sehr selten zu finden. Rechts: Brauner Altholztisch aus englischen Bodendielen mit Astibchern. Die OberfiGche ist
selbstverstdndlich geburstet, was ein besonderes haptisches Erlebnis mit sich bringt.

Links: Die auBergewohnliche Optik des Altholztisches Silbermine ist Scheunenbrettern nachempfunden, gezeichnet von Wind und
Wetter. Die Zeichnung im Holz verlGuft von silbergrau bis goldgelb, durch dunkle Asticher werden spannenden Akzente in der linear
verlaufenden Maserung gesetzt. Rechts: Rotbrauner Designtisch aus abgebeizten, amerikanischen Holzbrettern mit gebuUrsteter
Struktur. Ein Unikat, das begeistert. Das rotbraune Dekor strahlt W&rme und GemdUtlichkeit aus.
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ANALOG

SINNLICH, SINNVOLL, STILVOLL WOHNEN.

*ANALOG™ als Entlastung, Orientierung und Inspiration for Korper, Geist und Seete!
Mit Farben, Formen und taktilen Qualitdten, die Ruhe, Stabilitdt und Inspiration
vermitteln ... mit einer Realitat also, die raumlich’ orientiert, entlastet und sinnlich
inspiriert. Das neue ANALOG Programm umfasst Speisezimmergruppen, aber aach
vigle Ensemblevorschiage, die zusammengefasst, erweitart, reduziert und so ganz

ieicht an dig Anforderungen der Kunden-angepasst werden konnern.

WEISSENGRUBER

WEISSENGRUBER Mobelproduktion a,l.
Wiederzirking 83
Rieg drriark

el +43/T7 238/

office@weissengruber.at

Wi wealssangruper.at


http://www.weissengruber.at/
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ADA - HAUSMESSE 2017

BRANCHENMEETING der Extraklasse

Dass die traditionelle ADA
Hausmesse — Anfang Juni in
Anger — schon weit iiber Oster-
reichs Grenzen ein Fixtermin ist,
zeigte sich auch heuer wieder.
Zahlreiche Kunden aus wvielen
Landern lieBen es sich nicht
nehmen in die Steiermark zu
reisen. Auf insgesamt 6.000 qm
spielten die Osterreicher die
komplette Klaviatur  ihrer
Mobelkompetenz.

nsider, Héndler, Designer und nam-

hafte Kollegen aus der gesamten Ein-

richtungswelt gaben sich bei ADA die

Tir in die Hand und besuchten den
neugestalteten Schauraum. ,,Es hat uns sehr
gefreut, dass wir auf unserer Hausmesse zahl-
reiche Kunden aus 14 Landern begriien durf-
ten”, zieht ADA-Vorstand Gerhard Vorraber
Bilanz und ist mit den Ergebnissen der dies-
jahrigen Produktschau mehr als zufrieden.
»Die Messe war ein voller Erfolg. Vor allem
der neue Schauraum, den wir eigens flir un-
sere Lizenz-Marken umgebaut haben, erhielt
groBBen Zuspruch.” Durch die Neugestaltung
schuf der Qualitatshersteller den perfekten
Rahmen fir die Eigenmarken ADA AUST-
RIA premium, ADA trendline, Alina sleeping

und Alina living sowie aktuelle Sortimente
von Joop!, Tom Tailor, Rosenthal und BIR-
KENSTOCK. Eine beeindruckende Marken-
architektur, die bis weit iiber die Grenzen Os-
terreichs stilsicher fiir wachsende Nachfrage
sorgt und ,,Made in Austria” alle Ehre macht.
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Etabliert in Europa

Das Unternehmen hat sich als fithrender Pols-
Betten-
ler europaweit etabliert und deckt mit seiner
vielseitigen Produktpalette ein breites Port-
folio ab: vom Preiseinstieg bis zu exklusiven
Hochwert-Linien. So zelebriert z.B. ADA
AUSTRIA premium die hohe Kunst des M6-
belmachens mit einem erstklassigen Quali-
tatsanspruch. Hier spielen die Osterreicher
ihre gesamte Mdobelkompetenz aus und ver-

termobel-, und Matratzenherstel-

binden handwerkliche Tradition mit indus-
trieller Prazision sowie einer eleganten De-
signsprache zu Wohnqualitidt auf héchstem
Niveau. Diese Professionalitat und Feinsin-
nigkeit fliir Materialien, Funktionen und Ver-
arbeitungsdetails zog sich durch die gesamte
Ausstellung in Anger.

Grenzenloses Einrichten

Mit welcher Sicherheit und Eleganz die M6-
belexperten ihr Terrain beherrschen, belegten
die aktuellen Kollektionen Terra und Vitale.

Die Lebendigkeit und Ausstrahlung dieser ex-
klusiven Mobel verraten bereits die Namen.
Naturliche Schonheit besticht in formschoner
Weise und definiert Gemiitlichkeit neu. Denn
wenn massive Sichtholzelemente, kombiniert
mit feinstem Leder, auf Polster treffen, wird
es stimmungsvoll. Die Dining-Ensembles von
ADA greifen den Trend zum grenzenlosen
Einrichten auf und passen in jeden Wohnkon-
text. Ob in der offenen Kiiche mit bequemen
Banken und ergonomischen Polsterstiithlen,
arrangiert mit wunderschénen Massivholz-
Tischen oder als Ubergang zum Wohnen —
mit diesen Mobeln lasst sich die neue Offen-
heit formschon einrichten. Selbstredend, dass
alle Sortimente der verschiedenen Produktbe-
reiche bei Vitale und Terra harmonisch zuei-
nander passen. Von den Bettensystemen tiber
die Sitzgruppen bis hin zum Speisen — die Ge-
schmackswelten lassen sich flieBend miteinan-
der verbinden, so dass eine Einrichtung aus
einem Guss entsteht.

www.ada.at

Fotos: ADA
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ADA - DINING

Essgruppen ,,CLINT" und ,,CLIFF"

Der Polstermobelspezialist aus der Steiermark nutzt den Trend zum offenen Wohnen und er6ffnet mit
stilsicheren Konzepten enorme Gestaltungsfreiheit. Hochwertig, innovativ plus sptuirbarem Mehrwert.

chon langst sind Speisen und Woh-

nen zu einem attraktiven Geniel3er-

Terrain verschmolzen und geben

Raum fur frische Architekturen bzw.
Einrichtungsideen. Dann kann es schon einmal
passieren, dass ein Sofa in der Kiiche steht, der
Esstisch in Kiihlschrank-Nahe rickt und die
Kichenzeile in eine bequeme Sitzecke miindet.
FlieBend, raffiniert und mit erstaunlicher Va-
riabilitat: Offene Kreationen riicken den FEss-
bereich in den Mittelpunkt des Wohnens. Des-
halb stehen hier Bequemlichkeit und formale
Aspekte im Mittelpunkt. ADA spielt die Klavia-
tur der Komfort-Kompetenz gekonnt und ver-
steht es, naturliche Materialien mit modernem
Design zu verbinden. So punkten z.B. die er-
lesenen Essgruppen der Terra-Kollektion ein-
drucksvoll mit materialintensivem Massivholz
und charakterstarken Polsterelementen.

Wahre Eyecatcher sind die neuen Program-
me CLINT und CLIFF aus der Feder des re-
nommierten Designers Sven Dogs. Er legt bei
seinen Entwirfen, neben der Formgebung
und Qualitat, auch Wert auf das Wohlfiihlen.
Nachhaltig mit Liebe zum Detail kreiert und
tber wertiges Material umgesetzt. Das wird
auf den ersten Blick deutlich. Bei den moder-
nen Essgruppen gehen feine Linienfiihrung
und uppige Exklusivitit eine formschéne Al-
lianz ein. So bestechen sowohl die Stuhle als

N
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ADA Premium Essgruppe Cliff

auch die Banke mit einer hohen Polsterung
und unverwechselbaren Riickenlehnen. In
Kombination mit massiven Sichtholzelemen-
ten avancieren sie schnell zu begehrten Lieb-
lingsplatzen im Wohn- und Essbereich.

Beide Programme bringen mit ihrer organi-
schen Design-Handschrift auf feine Art Run-
dungen und softe Behaglichkeit ins Wohnen.
Konsequent natiirlich, wertvoll und wohnge-
sund: Alle verwendeten Holzer werden aus
nachhaltiger Forstwirtschaft gewonnen, im

ADA Premium Essgruppe Clint

hauseigenen Sagewerk bearbeitet und im stei-
rischen Anger zu auserlesenen Mobeln gefer-
tigt. Um den nattrlichen und wertigen Cha-
rakter der Holzer zu erhalten, behandelt ADA
sie ausschlieSlich mit Beizen auf Wasserbasis
sowie hochwertigen Olen von fithrenden Un-
ternechmen. Eine erlesene Stoffauswahl, feinste
naturbelassene Anilinleder und perfekt verar-
beitete Polsterungen sorgen zudem fiir die wei-
che Haptik und ein unvergessliches Wohlfiihl-
erlebnis.

www.ada.at

103

wohninsider.at

Fotos: ADA


http://wohninsider.at/
http://www.ada.at/

Fotos: Optimo

WOHNEN

OPTIMO

Ausgeschlatener Auftritt aut der mobel austria

as interessierte Fachpublikum
hatte die Moglichkeit die aus-
gestellten Produktneuheiten zu

testen und einen Uberblick tiber
das umfangreiche Optimo-Sortiment zu gewin-
nen — denn auch der neue Produktkatalog feier-
te seine Premiere auf der mobel austria.

Der Handler als ,Local Hero*

Mit dem neuen Verkaufshandbuch starkt Op-
timo den Handler als ,,Local Hero* und zeigt
eine enorme Gesamtkompetenz gegliedert in
einer sehr iibersichtlichen Struktur. Uber Re-
gister wird ein schneller Zugriff auf gewiinsch-
te Produktthemen erméglicht. Diese sind dabei
auf dem neuesten technischen Stand und das
Sortiment ist so weit gefachert, dass sich anna-
hernd jeder Konsument darin orientieren und
als Schlaftyp wiederfinden kann.

Schlaftypgerecht optimiert -
Ubersichtlich prasentiert

Dabei bietet die Produktpalette das klassische
Schaumsortiment und reicht vom preisgtinsti-
gen Modell bis zur neuen Hochwert-Qualitat
EMC mit Raumgewicht 65. Das Visco-Sorti-
ment wird innovativ ergianzt von der Produkt-
linie Cremosa, deren Gel-ahnliche, wolkenwei-
che Matratzenoberfliche mit dem Schlaftyp
,Prinzessin auf der Erbse® bildlich am POS
transportiert wird. Das Callea-Boxspring In-
side-System bietet das traditionelle und zu-
gleich modern interpretierte Federungssystem
der Taschenfederkerne, systemisch erginzt
um die gepolsterte Einlege-Unterfederung mit
einem flachen Mini-Pocket-Kern. Neu und
klarer auf Nachhaltigkeit im Sortiment posi-
tioniert ist der Latexbereich, mit einem hoch-
wertigen Naturlatexkern, der mit der metall-
freien Lattenrostserie Clivo Natur hochsten
Komfort fiir den o6kologisch ausgerichteten
Schlaftyp bietet.
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Innovation und Internationalitat
werden bei Optimo grof3 geschrie-
ben. Auf der mobel austria — der
Fachmesse fiir kochen, wohnen
und schlafen — prasentierte das
Unternehmen daher auch in
diesem Jahr die Highlights und
Neuheiten aus dem schlaftypopti-
mierten Sortiment.

Als einer der wenigen Hersteller, die sowohl 7 =
Matratzen als auch Lattenroste selbst produ- : F,__.‘f?_'. = "'
zieren, bietet Optimo mit der letztgenannten . - .
Produktgruppe die Basis fir systemi- - ‘._"" - ;

sche Beratung in einer Einheit.

Auch hier findet sich eine grup-

pierte und sauber abgestufte |

Themenwelt, vom Objekt-Lat- I

tenrost bis zum viermotorigen,

fein aufgelosten Tellerrahmen. Die Ergomed Natur L 700

iberarbeiteten Lattenroste mit OCS-Kom-
fortfunktion runden dabei nach oben ab, und
eroffnen mit ihren individuellen Einstellun-
gen ein weiteres, nachvollziehbares Argumen-
tationsspektrum. Mit den Registern Topper,
Kissen und Zubehor schlieBt ein Preis-Leis-
tungs-starkes Sortiment, das ein Bekenntnis
zu Individualitiat, Innovation und Bera-
tungskompetenz ist und dem Fachhandel

ein ideales Werkzeug fiir schlaftypgerech- ;
te Beratung bietet. i

Starker Markenavuftritt - positives
Feedback

Auch in der Kommunikation mit dem End-

Lamona E 700

kunden tiberldsst Optimo nichts dem Zufall.
Mit der Herausgabe eines 36-seitigen Schlaf-
ratgebers und der Durchfithrung einer &ster-

reichweiten Schlafumfrage positioniert sich
das Unternehmen konsequent als Experte fir
erholsamen Schlaf. Ein aufmerksamkeitsstar-
ker POS-Auftritt sowie konsequenter Marken-
aufbau in Form von Online-, Print- und Hor-
funk-Kampagnen sorgen dafiir, dass die
Marke Optimo im Bewusstsein der
Kunden verankert wird. Auch
das Fachpublikum honorierte
den ansprechenden Messeauf-
tritt und war sowohl optisch als
auch inhaltlich von den prasentier-
ten Neuheiten begeistert.

OCS Duo 600 LKF GA

www.optimo.at
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Be beautiful.
Be flexible.
Bellini.

Bellini | Schaffen Sie einzigartige
Wohnlandschaften und geniel3en Sie

den einzigartigen Boxspring Sitzkomfort.

Dank der modularen Bauweise kdnnen Sie
jederzeit nach Lust und Laune wieder umstellen.

Erleben Sie einzigartige Premium Qualitit aus Osterreich.

Sorgfaltig ausgewahlte Materialien und innovative Funktionen werden in aufwendiger Handarbeit zu

etwas Wundervollem verarbeitet - Inrem neuen Lieblingsplatz. . I
Schauraum Wallern | Mitterweg 45 | 4702 Wallern | Telefon +43 (0)7249 441-55

Schauraum Wien | Vorarlberger Allee 28 | 1230 Wien | Telefon +43 (0)7249 441-280 s

verkauf@sedda.at | www.sedda.at P 0 I S t e |' m 0 h e I


tel:+43 (0)7249 441-55
tel:+43 (0)7249 441-280
http://www.sedda.at/
mailto:verkauf@sedda.at
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EVOLINE

Strom und Daten
STETS IN

REICHWEITE

In Meetings will sich niemand
lange mit der Verkabelung

von Notebooks und Beamern
aufhalten; jedes Smartphone
muss irgendwann an die
Steckdose; und wenn es beim
Datentransfer schnell gehen
soll, ist eine Drahtlosverbindung
nicht immer die beste Wahl:
Ein unkomplizierter Zugang zu
Strom und Daten bietet nicht
nur Komfort, sondern ist im
Zeitalter der digitalen Mobilitat
immer wichtiger geworden —
am Arbeitsplatz, unterwegs und
zu Hause.
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ntelligente Elektrifizierungssysteme

fir Mébel bringen die Strom- und

Datenanschlisse dorthin, wo diese

benotigt werden. Die Einbaulsun-
gen von EVOline integrieren sich nicht nur
in nahezu jedes Mébeldesign, sondern bie-
ten dartber hinaus viel Flexibilitdt und sor-
gen flr ein sicheres und angenehmes Hand-
ling, im alltaglichen Gebrauch wie auch
wahrend des Einbaus.

Mit dem EVOline Port Push und dem Flip-
Top Push verschwinden die Strom- und
Datenanschlisse unter der Mobeloberfla-
che, bleiben jedoch immer in Reichweite.
In geschlossenem Zustand ist von den Ein-
bauldsungen lediglich die Abdeckung aus
Edelstahl zu sehen. Dank Push-To-Open-
Funktion lassen sich die Module leicht
6flnen und die Anschlisse kommen zum

Vorschein. Durch sanften Druck auf die Ab-
deckung verschwinden diese wieder. Dabei
konnen die Kabel eingesteckt bleiben: Die
flexibel gelagerte Abdeckung des Port Push
und die schutzende Birstenleiste des Flip-
Top Push verhindern, dass die Kabel beim
Schlielen eingeklemmt werden.

Smart und kompaki

Eine besonders platzsparende Losung
bieten die Module EVOline BackFlip
und Square80. Durch leichtes Antippen
dreht sich der Einsatz des BackFlip

nach oben und gibt zwei Steckdosen
sowie einen USB-Charger frei. Mit einer
Einbautiefe von nur 53 Millimetern kann
das Modul problemlos iiber Schubladen
oder Einbaugeriten installiert werden. Die
Elektrifizierungslosung Square80 wurde
hingegen eigens fur die standardmaBige
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80 Millimeter-Offnung in Schreibtischen
konzipiert. Die Abdeckung ldsst sich leicht
zur Seite schieben. Darunter befinden

sich eine Steckdose, ein USB-Charger
sowie optional ein Netzwerkanschluss. Fur
das kabellose Laden von Handys kann

die Abdeckung wahlweise mit einer Qi-
Ladespule bestiickt werden.

Mehrwert Flexibilitat

Die Produkte von EVOline erfiillen nicht
nur hohe Anspriiche an Asthetik und Kom-
fort, sondern bieten dariiber hinaus ein be-
sonderes Mal3 an Flexibilitat. Einbaulésun-
gen wie der EVOline Port Push und der
FlipTop Push sind individuell konfigurier-
bar. Mit einer breiten Auswahl an inter-
nationalen Steckdosen, Daten-, Multime-
dia- und Schutzmodulen sowie Schaltern
und Tastern, die sich auf die spezifische

Marcus Falk (Ge-
bietsverkaufsleiter in
Osterreich) présen-
tierte auf der Salz-
burger Fachmesse
—mo&bel austria und
kichenwohntrends —
EVOiline. Produk-

te von EVOline sind
auch im Schauraum
Wien Landstrasser
HauptstraBe 146
Top 7 zu sehen.

Nutzung zugeschnitten kombinieren las-
sen, ermoglicht EVOline eine passende
Lésung fir jede Anwendung. Auch nach-
traglich sind individuelle Wiinsche kein
Problem: Sollten sich Nutzung oder tech-
nische Standards mit der Zeit andern, kén-
nen alle Daten- und Multimediaanschliisse
ganz einfach ausgetauscht werden. Mit zwei
Schraubendrehern lassen sich die Wechsel-
module leicht aus der Fassung hebeln und
anschlieBend durch andere ersetzen. Fur
eine mihelose und sichere Installation der
Elektrifizierungslgsungen sorgen eigens von
EVOline entwickelte Montagesysteme.
www.evoline.com

Gebietsvertretung fiir Osterreich:
Marcus Falk
m.falk @schulte.com

Siegfried Schulte, Griinder
und Eigentimer der
Schulte Elektro-
nik GmbH &
Co KG: ,,Die
Entwicklungen
die wir betrei-
ben sind auf der
Basis von Modu-
len aufgebaut. Das

heif3t, bei uns besteht alles aus Einzeltei-
len. Der Vorteil dabei ist, dass wir diese
Module ganz spezifisch fur jede individu-
elle Anforderung einsetzen kénnen. Und
das ist auch gleichzeitig unsere Stirke.
Der Arbeitsplatz eines Rechtsanwaltes
hat andere Anforderungen als der einer
Sekretarin und genau darauf konnen wir
reagieren. Die individuelle Losung fur
jede Anforderung ist unsere Starke.

Besonders wichtig dabet ist, dass wir alle
Systembauteile bei uns im Haus herstel-
len. Das ist ein Grundsatz von uns. Alle
Systeme die wir bauen werden einzeln
bei uns gepriift und auch dokumentiert,
sodass wir also auch tber die Haftung
ganz locker miteinander diskutieren
koénnen. Was viele nicht kénnen.

Wir sind auch in der Lage sehr kleine
Chargen immer kundenspezifisch und
modular herzustellen. Unsere Projekte
die wir machen, und wir machen sehr
groB3e Projekte, stechen immer unter dem
Gesichtspunkt: Individualisierung von
Prozessen.”
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FACHBEITRAG VON ERICH HOLZL

Verschlaft der Fachhandel

Einen Besucheran-

grof3en

sturm gab es auf die aktuellen
Wohntrends bei den Mobelmes-

sen Mailand und imm cologne.
Hier werden weltweit Trends
und Signale hinsichtlich Design,
Qualitat und neuen Materialien
gesetzt. Ebenso gut besucht war
das Messedoppel mobel austria
gemeinsam mit den kichen-
wohntrends in Salzburg. Aber:
Ist der Fachhandel wirklich noch
Trendsetter im Schlafsegment?

ic sich auf Grund

der Ausstellerlisten
erkennen lasst, fin-
det das Segment

Schlaf immer mehr
neue und innovative Hersteller und Marken
mit neuen Konzepten und frequenzsteigern-
den MaBnahmen. Hersteller, die Akzente set-
zen und dem Handel die Moglichkeit fiir Profi-
lierung und Abgrenzung bieten.
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Die Zeiten, in denen Schlafzimmer nur zum
Schlafen geniitzt wurden sind langst vorbei.
Kunden wissen um die Auswirkungen eines
gesunden und erholsamen Schlafs und haben
begonnen, ihren Schlafraum neu zu konzipie-
ren. Kreative und ganzheitliche Schlafkon-
zepte sind auch die inhaltlichen Schwerpunk-
te, welche am 25. und 26. Juni 2017 von 160
Ausstellern an der DLS Leitmesse Schlafen
in der Lokhalle in Géttingen gezeigt wurden
(Ausfiihrlicher Bericht dartiber im niachsten
wohninsider, erscheint am 1. September).

Doch Hand aufs Herz. Haben Sie sich fur das
Produktsegment ,,gesunder Schlaf* auch die
notwendige Zeit im Rahmen IThres letzten Mes-
sebesuches genommen, oder einfach nur kurz
»Hallo® gesagt, da der AuBBendienst ja in den
nachsten Tagen sowieso vorbeikommt? Leider
nehmen immer mehr Handler dieses Segment
oft nur mehr als ein Rand- oder Abrundungs-
sortiment war.

Wandert das Schlafsegment in die
GroBflache?

Besteht nicht die Gefahr, dass wir in der Bet-
ten- und Matratzenbranche den gleichen Weg
einschlagen wie die Polstermébelbranche, wo
bereits 87% tiber die GroBflache und fast 10%
tiber herstellereigene Flagshipstores und On-
lineportale verkauft werden, und damit dem

das Schlafsegmente

stationaren Einzelhandel Konkurrenz gemacht
wird, wie in der letzten Ausgabe des wohninsi-
ders nachzulesen war?

Keine Sorge! Die Chancen fir den Fachhan-
del, sich im Marktsegment ,,Schlaf* zu profilie-
ren, waren noch nie so gro3 wie jetzt. Die letzte
aktuelle ,,Titze Studie® aus 2016 reiht die An-
schaffung von Moébeln an die zweite Stelle der
Wiinsche des Endverbrauchers, gleich hinter
dem Smartphone. Und das Schlafzimmer steht
dabei in der Anschaffungsplanung an zweiter
Stelle, hinter dem Wohnzimmer, aber noch im-
mer vor Kiiche, Bad und Esszimmer.

Trend erkennen und umsetzen!

Nachhaltigkeit — hat sich in den letzten 25
Jahren von einem Nischenthema zu einem
Fixpunkt im Einkaufsverhalten tber alle
Produktsegmente entwickelt. Dem Gesund-
heitsbewusstsein Rechnung tragend wéchst
auch der Druck auf die Hersteller, nachhaltig
zu produzieren. Der Endverbraucher erwartet
heute von nachhaltig gepragten Marken Glaub-
wirdigkeit und Konsequenz — vom Rohstoff bis
zum fertigen Produkt. Unabhangige Giitesiegel
wie QUL, KbA, KbT, Fairtrade, um nur eini-
ge zu erwiahnen, schaffen Orientierung und der
Konsument nimmt dadurch die Produktquali-
tat viel starker wahr. Kunden verhalten sich La-

beln gegentiber loyaler und diese geben ithnen

Foto: dormiente
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Erich H&IzI entwickelt und betreutim Rah-
men seiner Handelsagentur fir strategi-
sche Marktentwicklung praxiserprobte
und kreative Schlafkonzepte.

HOLZL

v.agentur-noelzl.at

ein besseres Geftihl. So das Ergebnis der Stu-
die ,,Nachhaltigkeit 2017” von Defacto, fur die
2.700 Konsumenten in Deutschland online be-
fragt wurden.

Setzen Sie auf Gesundheitsbe-
wusstsein

Gemal einer Umfrage des Institut Gallup glau-
ben 64% der unter 30-jahrigen, dass ein Bett
Riickenschidden verursachen kann. Der Psych-
iater Dr. Alexander Bernhaut behauptet, dass
jeder Vierte nachts kein Auge zu bekommt. Da
scheint es nicht verwunderlich, dass 39% der
Endverbraucher aus dieser Rundfrage glauben,
dass der Preis einer ,,mittleren/guten* Matrat-
ze bei bis zu 730,- Euro und viel mehr liegen
darf. Ziehen Sie daher, besonders bei kleiner
Ausstellungsflache, eine klare Preisgrenze fiir
Thr Sortiment. z.B. keine Matratze unter 500,-
VK-Wert. Ein gutes Gefiihl beim Endverbrau-
cher kénnen Sie auch mit einer Bestpreisgaran-
tie erzeugen. Holen Sie sich Rickendeckung
beim Hersteller Threr in der Ausstellung gelis-
teten Artikel. Ebenso bieten korperangepasste
Schlaflosungen mit Liegediagramm oder Wir-
belsdulenvermessung auch bei kleinerer Ver-
kaufsfliche Abgrenzung und Profilierung zu
Discountern und GroBflache.

Design und Lifestyle

Manche glauben noch immer, dass es sich beim
Thema Boxspring nur um einen kurzfristigen
Hype handelt. Die Zahlen der aktuellen Titze
Studie sind zwar aus Deutschland, lassen aber
einen Trend nach Osterreich ableiten. Box-
springbetten hatten im Segment Schlafraum-
mobel 2012 noch einen Gesamtanteil von 23%
welcher 2015 bereits 40% hatte und sich bis
2020 auf 50% Anteil einpendeln wird. Rah-
menbetten aus Vollholz hatten 2012 einen An-
teil von 67%, 2015 einen Anteil von 43%, wel-
cher sich in 2020 auf 40% Anteil einpendeln
wird. Ebenso ist der Anteil Polsterbetten seit
2012 bis 2015 von 10% auf 17% gestiegen und
wird sich 2020 wieder bei 10% einpendeln. Das

dann 41% der Befragten fur ein Boxspringbett
mehr als 3.000,- Euro bezahlen wiirden und
9% mehr als 5.000,- Euro lasst noch viel Poten-
tial nach oben erkennen.

Lassen Sie sich bei kleiner Ausstellungsfliche
auf keine Experimente bei Boxspringbetten ein.
Fragen Sie Thren Hersteller nach der Hitliste bei
Modellen, Farben und Stoffen. Zu oft sehe ich
pomp6se Boxspringbetten in den Ausstellungen
verstauben. Wechseln Sie mindestens einmal
jahrlich die Modelle in Threr Ausstellung.

Das Bett wird zwischenzeitlich als Ganzes the-
matisiert und nicht mehr nur auf Matratze &
Lattenrost reduziert. Insbesondere das Box-
springbett wird zukiinftig beim Kauf einer neu-
en Matratze & eines Lattenrosts ganz klar in
den Kaufentscheidungsprozess mit einbezogen.
Diesem Einkaufsverhalten sollten Sie auch in

der Ausstellung Rechnung tragen.

Schlafraumeinrichter mit
Schlafraumkonzept

Erfreulicherweise gibt es immer mehr Spezia-
listen die sich dem emotionalen Thema gesun-
der Schlaf widmen und sich immer &fter zum
Schlafraumeinrichter mit individuellen Schlaf-
raumkonzepten weiterentwickeln. Ganz unab-
hangig ob Kichenstudio, Tischlerei, Raumaus-
statter oder Neueinsteiger — meine Empfehlung:
Wichtig ist bei kleiner Ausstellungsflache eine
Marken- und Themenkonzentration auf einen
oder wenige ausgewahlte Hersteller, welche ei-
nen Mehrwert anbieten. Dieser sollte tiber die
Ausstellung und Aktivitaten auch kommuniziert
werden. Die in der Ausstellung gelisteten Her-
steller sollten keine eigenen Stores oder Online-
portale fiihren und ebenso nicht in der Grof3fla-
che oder Discounter gelistet sein. Der Vertrieb
sollte in Threm Einzugsgebiet punktgenau auf
Ihr Unternehmen konzentriert werden.

Die Vorteile des Fachhandels
Die Vorteile des Fachhandels liegen klar auf
der Hand: Schneller und kreativer auf Aktu-

elles und Gesehenes reagieren und selber re-
gionale Trends und MaBstabe setzen. Iragen
Sie Thren Hersteller nach seinen Moglichkei-
ten zur Unterstitzung und Gestaltungstools.
Einige Hersteller bieten ganzjdhrige regiona-
le und tberregionale Marketingaktivititen an
und/oder setzen Sie eigene Malistabe in Th-
rer Region und erfiillen Sie diese mit Leben,
Stimmung und Gefiithlen! Gerade bet so einem
emotionalen Thema wie gesunder Schlaf. Das
konnen z.B. Fach- und Gesundheitsvortrige
mit Spezialisten sein, oder ideenreiche Events
zu bestimmten Thementagen die sich tber
das ganze Jahr anbieten vom Murmeltiertag,
Sommer/Winterzeitumstellung, Tag der Ri-
ckengesundheit, Sommer- oder Winterson-
nenwende, Wein & Schlafgenuss, Synergien
mit Firmen in der Region. Vom Fitnesscenter,
tiber Bioldden bis zum Tag der offenen Tir
mit Handlerkollegen anderer Branchen. Ge-
stalten Sie Thre eigene regionale Konjunktur.
Die Matratze als Hygieneartikel, welche lei-
der noch immer erst nach 15 Jahren getauscht
wird, auch da gibt es noch sehr viel Marktpo-
tential.

Wir wissen auch, dass iiber 90% der Kaufent-
scheidungen im Internet beginnen. Darum ist
es wichtig sich auf wenige Hersteller zu kon-
zentrieren die IThnen auch die Sicherheit ge-
ben, im Internet als Bezugsquelle gefunden zu
werden.

Der Fachhandel muss emotionaler werden. Da
es sich online noch immer nicht gut probelie-
gen lasst, ist der stationare Handel da klar im
Vorteil. Die Expansion von neuen Labels in
Spezialstudios erganzend zu den eigenen On-
lineaktivitaten bestdtigen diesen Trend und zei-
gen auch, dass es immer wieder neue Labels
und vor allem noch sehr viel Potential nach
oben gibt. Seien Sie mutig und wagen Sie einen
Blick iber den eigenen ,,Ausstellungsrand®.
Die Chancen im Schlaf(zimmer)management
waren noch nie so grof3 wie heute. |
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GMUNDNER KERAMIK

Kafteekranzchen fur Einrichtungsstudios

Den gedeckten Tisch setzt
Gmundner Keramik gekonnt
in Szene. Auch in Mébelhandel
und -studios. Die Marke eroflnet
thnen mit besonderen Konzepten
neues Potenzial und kurbelt mit
Highlights gezielt den Kunden-
kontakt an, so_Jakob von Wolff, in
dessen FuBstapfen als Geschafts-
fihrer von Gmundner Keramik
nun Martin Eras tritt.

VoN ANNA HABLICZEK UND SYLVIA PILAR

"Viele, vor allem engagierte
Fachhdndler und Studios
haben Inszenierungs-

kompetenz."
Jakob von Wolff
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Wie positioniert sich Gmundner Keramik?
In den letzten funf Jahren hat sich die grund-
satzliche Ausrichtung von Gmundner Keramik
verdndert: Wir verstehen uns als ausschlieBli-
ches Geschirrlabel und stehen fiir hochwertige
Tischkultur. Unsere Kompetenz beginnt beim
Formensortiment und geht tiber das Design-
und Farbkonzept, das bewusst verschiedenen
Stilwelten gerecht wird, von der landlichen, ge-
hobenen tber die zeitlos-elegante bis zur far-
benfrohen, lebendigen Wohnumgebung. Wer
Gmundner Keramik verkaufen will, braucht
ein gewisses Mafl an Kompetenz und wir ha-
ben Konzepte entwickelt, mit denen wir den
stationaren Handel unterstiitzen, sich zu diffe-
renzieren, und in unseren drei Kompetenzbe-
reichen Service und Beratung, Inspiration so-
wie Erlebnis starken.

Mobelfachhandel und -studios kénnen sich
so also eine starke Marke an Bord holen?
Absolut. Wir freuen uns, wenn vor allem auch
unabhingige Mdébelstudios Interesse an unse-
rer Marke haben und bieten ihnen ein passen-
des Konzept. Wir geben unseren Kunden zu-
nichst einen Uberblick tiber unser Sortiment
und zeigen ihnen, welche die relevanten De-
signs und Formen in deren Region sind, und
fokussieren sie so auf ihre Kernsortimente.

Auch mit Blick auf einen $til, der zu ihrer
Zielgruppe und ihrem Studio passt?

Sehr hidufig wissen Kunden das sehr genau.
Viel entscheidender sind die gute Beratung,
der gute Service und eine gute Logistik im Ge-
schaft und Studio. Daran scheitert es haufig.

Die Meisten wollen es einfach und sich nicht
vertiefen, also bieten wir Konzepte an, die auf
die wesentlichsten Designs und Formen redu-
ziert sind. Wir zeigen unseren Kunden auf Ba-
sis von Statistiken, dass er mit fiinf oder sechs
Designs 80 Prozent seines Geschifts abdeckt,
ebenso mit 20 Formen, und geben ihm gu-
tes Material fiir den Verkaufsprozess an die
Hand.

Wie gestaltet sich dieser?

Der Verkaufsprozess ist sauber aufgegliedert,
beginnend bei der Emotion iiber Design und
Farbe zu den Formen und Produktgruppen,
schlussendlich zum Preis und zum Kaufab-
schluss. Erstens haben wir einen guten Kata-
log, der den Hintergrund der Marke aufzeigt,
die verschiedenen Designs mit guten Bildern
emotionalisiert, einen Designiiberblick gibt
und mit dem man den Endkonsumenten ab-
holt. Ausgehend vom gewiinschten Stil wer-
den anhand eines Produktgruppenfolders die
Produkte fir den gedeckten Tisch gewahlt.
Unser Kunde kann also, ohne das ganze Sor-
timent am Standort zu haben, bei wenig Platz-
bedarf und Kapitalbindung die Marke bes-
tens prasentieren, kompetent und strukturiert
durch das Sortiment fithren, zielgerichtet bera-
ten und verkaufen. Und genau das differenziert
uns auch vom Mitbewerb.

Wie viel muss ein Handler hier investieren?
Mit wenigen hundert Euro kann er sich die
Marke Gmundner Keramik erschlieBen und
die Designvielfalt zeigen. Mit unseren Materi-
alien geben wir den Héndlern auch Tipps und

Hochwertige Tischkultur: Die Gmundner Keramik-Kompetenz reicht vom Formensortiment
bis zum Design- und Farbkonzept.
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Oben: Ein Erlebnis und Erfolg: Der ,Manufaktur-Tisch*. Rechts: Starke Sache: Das
Gmundner Keramik Kaffeekrdnzchen bei Fachhandlern.

"Wer Gmundner Keramik verkaufen will, braucht ein
gewisses MaB an Kompetenz."

Verkaufsargumente an die Hand und haben
ein ganz stringentes Beratungskonzept.

Und die Inszenierung selbsi?

Dafiir haben wir verschiedene Ansitze, um
Fachhéndler zu unterstiitzen. Erste und wich-
tigste Inspirationsquelle ist unser umfangrei-
ches, lebendiges Bildmaterial. Zweitens sind
wir auf Fachmessen wie der TrendSet und
der ,,Ambiente” prasent und inszenieren dort
bewusst verschiedenen Sortimente. Drittens
veranstaltet die Gmundner Keramik jahrlich
Fachberatertagungen am Standort in Gmun-
den, bei denen die Produkte prasentiert und
Tipps und Tricks rund um die Inszenierung ge-
geben werden. Meine Erfahrung ist: Viele, vor
allem engagierte Fachhandler und Studios ha-
ben Inszenierungskompetenz. Aber wo Bedarf
1st, bietet Gmundner Keramik spannende neue
Konzepte.

Zum Beispiel?

Sehr erfolgreich ist unser ,,Manufaktur-Tisch®.
Mit dieser Ausstellung kann der Fachhandler
am Verkaufspunkt Erlebnis bieten, Geschich-
ten erzahlen und dem Kunden auf anschau-
liche Weise erklaren, wie Gmundner Keramik
hergestellt wird, um damit den Wert unserer
Produkte zu unterstreichen. Wir haben neun
solche Manufaktur-Ausstellungen gestaltet,
die von den Héndlern sensationell angenom-
men wurden, sofort fir zwei Jahre ausgebucht
waren und als permanente Unterstlitzung des
Fachhandels weiter angeboten werden. Es hat

uns auch gezeigt, wie stark der Bedarf beim
Handel ist, mit guten Verkaufspunkt-Konzep-
ten unterstiitzt zu werden.

Welche Verkaufsunterstitzung bieten Sie
dem Handler?

Wir konzipieren zum Beispiel Gewinnspiele fiir
die Héandler. Die gesammelten Daten erhalten
unsere Partner dann exklusiv und wir unter-
stiitzen sie so, Kundenkontakt aufzubauen und
zu halten. Eine weitere Innovation ist das soge-
nannte , Kaffeekranzchen®. Handler mochten
Events in den Studios veranstalten und suchen
eine Abwechslung zur tblichen ,,Kochvorfiih-
rung®. So bieten wir das Gmundner Keramik
Kaffeekranzchen an. Dafir senden wir ihm
Leihgeschirr und Linzer Schnitten, der Hénd-
ler muss also nur noch Kaffee bereitstellen und
einen kleinen Aufbau mit Gmundner Tassen
und Keramik organisieren. Simpel, aber ein
schoner Aufhanger, um Kunden anzusprechen
und den Verkauf anzuregen. Und es wird sehr
gut angenommen.

Welche Erwartungen gibt es fir die Zukunft?
Gmundner Keramik hat sich in den letzten Jah-
ren zufriedenstellend entwickelt. Es war eine
organische, schrittweise Entwicklung in einem
Markt, der im Wesentlichen gesattigt ist, und die
Erwartungen liegen auf einer weiterhin konti-
nuierlich positiven, organischen Geschiftsent-
wicklung der Marke. Dafiir ist Gmundner Ke-
ramik auch sehr aktiv und innovativ.
www.gmundner.at
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Der Wechsel an der Spitze von
Gmundner Keramik ist vollzogen:
Seit Anfang Mai ist Martin Eras neu-
er Geschéftsfithrer des renommierten
Traditionsunternehmens. Der Jurist
und Bankkaufmann folgt in dieser Po-
sition _Jakob von Wolff, der das Unter-
nehmen tber finf Jahre erfolgreich
geftihrt hat.

Der 48-jahrige verheiratete Vater von
vier Kindern bringt 15 Jahre Indus-
trie-Erfahrung mit, insbesondere in
mittelstdndischen Unternehmen und
davon 5 Jahre in den USA. Zuletzt
war Eras als CFO fiir ein junges, in-
dustrielles Start-up tatig:
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LICHTERLOH
Jenseits von Jugendstil

Johannes Spalts ,Constanze” lasst griBen. Alle Fotos: © Lichterloh

Osterreichisches Mobeldesign friiherer Zeit — da denkt
man vor allem an Jugendstil und Wiener Werkstatte.
Das kann doch nicht alles sein, dachten sich Dagmar
Moser, Philipp-Markus Pernhaupt und Christof Stein
und erdffneten 1991 ihr Geschéft Lichterloh in der
Wiener Gumpendorfer Stral3e, das den Schwerpunkt
auf Mobel der zwanziger bis siebziger Jahre legt.

Ein Gesprach mit Dagmar Moser.

\Von Harald Sager
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Weitere Stories aus der wo H N
Designszene unter
www.wohndesigners.at D ES I
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Der groB3ziigige Schauraum macht Lust,
sich die Objekte genauer anzusehen.

Dor Wohnverstankar
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Starker wohnen mit Lichterloh.

Wie habt ihr drei euch kennen gelernt und wie kamt ihr auf die Idee,
ein Geschift fiir Designmobel ab den zwanziger Jahren aufzusperren?
Philipp-Markus und ich kannten einander vom Kolleg fiir Mébel

und Innenausbau in Mddling, Philipp-Markus und Christof lernten
sich beim Zivildienst kennen. Wir waren Anfang zwanzig und hatten
alle drei mit Mdbeln zu tun: Philipp-Markus arbeitete fiir einen auf
Jugendstil spezialisierten Handler und lernte dort politieren, Christof
betrieb mit einem anderen Partner ein Geschift fiir Design des 20.
Jahrhunderts, und ich restaurierte und lernte von Philipp-Markus,
wie man politiert. Irgendwann begannen wir, auf Flohmarkten
Mbobel zu kaufen und zu restaurieren. Um 1990 war Jugendstil bei
den Kunden ganz grof3 en vogue, und die Handler hatten sich den
Markt aufgeteilt. Wenn wir retissieren wollten, mussten wir uns etwas
anderes einfallen lassen, und so legten wir den Fokus eben grob auf
den Zeitraum zwanziger bis siebziger Jahre. Die von uns restaurierten
Mobel konnten wir nicht gut einfach so in der Werkstatt verkaufen,
und so eroffneten wir 1991 unser eigenes Geschift: Lichterloh.
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Gab es ein Verstandnis fir die Zeit nach dem Jugendstl?

Damals war, wie gesagt, noch der groBe Jugendstil-Hype angesagt.
Der hat aber in der Zwischenzeit interessanterweise stark nachgelas-
sen, heute sind nur noch Spitzenobjekte aus jener Zeit gefragt, mitt-
lere Qualitat erzielt keine guten Preise mehr. Wir waren mit unserem
Schwerpunkt, namlich Mdébel der zwanziger bis siebziger Jahre aus
Osterreich, anfangs wenig im Lichtkegel der Aufmerksamkeit. Aber
das hat sich mit der Zeit dann doch gewandelt — wobe1 uns der Trend
zu Retro aus den fiinfziger Jahren sehr zugutekam und -kommt.

Wie kamt und kommt ihr zu den Mobeln?

Wir suchten auf Flohmérkten und fithrten Wohnungsauflésungen
durch, und da wir auch selbst restaurierten, entwickelten wir mit der
Zeit einen Blick dafiir, was gut ist und was nicht. Bald wurde uns Os-
terreich als Fundort zu klein, und wir machten uns auch im Aus-

land auf die Suche, vor allem in Frankreich und Grof3britannien. In
Deutschland weniger, denn die dortige starke Verwendung von Stahl-
rohr kommt bei uns in Osterreich nicht so gut an. Hier hat schon im-
mer eine gewisse ausgepolsterte Gemiitlichkeit vorgeherrscht, ich neh-
me an, das hat sich vom Biedermeier her so tradiert.

Wer sind eure Kunden?

Es gibt natiirlich Sammler, vor allem aber sind es Menschen, die sich
zwar zeitgendssisch einrichten, zusitzlich aber da und dort einen ganz
individuellen Retro-Akzent setzen wollen, beispielsweise mit einem
Stuck aus den fiinfziger Jahren. Anders als im Altwarenhandel gibt es
bei unseren Mébeln ja nicht die Assoziation ,,alt und verstaubt™.

Ich nehme an, ihr habt mit Lichterloh Bewusstseinsbildung

betrieben, indem ihr euren Fokus auf osterreichische Mobel des 20.
Jahrhunderts gelegt habt. Gibt es Designer, die vergessen waren, die
ihr wiederentdeckt habt?

Mit Sicherheit. Namen wie Josef Frank, Roland Rainer, Carl Aub6ck
oder Erich Boltenstern kannte man natturlich. Aber so manch einen

anderen, etwa Oskar Riedel, Walter Emil Gindele, Fritz Reichl,
Carl Appel oder Fritz Vogell haben wir aus der Vergessenheit
zuriickgeholt.

Der Handel mit Mé6beln aus dem genannten Zeitraum ist aber nicht
eure einzige Aktivitat ...

Nein, Philipp-Markus hat jetzt eine eigene Linie mit Késten,
Kommoden, Regalen, Anrichten, Liegen usw. herausgebracht, die
von der Formensprache her an die fiinfziger Jahre angelehnt sind —
ohne diese zu plagiieren —, aber eben neu sind. Es sind modulartig
aufgebaute Mobelstiicke, sprich, der Kunde kann selbst entscheiden,
mit wie vielen Fachern, Regalteilen usw. er seines haben will. Die
Planung erfolgt online, die Fertigung dann bei uns in der Werkstatt.
Und wir legen Wert darauf, dass die Mébel aus Voll- bzw. Sperrholz,
nicht jedoch aus Spanplatten sind.

Zusitzlich vertreiben wir originalgetreue Reeditionen von Objekten
des Finfziger-Jahre-Lampendesigners Serge Mouille (die von dessen
Witwe Gin produziert werden) und des berithmten Stadthallensessels
von Roland Rainer. Sowie die Kollektion ,,Normalzeit* von

Fredi Brodmann, das ist vor allem eine Armbanduhr, die von der
Anmutung her der berithmten, auf 6ffentlichen Plitzen stehenden
Schauer-Wiirfeluhr nachempfunden ist. Ubrigens haben wir auch
eine originale Schauer-Uhr bei uns im Geschaft.

Weiters betreiben wir das Geschiaft Ramsch & Rosen in der
Neubaugasse. Dort landen all die Nippes, Krimskrams und
Kuriositiaten aus Verlassenschaften, die ins Lichterloh-Geschaft
nicht hineinpassen, aber trotzdem kaufwiirdig sind. Und schlieBlich
sind wir auch in der Glastabrik, einer Handlergemeinschaft im 16.
Bezirk, mit vertreten.

www.lichterloh.com

Dagmar Moser, Philipp-Markus Pernhaupt
und Christof Stein eréffneten ihr Geschaft
Lichterloh auf der Gumpendorfer StraBe

in Wien im Jahr 1991 und legten den
Schwerpunkt auf vornehmlich dsterreichische,
spater Uberhaupt europaische Designmobel
der zwanziger bis siebziger Jahre. Die
Schauraume umfassen 400 m2 Schaurdume,
Dependancen sind das winzige Geschaft
Ramsch & Rosen und die Glasfabrik, wo
Lichterloh Teil einer Handlergemeinschatft ist.
Lichterloh produziert auch eine eigene Linie,
die vage in der Formensprache der funfziger
Jahre gehalten ist, und vertreibt originalgetreue
Mobel-Reeditionen von Serge Mouille und
Roland Rainer. Lichterloh ist zudem Mitglied
von Wien Products.

»Unsere Kunden sind vor allem Menschen, die sich zwar
zeitgendssisch einrichten, zusatzlich aber da und dort
einen ganz individuellen Retro-Akzent setzen wollen.*

Philipp-Markus Pernhaupt, Dagmar Moser und Christof Stein sind Lichterloh.
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Porsche Design Group

FUNCTIONAL DESIGN
trifft HIGH-END PERFORMANCE

Nach Lifestyle-Produkten und der Porsche

i SERET TESNE SlEn s deivy Design Kuiche P7340 fur und mit Poggenponhl
in den Wohnraum.

macht Porsche Design nun mit dem ,,BOOK
ONE* einen Schritt in den neuen Bereich
»Porsche Design Computing“ - und den
Wohnraum. Unter dem Titel ,Functional Design
Meets High-End Performance® enthulite Dr. Jan
Becker, CEO der Porsche Design Group, das
formschone und zugleich funktionale 2-in-1
convertible, detachable Laptop im Zuge der
Global Press Conference zur IFA 2017 in Berlin,
Schon jetzt plaudert Michael Nagel, Category
& License Manager der Porsche Design Group,
Uber die Verbindung der Innovation mit Interieur,
vernetztes Denken und Living sowie die
kommende IFA.

Von Sylvia Pilar

»Mit der Technik in diesem Laptop kann
fast jeder Smart TV angesteuvert werden.*

Michael Nagel, Category & License Manager
der Porsche Design Group. Alle Fotos: © Porsche Design
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Der neue Laptop macht machtig Eindruck. Wie integriert sich dieses
Porsche Design in den Interior Bereich?

Waren Laptops vor ein paar Jahren meist auf dem Schreibtisch oder
im Arbeitszimmer beheimatet, sind sie mittlerweile Teil des tagli-
chen Lebens und Lifestyle Accessoires. Auch unsere Wohnkultur an-
dert sich: Kiiche, Arbeiten und Wohnen verschmelzen immer mehr
— eine klare Trennung findet nicht mehr statt. So riicken auch die
elektronischen Gerite zunehmend in den Wohnraum. Wie der Lap-
top. Kunden wollen ein schon designtes Gerat haben, das nicht im
Arbeitszimmer versteckt wird, sondern im Wohnraum, auf dem Sofa
oder dem Esszimmertisch platz findet, asthetisch aussieht, und sich in
den Wohnraum integriert. Das Laptop ist in gewisser Weise auch ein
Wohnobjekt. Genau in diesen Bereich tauchen wir mit dem ,,Book
ONE*® ein.

Wie wiirden Sie denn das Design beschreiben? Welche Intention
steckt dahinter?

Es ist ganz klar Porsche Design. Wir haben ein funktionales Design
mit klaren Formen. Das ,,BOOK ONE* ist zwar kantig, aber zugleich
ein Handschmeichler. Diese Balance zu finden, ist uns gegliickt. Das
Scharnier ist dabei ein zentrales Element des Gerates. Hierftir haben
sich unsere Designer von dem Schaltgetriebe eines Sportwagens ins-
pirieren lassen und dies und genau diese Besonderheit ermdglicht es,
dass das Laptop um 360 Grad umgeklappt werden kann. Das heif3t,
man kann den Bildschirm nach hinten klappen und so — wenn keine
Tastatur erforderlich ist — ganz bequem im Internet surfen. Oder man
dockt die Tastatur ab und verwendet das Laptop als Tablet. Es wur-
den auch zum Beispiel spezielle Gummielemente entwickelt, die ent-
sprechend ausfahren, wenn das Gerét gedreht wird und auf denen sie
stehen, sodass weder Laptop noch Tischplatte zerkratzen. Das macht
eben Porsche Design aus: Es sieht nicht nur schon aus, sondern es ist
auch ein funktionales Design mit Mehrwert fur den Kunden.

Porsche Design wird oft mannlich konnotiert. Ein Trugschluss?

Das ,,BOOK ONE® ist ein klassisches Unisex-Produkt. Wir sehen
auch aufgrund der ersten Kunden-Feedbacks, dass es Frauen jedoch
gleichermal3en anspricht, die natiirlich ebenfalls ein schon designtes
Laptop haben mochten. Bei unserem Laptop spielt beides gut zusam-

Das Schaltgetriebe eines Sportwagens war Inspirationsquelle fir das Scharnier, dank
dem sich das 2-in-1 convertible, detachable Laptop um 360 Grad umklappen lasst.

=

men. Gerade auch im Wohnumfeld, in dem sich immer mehr Smart
TVs finden. Mit der Technik in diesem Laptop kann fast jeder Smart
TV angesteuert werden, mit wenigen Klicks ist man verbunden und
kann sich die Inhalte ansehen. Das ,,BOOK ONE* ist also voll kom-
patibel fir das moderne Smart Home.

Wie essenziell ist dieses vernetzte Denken in der heutigen Zeit?
Vernetzung ist ein integraler Bestandteil — insbesondere was die Mog-
lichkeit von Arbeitsmitteln mit anderen Devices angeht.

Wie gestaltet sich der Vertrieb des ,,BOOK ONE*?

Wir gehen zweistufig vor. Einerseits kann das Produkt Giber unseren
Webshop und klassisch iiber unsere Porsche Design Stores erworben
werden. Wir gehen aber auch aktiv in den Fachhandel. Wir wollen di-
rekt zum Kunden und bei ihm vor Ort sein.

Die IFA in Berlin steht vor der Ttr. Wie wird sich Porsche Design dort
prasentieren?

Es gibt Uberlegungen mit unserem Partner Microsoft aufzutreten und
das ,,BOOK ONE* entsprechend zu positionieren. Die IFA ist die
Prasentationsplattform, um Neuheiten vorzustellen, und auch wenn
unser Produkt schon einige Monate im Markt ist, der offizielle Ver-
kaufsstart war im Mai diesen Jahres, hat es einen hohen Neuigkeitsfak-
tor und wird dort die Blicke auf sich ziehen.

www.porsche-design.com

Funktionales Design, klare Linien und eine feine Haptik
charakterisieren das ,BOOK ONE".
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Aktuelle News aus unserem Design Blog

WWW.WOHNDESIGNERS.AT

Edles Interieur trifft Wohngesundheit

Wohlgefiihl mit Designfaktor ist im Burgenland zuhause. Klare Linien und helle M6bel machen
den besonderen Reiz eines Privathauses aus, wie auch der wohngesunde Designboden DISANO
by HARO im warmen hellen Farbton des Dekors Sandeiche, fiir den sich Hausherren und
Architekt entschieden haben und der sich durch den GroBteil des Hauses
zieht. Foto: © Hamberger Flooring GmbH&Co.KG/ HARO

Ab ins Finale

Die UX Design Awards 2017 biegen in die Zielgerade, die Nominierten stehen fest: 48 Produkte
und Konzepte wahlte eine Expertenjury aus. Gezeigt werden alle in einer Ausstellung auf der
IFA, zu der auch die finale Jurierung und Titelverlethung an die Winner in den Kategorien ,,UX
Design Award®, ,,UX Design Award | Concept™ und ,,UX Design Award |
Gold“ stattfindet. Foto: © IDZ/Foto: Tomasz Poslada

Luxurioses Kuchendesign ,,on top*

Das bertthmte ,,Oceanic House in London, eine der exklusivsten Adressen der Millionenstadt,
hat neuerdings noch mehr zu bieten als unter anderem beeindruckende Ausblicke. Denn in den
auBergewohnlichen Apartments des exklusiv sanierten historischen Gebaudes sind high-class
Poggenpohl Kiichen eingezogen und schaffen eine einzigartige Atmosphare.
Foto: © Poggenponhl
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Osterreichische Design-Power im Spotlight

Heimisches Design ist international bekannt und steht nun mit der Ausstellung ,,Design made in
Austria. Sold worldwide® im designforum Wien im Rampenlicht. Die Schau zeigt Exponate des
taglichen Gebrauchs, die den Qualitatsanspruch, die Innovationskraft und die Handwerkskunst
des Landes aufgenommen haben und international erfolgreich vertrieben
werden. Foto: © Austria Design Net
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Mit klarer LEICHTigkeit

Klar und clever, schlicht und stylisch ist die LEICHT-Kiiche das Herzstiick des Hauses —
und dies wortwortlich in Seattle. Die Wahl in dem auBergew6hnlichen Objekt fiel auf eine
hochwertige LEICHT-Kiiche in strahlendem Weill und warmen Holzdekors, die sich in
Materialitat und Form stimmig in das Gesamtensemble einfligt — clevere
Stauraumlésungen inklusive. Foto: © Lara Swimmer

»NuThinkers“ mit kreativen Konzepten

Fur frischen Wind sorgen Nachwuchsdesigner bei der DOMOTEX. Von originellen Entwiirfen
iber inspirierende Rdume bis zu intelligenten Lésungen inszenieren Design-Studierende,
Nachwuchs-Designer und Start-ups dort innovative und visiondre Ideen rund um das Leitthema
UNIQUE YOUNIVERSE im Bereich ,,NuThinkers“ auf der neuen
Sonderflache ,,Framing Trends®. Foto: © Deutsche Messe

FUr gehobene Anspriche

Schoner kann Komfort kaum sein: Die Kollektion ,,Vivia® von Villeroy & Boch bietet einen
Komfort, der héchste Nutzungsanspriiche mit zeitgemaBem Design verbindet und auch
sinnvolle Funktionalititen umfasst. Vivia iiberzeugt nicht nur in Funktion, sondern auch durch
raffinierte Optik. So wurde das Duschpaneel 2016 mit dem iF Design Award
ausgezeichnet. Foto: © Villeroy & Boch

Feinstes Interieur ,made in Bad Erlach*

Fur exklusive Innenausstattungen zu Wasser und zu Land ist List General Contractor weltweit
bekannt und gefragter Partner. Vor kurzem hat das dsterreichische Familienunternehmen

den néchsten Schritt in eine erfolgreiche Zukunft gesetzt. Am 1. Juni 2017 hat List GC am
Stammsitz in Bad Erlach eine eigene Mobelfertigungsstitte erdffnet — und
damit auch neue Méglichkeiten. Foto: © List GC/Felix Hohagen
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SOMFY

,,vernetzte Losungen
bieten entscheidenden

Mehrwert*

Smarte Losungen sind gefragt —auch
beim Sonnenschutz. Einfach steuerbar
und intelligent soll er sein und ist ein

Baustein des immer vernetzteren,

modernen Living. Ein Fingertipp gentigt
und sorgt dabei nicht nur fir Sonne und
Schatten. Genau dem hat sich Somfy
verschrieben. wohninsider hat bei Dirk

Geigis genauer nachgefragt.

,Dem Fachhandel
eroffnet sich ein atftraktiver
Wachstumsmarkt mit der
M&glichkeit lukrativer
Lusatzgeschafte.”

Dirk Geigis, Referent Marketing und
Kommunikation fir Somfy Osterreich
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Eintreten ins Smart Home: Smarte Lésungen sorgen fir
Wohnkomfort, Energieeffizienz und Sicherheit.

Welchen Stellenwert hat Sonnenschutz
Ihrer Meinung nach aktuell?

Einen sehr hohen Stellenwert, denn zum ei-
nen sind ausreichend Sonne und natiirliches
Tageslicht erwiesenermal3en ganz wichtig
fiir das personliche Wohlbefinden, zum an-
deren konnen sich Wohnraume in der war-
men Jahreszeit bei zu viel Sonneneinstrah-
lung auch unangenehm aufheizen. Prompt
kommt dann die Klimaanlage ins Spiel und
die verschlingt natiirlich Unsummen.

Lassen sich Trends in puncto Sonnen-
schutzlésungen ausmachen?

Generell kann man sagen, dass automatisier-
ter Sonnenschutz per Funk sowohl im Neu-
bau als auch bei der Nachriistung voll im
Trend liegt. Das betrifft Raffstores ebenso
wie Rollladen. Aber auch der Bereich Innen-
sonnenschutz ist im Kommen.

Vernetzung ist ein groBes Thema. Alles
wird per App und Fingertipp steuverbar.
Wie sicher sind solche smarten Syste-
me?

Ich kann da nur fiir Somfy sprechen. Bei uns
hatte dieses sensible Thema von Anfang an
den hohen Stellenwert, der ihm gebtihrt. Wir
lassen unser Smart Home-System TaHoma
jedes Jahr vom fithrenden I'T-Sicherheitsun-
ternchmen SySS auf Herz und Nieren testen.
SySS attestiert einen ,,sehr hohen Sicher-
heitsstandard®, vergleichbar dem Online-
Banking.

Apropos: Neben Komfort wird — auch -
der Sicherheitsaspekt als Plus angefihrt.
Ist dieser Punkt in der Praxis ein wesentli-
ches Entscheidungskriterium?

Absolut. Neben dem allgemeinen Wohnkom-
fort und der Energieefhizienz spielt gerade der
Sicherheitsaspekt fiir unsere Kunden eine im-
mer wichtigere Rolle. Durch die Kombinati-
on von mechanischen SchutzmaBnahmen an
Fenstern und Tiren mit digitaler Sicherheits-
technik kann man Einbrecher effektiv abschre-
cken und vertreiben. Aber auch der Schutz
vor giftigen Rauchgasen oder Wasserschaden
ist mit TaHoma problemlos méglich. Und das
Ganze vor allem zu moderaten Preisen.

Bei smartem Sonnenschutz wird meistens
zuerst an auBenliegende Losungen wie
Rollladen gedacht. Trigt der Schein? Und
wie schaut es hinsichtlich innenliegen-
der Sonnenschutzlésungen aus?
AuBenliegende Losungen — hier insbesondere
Raffstoren, aber auch Rollladen - sind in der
Tat die haufigste Losung, wenn es um smar-
ten Sonnenschutz in Osterreich geht. Aber
auch innenliegender Sonnenschutz ist durch-
aus nachgefragt.

Angesichts der vielen integrierbaren
Funktionen klingt das Thema zundchst
komplex. Wie gestaltet es sich im
praktischen Handling?

Das praktische Handling ist recht einfach. Ob

man als Anwender kleiner einsteigen méch-
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Tuglinge mnd Sicherheit

Die Somfy Smart-Home-Welt ist modular aufgebaut und bietet
flexible Erweiterungsmdéglichkeiten fUr jeden Bedarf.

te oder eine Komplettlsung umsetzt: Alle
Produkte auf Basis des Funkprotokolls io
homecontrol — neben Rollladen und Sonnen-
schutzprodukten beispielsweise Beleuchtun-
gen, Dachfenster oder das Garagentor — wer-
den mittels einer digitalen Steuerbox in das
Somfy Smart Home eingebunden und mitein-
ander vernetzt. Uber eine grafische Benutzer-
oberflache konnen die Anwender individuelle
Wohnszenarien und Anwesenheitssimulatio-
nen erstellen, die das Leben einfacher und si-
cherer machen: Das Zuhause denkt mit, ohne

dass man sich um irgendetwas kiimmern muss.

Wie einfach lassen sich die Lésungen
integrieren und installieren?

Somfy punktet mit smarten Sonnenschutz-
I6sungen — auch fUr die Terrasse mit
,Connexoon Terrasse*.

Die Installation und ebenso mégliche nach-
tragliche Erweiterungen des Systems erfordern
keinen groBen Aufwand, weil zusatzliche Steu-
erleitungen nicht notig sind.

Sind smarte Sonnenschutzlésungen eine
Chance fir den Fachhandel?

Immer mehr Menschen interessieren sich fur
das Thema. Vernetzte Losungen bieten ent-
scheidenden Mehrwert, weil sie sich zum Bei-
spiel auch von unterwegs kontrollieren und
steuern lassen. Da ist ein plétzlich aufziehen-
des Gewitter keine Gefahr mehr fur die Rafl-
stores oder die Markise. Dem Fachhandel er-
offnet sich ein attraktiver Wachstumsmarkt mit
der Moglichkeit lukrativer Zusatzgeschifte.

,Das Zuhause denkt mit,

ohne dass man sich um

irgendetwas kUmmern
muss. "

Wie stark ist das Thema ,vernetztes Zu-
hause” lhrer Meinung nach schon etab-
liert? Ist es ein Trend- oder ein Zukunfts-
thema?
Ich bin fest iiberzeugt davon, dass die fort-
schreitende Digitalisierung samtlicher Lebens-
bereiche auch vor dem Wohnen nicht Halt
macht. Mit iiberschaubarem Aufwand und
verhéltnismaBig geringen finanziellen Mitteln
lassen sich maBgeschneiderte individuelle Lo-
sungen verwirklichen, die den Alltag der Men-
schen erleichtern und ihr Leben sicherer ma-
chen. Dartiber hinaus senken Smart Homes
durch intelligente Beschattung die Energieko-
sten und sparen damit bares Geld.
www.somfy.at

Einfach innovativ: Mit Smoove Uno A/M io lassen sich bestehende kabelgebundene
Antriebe leicht umrUsten, das steckbare 50x50 mm-Modul passt in alle gdngigen

Schalterprogramme.
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Ausgezeichneter
Hingucker

Geadelt mit dem Red
Dot Award, zeichnet sich
die formschéne geschlos-
sene Kassettenmarki-
se CAMABOX BX4000
der STOBAG AG in mo-
dernem kubischen Design
durch eine einfache, redu-
zierte Linienfithrung aus,
wodurch sich die Kassette

elegant in die Architektur

einfugt. Als besonderes Highlight kann optional eine LED-Beleuchtung

im Kasten integriert werden. Der bewihrte geschlossene Kasten schiitzt

Tuch und Gelenkarme vor Witterungseinflissen und Schmutz, die variab-

le Konsolenposition erméglicht eine flexible, einfache, zeitsparende Mon-
tage an der Wand, unter der Decke oder an Dachsparren.

www.stobag.at

Besondere Qualitit

tifizierung ausgezeichnet. Kombiniert mit unterschiedlichen
MHZ Techniken entstehen echte Sonnenschutz-Specials.
www.mhz.at
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Fur die individuelle Tageslichtlenkung in Innenrdumen hat
VALETTA eine Vielzahl an Losungen. Die beliebten Raff-
storen gibt es nun auch mit matten Oberflachen fir noch
mehr Eleganz und weniger Blendung. Der neue elegante
Pulverlack besticht mit besonderem Materialcharakter, ist
unempfindlich gegen Wettereinfliisse und mechanische Ein-
wirkungen, leicht zu reinigen und auch in gedeckten Son-
derfarben erhéltlich. Zudem gibt es die Tageslichtlamelle
mit neuer Beschichtung — auBlen in gebursteter Alu-Optik
mit Glattlack und einem Glanzgrad von 80 %. Was aullen
glanzt, wird im Innenbereich matt ausgefiihrt.

www.valetta.at

PURE VIELFALT

... steckt in der erfal Holzjalousie-

£ Co— =) / Kollektion Pure Wood. Das Sorti-

— i ment kommt in den Lamellenbrei-

; E== ten 25, 35 und 50 mm daher und

' - ' die umfangreiche Auswahl bie-
Die Stoftkollektion von Rollos und Flachenvorhdngen hat " tet mehr als 70 Designs aus Lin-

MHZ Hachtel um die Gewebequalitit GREENSCREEN® denholz, finf Bambus- sowie zwei
SEA-TEX erweitert, die zu 50 % aus recyceltem Ozeanmiill / Kunststoflamellen. Eine prakti-
besteht. In Funktion, Hochwertigkeit und Optik steht das -.. / sche Musterbox enthalt alle La-
Gewebe herkdmmlichen Textilien in nichts nach. Textile Op- mellenfarben, je ein Muster der
tik in der Durchsicht und leichter Melange-Struktur begeis- Ober- und Unterleiste sowie ei-
tern. Es ist schwer entflammbar, halogen- und PVC-frei, mit & nen Facher mit einer Auswahl von
dem Oecko-Tex-Standard 100 und der GREENGUARD-Zer- y mehr als 20 Leiterbdandern in bis

zu 3 Breiten. Pure Wood - Jalou-

sien sind motorisiert bis zu einer

GroBe von 7,2 m? realisierbar.
www.erfal.de

Fenster beschatten, Hitzestau vermeiden, als Insektenschutz nutzen und trotz-
dem Frischluft bekommen — all dies bietet WOUNDWO mit der Senkrecht-
markise ZIPLINE. Sie verbindet Funktion, Effizienz und Asthetik; kurz: ist
Dekorations-, Bau- und Hightech-Produkt in einem. Trendige, sowie klassi-
sche Stoffe setzen farbliche Akzente und sorgen fiir ein herrliches Stimmungs-
spiel im Raum, wihrend die Technik im Inneren thre Muskeln spielen lasst.
So sind etwa Windgeschwindigkeiten von bis zu 80 km/h kein Problem.

www.woundwo.at

Fotos: Hersteller
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Tageslicht und Durchsicht nach draulen erméglicht der intelligente Tages-
lichtraffstore RETROLux der Schlotterer Sonnenschutz Systeme GmbH.
Das Geheimnis liegt in den beiden Teilstiicken der Lamelle. Das AuBere re-
flektiert die Sonnenstrahlen zuriick in den Himmel und halt die Hitze drau-
Ben, das Innere lenkt das Tageslicht blendfrei iiber die Decke tief in den
Raum. Dadurch kann ganzjahrig Energie gespart werden. Die kontinuierli-

)
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che Anderung der Lamellenneigung iiber die Behanghéhe passt zudem die
Durchsicht den Anforderungen des Nutzers optimal an.
www.schlotterer.at

EcHt effektvoll

Kreativ & farbenfroh

Die Twinlight Rollo Kol-
lektion von Teba hat es
in sich. Das individuel-
le Lichtspiel des Teba
Twinlight Rollos kombi-
niert die natirliche Har-

Rollos von ihrer kreativsten Seite zeigt die meridian Kollektion
von JAB ANSTOETZ Systems. Begeistern die hochwertigen
Losungen in transparent oder als Blackout-Qualitét, reprdsen-
tieren zwei Themen ganz unterschiedliche Designwelten. So
setzt das Portfolio von CHECKS & STRIPES Karos und Strei-
fen variantenreich in Szene. YOUNG & FRESH iiberzeugt da-
gegen durch besonders farbenfrohe Dessins. Mit ithren bunten
Bliiten, Streifen und Punkten setzt PANSY ausdrucksstarke Ak-
zente, ebenso wie die Artikel DAISY DARK und DOTTY.

www.jab.de

monie des Tageslichts mit
den Vorziigen einer Sicht-
schutz-Anlage. Die paral-
lel zueinander verlaufen-
den Stoffbalken erofinen
kreativen Spielraum, die

doppelt  gegeneinander

laufenden Stoftbahnen kénnen so verschoben werden, dass der Fensterbe-

hang mal transparent mal blickdicht ist. Ungeordnet gegeneinander lau-

fende Strukturen und Muster setzen besondere Akzente. Da die Motive

nicht ganz schlieBen, wird das Licht effektvoll in den Raum gestreut. Der
federleichte inbetween-Dessin schafft Lichtatmosphire am Fenster.

www.teba.de

Inspirierend innovativ o

Einen raffinierten Sonnenschutz hat Warema mit dem Raffstore Pro-
Visio entwickelt. Dieser verbindet Hitze-, Blend- und Sichtschutz mit
optimaler Durchsicht. Die Besonderheit der Kreation im Vergleich zu
einem Standard-Raffstore ist die besondere Neigung der Lamellen, die
tber die komplette Behang-
hohe flieBend verandert wird
und sich dabei am menschli-

chen Blickwinkel orientiert, so

dass das Auge von oben nach
unten immer die beste Sicht
Hersteller von Vorhangstechnik- und Sonnenschutzprodukten auf- durch die Lamellen nach
horchen — und mit Designkreationen, designed von Jochen Schmid-
dem. Die von dem Top-Designer kreierte und von dem Label raf-

Mit der Marke buchheister® inspiring rooms lasst der gleichnamige

drauBlen hat. Damit kann die
Kreation die Durchsicht um

finiert umgesetzte b-box bildet als technisch anspruchsvolles, von
Boden zu Decke fithrendes Seilspannsystem den Grundstein fir die
einzigartigen Programme. Ein Special ist das Spring-Rollo buchheis-
ter® tube, das die Vorziige eines Plissees mit der faltenlosen, klaren
Optik eines Rollos kombiniert — préasentiert in edler Designkassette.
www.buchheister.de

25 Prozent verbessern, so dass
bei gleichzeitigem Sichtschutz
von aullen nach innen etwa
80 Prozent des Blickes unver-
stellt sind.
www.warema.de
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OFFICE REPORT

Menschen 1im Buro

Wie es den Menschen in den heimischen Biiros
so geht, durfte alle interessieren, die selbst in
einem arbeiten. Der vom Markt- und Meinungs-

forschungsinstitut

Marketagent.com

erstellte

und kurzlich veroffentlichte Office Report gibt

Auskunft.

VoN HARALD SAGER

Wie heiBt der Filmstar noch
malg Ach so, es ist Thomas

Schwabl, Chef von Market-
agent.com.

Marketagent.com

Das Online Markt- und Mei-
nungsforschungsinstitut Mar-
ketagent.com mit Nieder-
lassungen in Bade bei Wien,
Zirich, Miinchen und Mar-
burg fithrt jahrlich mehr als
700 Online Research Studien
und rund 800.000 webbasier-
te Interviews durch. Herz-
stiick des Instrumentariums
ist ein ISO-zertifiziertes On-
line Access Panel mit 600.000
Konsumenten in 20 Landern.

Auftraggeber von Market-
agent.com sind fithrende
heimische und internationale
Unternehmen.
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eder Biiromensch
seine Er-
und Be-
obachtungen, hat so

seine  Gewohnheiten, seine Er-

macht so
fahrungen

folgs- und Frustrationserlebnisse.
Aber wie es den anderen im Biiro
geht, weill er — wenn er vom eige-
nen Arbeitsumfeld einmal absieht
— nicht wirklich. Das auf Online-
Studien und -Interviews spezi-
alisierte Markt- und Meinungs-
forschungsinstitut  Marketagent.
com hat jetzt einen Office Report
veroffentlicht, der Einblick gibt.
Dessen Realisierung wurde vom
Wifi, von der Jobplattform kar-
riere.at und vom Biiromobelher-
steller Bene unterstiitzt, also drei
Unternehmen, die ein handfestes
Interesse an Lebenswelt und Vor-
stellungen der Menschen im Biiro
haben. Bene war zudem ,,Host®,
sprich Gastgeber, der Prisentati-
on im April.

Wie war das gestern
noch mal?

Basis der Studie war die Befra-
gung von 2.150 ,White Collar
Workers®, also Angestellten, da-
runter 70 Prozent in leitenden
Funktionen. Erfragt wurden nicht
die HLypl-
schen Tags, denn das hitte mehr
Klischees als wirklich Erlebtes zu-
tage gefordert. Thomas Schwabl,
Geschaftsfiithrer Market-

Erfahrungen eines

von

P

S0.a%

-

! harrberes hame

Die Stimmung im Biro wurde mehrheitlich als positiv bewertet.

Stiomesang f Almasghiine im Diro
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Stimmung mehrheitlich positiv — ganz besonders am Freitag.

»Stattdessen haben
sich die Fragen auf den jeweils

agent.com:

gestrigen Tag bezogen. Diese Er-
fahrungen sind zwar unter Um-
standen nicht typisch, haben aber
den Vorteil, sowohl authentisch
zu sein als auch genau erinnert zu
werden.*

Einige der Ergebnisse dirften je-
dem von uns bekannt vorkom-
men: Telefoniert wird 8-mal am
Tag (Medianwert); es werden
12 E-Mails erhalten, 10 versen-
det; 10 Minuten lang werden so-
ziale Medien ,,gecheckt®; es wer-
den 1-2 Meetings abgehalten, die
insgesamt weniger als 2 Stunden
dauern; durchschnittlich gibt es 9
Kontakte mit den Kollegen, 4 mit
Kunden; die Produktivitat ist am
Vormittag am héchsten. Und es
werden 2 Tassen Kaffee getrun-
ken.

Wenig tberraschend auch die
Korrelation von Freude an der
Arbeit
Etwa ein Viertel der Befragten
hatte keine Freude am gestrigen
Arbeitstag. Dazu passt, dass sich
ein knappes Drittel sehr bis eher
gestresst fihlte. Folgerichtig be-

mit dem Stressniveau.

wegt sich auch der Anteil jener,
die an eine berufliche Verdande-
rung denken, in dieser GroBen-
ordnung, ndmlich bei 35 Prozent.
Wobei Stress nicht mit hoher Ar-
beitsauslastung  gleichzusetzen
ist, ganz im Gegenteil. Thomas
Schwabl: ,,.Diese — eine Konstan-
te insbesondere bei leitenden An-
gestellten — wird durchaus nicht
als negativ empfunden, sondern
als moglicher Quell von Erfolgs-
erlebnissen.” Auch die GréBe des
Unternehmens hat Einfluss auf
die Freude an der Arbeit: Je gro-
Ber, desto weniger Freude macht
es, darin zu arbeiten.

Stimmung gut-besonders
gegen Wochenende

Aber wollen wir nicht zu sehr
schwarzmalen: Knapp 72 Pro-
zent der Befragten bewerteten die
Stimmung im Biiro positiv, ja die-
se erreichte am Freitag einsame
Hohen — wer hitte das gedacht?
Wer ist es, der die Stimmung ver-
dirbt? In erster Linie die Kolle-
gen, in zweiter der Chef. Auch das
hitte man voraussagen konnen.

Die Stimmung hdngt auch mit der
Wertschidtzung zusammen: Drei

,Unsere Befragungen sind nicht von
einem ,typischen* Tag ausgegangen,
sondern ganz konkret vom gestrigen.”

Foto und Grafiken: © Marketagent.com
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Rund drel Viertel der Befragten haben wihrend des Arbeitstages
Wertschiitzung im Arbeitsumfeld erfahren.
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Die Stimmung steht und f&llit mit der Wertschdtzung: Etwa drei
Viertel haben sie bekommen, ein Drittel nicht.

Viertel der Befragten bekommen
sie von ihren Kollegen, ein Viertel
nicht. Menschliches, Allzumen-
schliches: 14 Prozent haben sich
am gestrigen Arbeitstag unfair
behandelt gefiihlt, jedoch nur 3
Prozent gestehen ein, andere un-
fair behandelt zu haben.

Einige Ergebnisse des Office Re-
ports iberraschen: so etwa, dass
ein Drittel bereits vor dem offiziel-
len Arbeitsbeginn beruflich aktiv
ist. Und dann soll der Arbeitstag
im Durchschnitt auch noch um 7
Uhr 40 begonnen haben. Ob da
nicht ein bisschen geflunkert wur-
de? Versuchen Sie einmal, jeman-
den um die Zeit am Festnetz-Tele-
fon zu erwischen!

Gestartet wird der Arbeits-
tag mehrheitlich mit der Beant-
wortung von E-Mails, mit Kaf-
fee und einem kleinen Plausch.
Und beendet wird er statistisch-
durchschnittlich um 16 Uhr 29.
Ebenfalls wenig tberraschend:
67 Prozent der leitenden Ange-
stellten fahren mit dem Auto ins
Biro. Die Fahrt dorthin betragt
im Schnitt nicht mehr als 25 Mi-
nuten — gliickliches Osterreich!
Zumindest, soweit es die Ange-
stellten betrifft. Bei den zwischen
Bundeslandern bzw. Land und
Stadt pendelnden Arbeitern sicht
es anders aus.

An bestimmten Ergebnissen ldsst
sich ablesen, dass verschiedene
Generationen mit je unterschiedli-
chen Vorstellungen die Buros be-
volkern: So sind zwar 65 Prozent
der Befragten an Weiterbildung
interessiert — ihr Anteill nimmt
aber ab Mitte vierzig kontinuier-
lich ab. Andererseits sind jiingere
Angestellte tendenziell unzufriede-
ner und eher bereit, zu kiindigen.

Thomas Schwabl: ,Je linger man
bereits in einem Unternehmen ar-
beitet, desto ausgelasteter ist man
in der Regel auch, was sich wiede-
rum in hoherer Arbeitszufrieden-
heit niederschlagt. Die Jingeren
haben ihr Gebiet oft noch nicht
gefunden und werden zudem auch
cher fur Tétigkeiten auB8erhalb ih-
rer Job Description herangezogen.
Andererseits sind sie flexibel ge-
nug, um umstandslos den Job zu
wechseln.” Auch das Kommuni-
kationsverhalten ist verschieden:
Die Alteren sind mehr am Telefo-
nieren, die Jingeren kommunizie-
ren mehr digital, sprich iber so-
ziale Medien, in Chatgroups, via
WhatsApp usw.

Die Biiromoébelhersteller wird in-
teressieren, wie sich die Biroty-
pen aufteilen: 23 Prozent sitzen in
einem Einzelbiiro — na wer wohl?
Genau: die leitenden Angestell-
ten. 10 Prozent arbeiten in einem

Wer nervte Na wer wohl, die Kollegen und der Chefl!

Durchschnittliche Anzahl der Personen, zu denén man im Laufe des
Arbeitstages persinlichen Kontakt hatte:
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Der persénliche Kontakt wurde von Uber der Hdlfte der Befragten
als positiv empfunden, von mehr als einem Dirittel als neutral. Zehn
Prozent empfanden ihn als unerfreulich.

LOM

GroBraumbiiro, sprich, mit mehr
als 10 Personen. Entgegen den

,Eine hohe
Arbeitsauslastung
wird nicht als
Stress empfunden,
sondern ganz
im Gegentell
als méglicher
Quell von Erfolgs-
erlebnissen."

Prophezeiungen des neuen Arbei-
tens haben 85 Prozent einen ei-
genen Arbeitsplatz. Allerdings lag
deren Anteil vor ein paar Jahren
noch bei tiiber 90 Prozent.

82 Prozent der Befragten been-
deten ihren gestrigen Arbeitstag
ibrigens mit dem Gefiihl, etwas
Sinnvolles getan zu haben, und 7
von 10 waren mit threr Work-Life-
Balance zufrieden. Die Bilanz ist
demnach letztlich positiv.
www.marketagent.com
www.bene.com
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KATHARINA SELZ, RECHTSANWALTIN

Verscharfte Haftung des Handels?

Wer muss denn nun beweisen, dass die Ware mangelhaft ubergeben wurde? Seit Veroftfentlichung der
Entscheidung des Bundesgerichtshofes vom 12.10.16 (BGH - Urteil v. 12.10.2016 VIII ZR 103/15) ist
ein erhebliches Gesprachsaufkommen mit besorgten Mobelhandlern und Mobelherstellern zum Thema

Kauferrechte feststellbar.

A il

Rechtsanwdltin Katharina Selz
ist als Referentin der DGM M&-
bel-Akademie, dem Seminar-
spezialisten in der Mébelbran-
che tdtig. Foto: privat
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Was der Bundesgerichts-
hof im Urteil vom 12.10.16
zur Beweislastumkehr
ausfuhrt

Bedeutet ,,europaische Beweis-
lastumkehr® (EuGH-Urteil v.
04.06.15, C-497/13) tatsachlich
eine Umkehr der nationalen Um-
kehr der Beweislast (BGH-Urteil
v. 12.10.2016 VIII ZR 103/15)
oder ist die Beweislastumkehr

doch noch nach wie vor die Glei-
che?

Die aktuell geanderte Rechtspre-
chung des BGH zur Beweislas-
tumkehr bedeutet gerade nicht,
dass sich die Gesetzeslage selbst
geandert hat. Eine richtlinien-
konforme Auslegung fiithrt im
Ergebnis letztendlich nur dazu,
dass zwischen akut und latent
kein Unterschied mehr gemacht
werden muss!

Seit Veroftentlichung der oben
genannten Entscheidung des
BGH ist aus anwaltlicher Sicht
ein deutlich gesteigertes Ge-
sprachsaufkommen mit besorg-
ten Mobelhandlern und Mobel-

herstellern zu verzeichnen.

Ausgangslage und Rechtspre-
chungstendenzen sind hierbei
landertbergreifend vergleichbar.

Fehlinterpretationen und be-
wusste Verzerrungen hinterlas-
sen aktuell den Eindruck, der
BGH habe seine Rechtsprechung
zum Verbrauchsgiiterkauf hin-
sichtlich der Miangelhaftung in
den ersten sechs Monaten nach
Ubergabe geidndert.

Hat er das aber tatsachlich?
Oder versuchen Verbraucher-

verbande, Konsumentenschutz-
vereinigungen oder die Verbrau-
cher und Konsumenten zu ihren
Gunsten aufgrund einer bloen
Auslegungsfrage aus einer Mii-
cke einen Elefanten zu machen?
Fraglich ist, ob der Handel in
den ersten sechs Monaten jetzt
noch ,,einfacher® in die Haftung
zu nehmen ist, als das bislang
schon der Fall gewesen ist. Frag-
lich ist zudem, ob der Kunde in
den ersten sechs Monaten nach
Ubergabe der Sache fiir eigene
Mangelverursachung nun wohl
gar nicht mehr in die Pflicht ge-
nommen werden kann? In die-
sem Fall wiirde die Gewahrleis-
tung in den ersten sechs Monaten
nach Ubergabe an sich eine un-
eingeschrankte ,,Haltbarkeitsga-
rantie* darstellen!

Oder ist es doch ganz
anders als man denkt
oder uns glauben ma-
chen mochte?

Mit seinem aktuellen Urteil vom
12.10.2016 rickt der BGH von
seiner bisherigen Rechtspre-
chung zur Beweislastumkehr ab
und gibt diese zumindest teilwei-
se auf. Dies geschieht, insbeson-
dere deshalb, weil er es, um dem
curopiischen Dogma zu entspre-
chen, im Rahmen europaischer
richtlinienkonformer Auslegung
schlicht einmal erledigen musste.
An der Haftung an sich hat sich
aber trotzdem nichts Grundle-
gendes verandert!

Zum Hintergrund:

Mit der Richtlinie 1999/44/EG
vom 25. Mai 1999 haben das
Europaische Parlament und der
Rat zu bestimmten Aspekten des

Verbrauchsgiiterkaufs und der
Garantien fiir Verbrauchsgi-
ter (“Verbrauchsgiiterkaufricht-
linie”) gemeinsame europdische
Rahmenbedingungen festgelegt,
um im kaufrechtlichen Bereich,
insbesondere zwischen Unter-
nehmern und Verbrauchern,
EU-weit einheitliche Regelungen
und damit einheitliche Ablaufe,
einheitliche Haftungen und ein-
heitliche Ergebnisse zu gewahr-
leisten.

Die viel diskutierte Beweislast-
umkehr zugunsten des Konsu-
menten wurde dabei anhand

der vorgenannten EU-Richtlinie
(Art. 5 IIT) jeweils in nationales
Recht umgewandelt. Weder die
Richtlinie noch nationales Recht
wurden seitdem verandert. siehe
Vergleichsgrafik rechts.

Das heif3t: Der Verbraucher muss
zwar darlegen und beweisen,
dass die von ihm gekaufte Sa-
che einen gewahrleistungsrecht-
lich relevanten Mangel aufweist.
Kann er das und zeigt sich der
Mangel in den ersten sechs Mo-
naten nach Ubergabe, muss er
nicht noch zusatzlich darlegen
und nachweisen, dass der Man-
gel bei Ubergabe bereits vorhan-
den war, da dies dann vermutet
wird. Diese Vermutung impli-
ziert also die sogenannte Beweis-
lastumkehr.

Aber wenn sich nun weder der
Regelungsgehalt, noch die For-
mulierungen der EU-Richtlinie
bzw. des nationalen Gesetzes ge-
andert haben, wieso sah sich der
BGH nach dem Urteil des EuGH
vom 04.06.15 (,,Faber-Urteil“)

nun gezwungen, ,,an seiner in
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,,Bis zum Beweis des Gegenteils
wird vermutet, dass Vertrags-
widrigkeiten, die binnen sechs

Monaten nach der Lieferung des
Gutes offenbar werden, bereits
zum Zeitpunkt der Lieferung be-
standen, es sei denn, diese Ver-
mutung ist mit der Art des Gutes
oder der Art der Vertragswidrig-
keit unvereinbar."

diesen Punkten abweichenden
Rechtsprechung® so nicht mehr
festzuhalten?

Letztendlich sollte und soll die
sechsmonatige Beweislastumkehr
zu Gunsten des Verbrauchers
und der Konsumenten dem Um-
stand Rechnung tragen, dass es
fur diese im Gegensatz zum Un-
ternehmer nur sehr schwer mog-
lich sein wiirde, eine Mangelhaf-
tigkeit bei Ubergabe nachweisen
zu kénnen.

Deshalb ist das Zeitmoment so
wichtig! Sechs Monate lang hat
der Konsument und Verbraucher
erhebliche Beweisvorteile. Er
wird allerdings, je langer er die
Sache tibergeben bekommen hat,
umso weniger schutzwiirdig, so
dass es grundsatzlich auch recht
und billig ist, thm nach sechs
Monaten wieder die volle Be-
weislast aufzuerlegen.

Fraglich und vom BGH aktuell
zu entscheiden war jedoch, wo-
rauf die Vermutungswirkung in
den ersten sechs Monaten denn
genau abzielt? Wird schon der
Mangel an sich vermutet? Wird
vermutet, dass ein Mangel von
Anfang an vorhanden war? Wird
vermutet, dass ein erst spater auf-
tretender Sachmangel von An-
fang zumindest latent vorhan-
den war? Wird etwa vermutet,
dass ein erst spéter auftretender
Sachmangel aus der Sphiare des
Verkaufers herrtthrt? Oder wird
vielleicht vermutet, dass ein erst

,»Zeigt sich innerhalb von sechs
Monaten seit Gefahriibergang

ein Sachmangel so wird vermu-
tet, dass die Sache bereits bei
Gefahriibergang mangelhaft war,
es sel denn, diese Vermutung ist
mit der Art der Sache oder des
Mangels unvereinbar."

spater auftretender Sachman-
gel doch dem Kaufer zuzurech-
nen ist?

Um es auf den Punkt zu
bringen

Der Kéufer muss nach wie vor
darlegen und beweisen, dass die
Sache tiberhaupt mangelhaft im
gewiahrleistungsrechtlichen Sinn
ist und dass dieser Mangel in
den ersten sechs Monaten nach
Ubergabe aufgetreten ist.

Der Unterschied zur bisherigen
Rechtsprechung bzw. zur bishe-
rigen Auslegung der Vorschriften
zur Beweislastumkehr, liegt also
lediglich darin, dass zu Gunsten
des Kaufers in den ersten sechs
Monaten nun nicht mehr nur ein
Umstand, sondern zwei Umstan-
de vermutet werden:

Zeigt sich der Mangel in den ers-

ten sechs Monaten nach Uberga-

be, wird quasi zweistufig vermu-

tet, dass

» Stufe 1: dieser bereits bei
Ubergabe vorhanden gewesen
ist

v Stufe 2: dessen Ursache in ei-
nem dem Verkaufer zuzurech-
nenden Umstand liegt. Der
Verkaufer haftet jedoch auch
in diesem Fall nicht uneinge-
schrankt, da jede Vermutung
widerlegt werden kann.

Kann der Verkaufer ,,rechtlich
hinreichend® darlegen und be-
weisen, dass die Sache bei Uber-
gabe frei von Méngeln gewesen

,Der Ubergeber leistet Gewahr
fiir Mingel, die bei der Uber-
gabe vorhanden sind. Dies wird
bis zum Beweis des Gegenteils
vermutet, wenn der Mangel in-
nerhalb von sechs Monaten nach
der Ubergabe hervorkommt. Die
Vermutung tritt nicht ein, wenn
sie mit der Art der Sache oder
des Mangels unvereinbar ist."

ist (etwa durch ein qualifiziertes
Ubergabeprotokoll), ein Sach-
mangel also bei Gefahriibergang
noch nicht vorhanden war, weil
der fragliche Mangel seinen Ur-
sprung durch ein erst nach die-
sem Zeitpunkt erfolgtes, dem
Verkaufer nicht zuzurechnendes,
Handeln oder Unterlassen hat,
haftet er weiterhin nicht.

Kann der Verkaufer also darle-
gen und beweisen, dass der auf-
getretene Mangel, nicht ihm zu-
zurechnen ist, sondern — etwa
durch falsche Nutzung, falsche
Unterhaltspflege, 0.A. — in der
Sphiare des Kéufers entstanden
ist, haftet er nicht.

SchlieBlich ist auch auf die ge-
setzlich geregelte Ausnahme zur
Beweislastumkehr hinzuwei-
sen. Kann der Verkdufer nam-
lich darlegen und beweisen, dass
die Vermutung, dass bereits be1
Gefahrentibergang im Ansatz
ein Mangel vorlag, mit der Art
der Sache oder eines derartigen
Mangels unvereinbar ist (z.B.
schon beim Kauf erkennbare du-
Bere Schiden) greift diese nicht.

Nachdem der BGH, gerade bei
der Frage, ob eine Sache durch
unsachgemafBe Nutzung oder
etwa aufgrund eines von Anfang
an nicht erkennbaren Grund-
mangels mangelhaft ist, zwischen
sogenannten ,,akuten® Mangeln
und ,latenten” Méangeln die Be-
weislast fiir die Mangelursache
bislang dem Kéufer auferlegt

Der Vergleich zeigt, dass die
maBgebliche europdische Re-
gelung und die Formulierungen
des BGB und/oder des ABGB
nahezu identisch sind. Sechs
Monate lang wird vermutet.

hatte, musste diese Rechtspre-
chung bei richtlinienkonformer
Auslegung tatsachlich richtiger-
weise aufgegeben werden.

Unter akutem Mangel wird z.B.
die Lieferung einer beschadigten
Ware verstanden. Unter latenten
Mingeln wird die Anfangsstufe
eines spiter eintretenden Man-
gels oder Grundmangel, z.B.
nicht erkennbarer Material-/
Herstellerfehler, o.4. verstanden.

Im Ubrigen hat sich aber
nichts gedndert

Recht haben und Recht kriegen
sind je nach Beweislage nach wie
vor oftmals zwei Paar Schuhe
und im nationalen und interna-
tionalen Geschaftsverkehr von
vielen unterschiedlichen Parame-
tern abhangig.

Zusammengefasst ist daher, ge-
rade auch vor dem Hintergrund
der stetigen Entwicklungen zu
Gunsten des europaischen Kon-
sumenten und Verbrauchers,
nach wie vor zu empfehlen, sich
durch entsprechende ausreichen-
de Dokumentation bestméglich
abzusichern, um Rechtsstrei-
tigkeiten vorzubeugen, latente
Rechtsstreitigkeiten giitlich zu
erledigen oder im akuten gericht-
lichen Verfahren zumindest sei-
ner jeweiligen Beweislast optimal
Gentige tun zu kénnen. Dann ist
ein entsprechender Erfolg jeden-
falls zu vermuten.
www.kail-selz.de
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TIMBA+

+ES GIBT NICHTS VERGLEICHBARES"

Sieben Monate sind es noch hin, bis das neue Messeformat TIMBA+ in Salzburg tiber die Bithne geht.
Veranstalter Reed Exhibitions vermeldet bereits jetzt gemeinsam mit der parallel abgehaltenen CASA 170
Aussteller. Wir haben schon vorab einige Stimmen gesammelt, warum eine Teilnahme an der TIMBA+

fiir viele unabdingbar ist.

on 24. bis 27. Janner 2018 fei-
ert Osterreichs neue Fachmesse
rund um’s Holz im Messezen-
trum Salzburg ihre Premiere.
Die Branche erhalt mit ihr eine
ideale Kommunikations- und Informations-
plattform und liefert zu der parallel stattfin-
denden CASA, der Messe fir kreatives Woh-
nen, Einrichten und Lifestyle, eine wertvolle
thematische Ergdnzung. Aktuell startet das
Team um Category Manager Ing. Andre-
as Wetzer mit der Standaufplanung. Danach
geht’s an die inhaltliche Entwicklung des
HOLZBAU  Thementage-Fachprogramms,
die Festlegung der Themen der ,,Beratung fiirs
Handwerk® und die weitere Detailplanung im
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Rahmen der Schwerpunkte. ,,Wir sind sicher,
2018 mit der TIMBA+ in Salzburg der Bran-
che eine neue hochkaratige, auf Holz fokussier-
te Plattform zur Verfiigung stellen zu kénnen®,
ist Wetzer tiberzeugt. Rund um die Schwer-
punkte Holzbau, E-Werkzeuge, Holzwerkstof-
fe, Maschinen, Beschlage und EDV-Losun-
gen finden Trends, Design und Innovationen
vier Tage lang ein attraktives Forum, das den
Fachbesuchern einen umfassenden Uberblick
und aktuelles Know-how garantiert.

Bereits jetzt zahlreiche prominente
Aussteller

Etliche prominente Neuzugidnge kann die
Salzburger Branchenmesse bereits vermelden.

Von 24.-27. Janner 2018 feiert im
Salzburger Messezentfrum das neue
Format TIMBA+ seine Premiere.

Unter den neuesten Zugédngen finden sich:
Jou.A. Frischeis GmbH, WEINIG MICHA-
EL AG, HOLZ-HER GmbH, Barth GmbH,
BARKE MASCHINENMESSER, Holzpro-
fi Pichlmann GmbH, FEIN Elektrowerkzeu-
ge GmbH, Rudolf Ostermann GmbH, Wer-
zalit Vertriebs-GmbH, AUVA Allgemeine
Unfallversicherungsanstalt, CAD+T Consul-
ting GmbH, SEMA Soft- und Hardwarever-
trieb GmbH, Binderholz GmbH, Joh. Fried-
rich Behrens AG, Knapp GmbH, Glas Berger
GmbH, MEINL WILHELM GESMBH und
M. Lienbacher GmbH.

Das tagesaktuelle Ausstellerverzeichnis finden

Sie unter: www.timbaplus.at

Foto: Reed Exhibitions
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Avusstellerstimmen zur TIMBA+

Giinter Bachinger, Geschaftsfiihrer,
Haifele Austria: ,,Salzburg ist fiir Hafele
wegen der optimalen Lage fiir Ost- und
Westésterreich und der gesamten Infrastruktur
der bessere Messestandort. Wir wiinschen uns
fir die TIMBA+ ein kraftiges Lebenszeichen
als leistungsfahige Branche.” Foto: Hafele Austria Giinther Schweiger, MBA, Geschaftsfithrer
Speedmaster Mobelteile: ,,.Die Besucher er-
warten ein interessantes Programm mit moglichst
vielen wichtigen Ausstellern fiir thr Handwerk.
Die Timba+ mit dem Standort in Salzburg bie-
tet auf jeden Fall die perfekte Lage. Es liegt nicht
nur in der Verantwortung des Veranstalters, son-

dern ist vor allem auch unsere Aufgabe als Aus-
Franz Duft, GF Gebr. Dufter GmbH:

,,Die Dufter GmbH wird auf der TIMBA+
ausstellen, weil wir hoffen, dass dort unsere

steller, diese Messe fiir die Besucher schmackhaft
zu machen. Wir missen uns zu einer Messe be-

kennen, damit wir fiir unsere Kunden auch wei-
Ansprechpartner und Kunden vor Ort sein terhin eine Plattform fur Information und Ser-
werden. Wir glauben, dass mit Sicherheit das

ganze Gewerbe, die Gewerke noch niher

vice bieten konnen. Foto: Speedmaster

zusammenrucken.* Foto: Geb. Dufter GmbH

Jane-Beryl Simmer, Geschiftsfithrende

Gesellschafterin STHGA GmbH: ,Wir

stellen auf der TIMBA+ aus, weil das Konzept

fiir eine wichtige Informationsveranstaltung

fiir das holzverarbeitende Gewerbe und

erganzende Gewerbe steht. Aktuell gibt und

gab es in Osterreich keine vergleichbare

Veranstaltung. Die verarbeitenden Gewerbe fiir

den Hochbau werden kiinftig sicher noch naher

zusammenriicken, zum Wohle fiir alle Bauherren

und Planer.“ Foto: SIHGA GmbH Timo Ender, Geschiftsfithrer
Lamello Verbindungstechnik
GmbH: ,,Die TIMBA+, ein neues,
frisches Messekonzept, bietet uns die

DI Helmut Spiehs, Geschaftsfilhrer Binder- Moéglichkeit, konzentriert, an 4 Tagen,
holz Bausysteme GmbH: ,,Mit Massivholzpro- eine Vielzahl von Endkunden optimal
dukten und Baulésungen von binderholz entstehen zu beraten — und das am zentral

gelegenen Standort Salzburg, der fiir
alle osterreichischen Kunden sowie fiir
Kunden aus dem bayrischen Raum und
Studtirol optimal liegt und erreichbar

nachhaltige Bauprojekte die wir den Besuchern der
TIMBA+ sehr gerne naher bringen wollen. Wir
setzen bei Bauteilkomponenten und Gebaudekon-
zepten konsequent auf gepriifte, zertifizierte und
praxisgerechte Standardlosungen, die sich flexibel
in die Planung und Ausfithrung eines Bauvorhabens

1st. Foto: Lamello Verbindunstechnik GmbH

integrieren lassen. Dieses Know-how stellen wir Th-

nen sehr gerne vor Ort mit einem binderholz Semi-
nar zur Verfligung.“ Foto: Binderholz, Bausysteme GmbH

wohninsider.at 127


http://wohninsider.at/

MESSEN & EVENTS

IFA: 1. - 6. SEPTEMBER 2017, BERLIN

IFA calling

Mit den aktuellsten
Trends und den neues-
ten Innovationen in den
Bereichen ,,Consumer
Electronics® und ,,Home
Appliances® startet 1in
Kiirze die IFA — und mit
neuen Highlights.

(=] [=]
1
-

Stéirker denn je geht die IFA
in Szene. Die global fiithren-
de Messe fur Consumer Electro-
nics und Home Appliances ist der
»place to be* fiir die internationa-
le Branche und lockt diese nicht
nur wie gewohnt mit Neuheiten
auf Schritt und Tritt nach Berlin,
sondern bietet heuer sogar noch
mehr Platz fiir Unternehmen aus

aller Welt.

Dartiber hinaus eroffnet mit IFA
Global Markets von 3. bis 7. Sep-
tember Europas grofiter Sourcing-
Markt in der Station Berlin und
erweitert das Ausstellungs- und
Informationsangebot fiir Fachbe-
sucher und Experten zusitzlich.
Zulieferer, Komponentenherstel-
le, OEMs und ODMs zeigen
den Profis der CE- und HA-Bran-
che ihre innovativen Kreationen.
So bietet die Messe Einkaufern,

Hiandlern, Fachbesuchern und

der Industrie einen besonderen
Handelsplatz, ein kostenloser per-
manenter Shuttle-Service verbin-
det dabei das Berliner ExpoCen-
ter City mit dieser Location.

Innovations-Hotspot

Zur IFA 2017 wird es aber auch
erstmals eine einzigartige und
groBere Bihne fiir Innovationen
geben. Start-ups, Forschungsla-
bore, Universititen und Unter-
nehmen bilden gemeinsam IFA
NEXT, in Weiterentwicklung des
bisherigen  Innovationsformats
IFA TecWatch. Mit der neu konzi-
plerten Plattform und Marke wird
sich die Halle 26 in einen einma-
ligen Innovation-Hub verwan-
deln, wo auch die IFA Keynotes,
der TFA+Summit, Partnerkonfe-
renzen und die IFA Hosted Con-
ferences platziert sein werden. Im
LIFA NEXT Showcase“ warten
Ideen fiir innovative Produkte und

Losungen fiir die Zukunft, mit
den ,IFA NEXT Startup Days*
steigen sechs Startup-Thementa-
ge mit Prasentationen, Panel-Dis-
kussionen und Pitches, dazu er-
ganzt die IFA NEXT Innovation
Engine im Zentrum der Halle den
Ausstellungsbereich um ein top
Programm.

www.ifa-berlin.de

SPOGA+GAFA 2017: 3. - 5. SEPTEMBER, KOLN

Hotspot fur die Grune Branche

Mehr zu sehen wund
mehr zu erleben gibt
es auf der diesjahrigen
spogatgafa. Die ganze
Welt des Gartens ist zu
Gast in Koln, die Trends
der Branche werden auf
besondere Weise
erlebbar.

ncu
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M it der spogatgafa steht
das Kolner Messegelan-
de wieder ganz im Zeichen der
Griinen Branche. Mehr als 2.000
Aussteller aus 59 Landern wer-
den erwartet und ihre Neuheiten
prasentieren. Einmalig an Viel-
falt und Internationalitit, setzt die
diesjahrige Messe neue MaBstdbe
als Trendplattform mit innovati-
ven Erlebniswelten. Erstreckt sich
die Gesamtausstellungsfliche auf
226.000 m? und die Hallen 1 bis
10, bilden die vier Segmente gar-
den living, garden creation & care,
garden bbq sowie garden unique
die ganze Welt des Gartens ab.

FUr Outdoor Living

garden living ist dabei erneut der
groBte  Angebotsbereich, um-
fasst die Hallen 1 bis 4, 5.2, 9 und
10.1 und bietet einen kompletten
Uberblick zum Thema Leben im
Garten. Thematisch stark an gar-

den living angelehnt ist der Be-
reich ,garden unique”, in des-
sen Mittelpunkt des in Halle 10.2
positionierten Bereichs exklusive
Prasentationen von Premium Out-
door-Mébeln ebenso stehen wie
Jungdesigner mit ihren frischen
und innovativen Produkten.

HeiBer Trend ...

Mit ,,garden bbq“ wiederum war-
tet in Halle 7 das weltweit groB-
te zusammenhdnge Ausstellungs-
angebot von Produkten rund um
Grillen und BBQ und damit die
grofite Grill-Messe der Welt, die
um ein weiteres Fokusthema er-
ganzt wird. Dartiber hinaus kom-
plettieren  Outdoor-Kiichen die
Grillkompetenz der spoga+gafa,
halten in Halle 8 Einzug und die-
ser Trend wird bei der ,,Outdoor
Kitchen World®, einer hochwertig
designten Themeninsel, in Szene
gesetzt.

... und mehr
Die aktuellsten Trends machen
zudem mit der ,Smart Gardening
Welt® und der ,IVG Powerplace
Akku‘ zwei neue Themeninseln er-
lebbar, mit ,,POS Mehrwertinseln®
wird das Trendthema Pflanze ins
Zentrum geriickt, und erneut geht
der TAG DES GARTENS an den
Start.

www.spogagafa.de

Foto: © Messe Berlin

Foto: © Koelnmesse GmbH/Ludolf Dahmen
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AM POINT OF SALE

WALTER KANDUT

DAS NEUE ,SITZEN" -
das neue Biedermeier!

ie Welt und auch
unsere Branche
ist einer standi-
gen Verdanderung

unterworfen, mit
einer Geschwindigkeit die viele
zunchmend tberfordert. Die, die
hier nicht kénnen, werden links
liegen gelassen. Das beste Beispiel
dafiir ist die leidvolle Entwick-
lung unserer veranderten Einrich-
tungs-Szene. Ausgenommen da-
von sind GroBflachenanbieter, die
haben andere Probleme auf die
ich hier nicht eingehen méchte.
Es ist eine subjektive Betrachtung,
eine Bestandsaufnahme, zugege-
bener Mal3en eine individuelle
Betrachtung, bekannterweise fith-
ren ,,viele Wege nach Rom®.

Unsere Raume verandern
sich

Die Bereiche Kiiche-Speisen-
Wohnen verschmelzen immer
mehr zu einer Einheit. Neubau-
ten berticksichtigen diese erfreuli-
che Entwicklung mit einer beacht-
lichen Vielfalt, nur bestehende
Wohnbauten und altere Hauser
fordern die beachtenswerte Kre-
ativitat der erfahrenen Einrich-
tungsplaner. Intelligente Stau-
raum-Losungen werden immer
wichtiger, vor allem bei alteren
kleineren Wohneinheiten.

Der klassische Wohnzimmer-
schrank ist aus dem modernen
Wohnen weitgehend verschwun-
den und nur noch im Massen-
bereich zu finden. Dafiir werden
Raum-Losungen kreiert, umfang-
reicher Stauraum ist in diesem
Bereich mehr oder weniger weg,
kreative und durchdachte Raum-
konzepte sind gefragt. Aufwendi-

ge Befestigungstechniken und edle
Materialien haben dazu gefiihrt,
dass ein paar ,,Bretteln® heute so
viel kosten wie frither ein gan-

zer ,,Schrank®. Ehrlicherweise
muss man aber auch sagen, dass
ein tiberdimensionaler Flachbild-
schirm inzwischen den gr6Bten
Platzbedarf in Anspruch nimmt.

Die nicht weniger dramatische
Veranderung finden wir im Ess-
bereich im Verhaltnis zur klas-
sischen Sitzgarnitur. Von einer
Sitz-Garnitur, Wohn-Landschaft
oder Couch kann man aber pau-
schal nicht mehr sprechen — wie
gesagt im Exklusiven Bereich
(Massenware ausgenommen). Es
1st eine Reduktion auf einem sehr
personlichen und auch intimen
Bereich — fernsehen oder ent-
spannen steht im Vordergrund
und ,sitzen‘ kann man auf die-
sen ,,Dingern® auch nicht mehr,
oder besser gesagt nicht lange.
Beim langeren Sitzen muss der
im Verhaltnis schwere Kopf mit
dem Skelett getragen werden, bet
einer zu groflen Sitzneigung muss
dies die Muskulatur ibernehmen
und die ist bekanntlich von der
korperlichen Kondition des ,,Sit-
zers® abhingig. Giste, Freunde
und Bekannte konnen schon viele
nach kurzer Zeit nicht mehr sit-
zen. Die einen wollen sich hinle-
gen, die anderen werden zu un-
ruhigen Geistern. Das Ziel eines
geselligen Zusammensitzens ist da
dann nicht mehr gegeben.

Der Esstisch ist der
zentrale Bereich

Deshalb bleibt man lieber am
groBen Esstisch sitzen. Der Ess-

Walter Kandut ist Absolvent der HTL Vil-
lach, war jeweils mehrere Jahre tatig in Kal-
kulation und Verkauf einer GrofBtischlerei,
Verkauf von exklusiven Wohnmobel und
Objekteinrichtungen im Innen- und Auflen-
dienst, Einkaufsleiter im Studiobereich und
einem Einkaufsverband. Seit 2000 betreibt er
die ,,agentur fiir wohnen und mehr* in Wien
fiir Studios und Handelsvertretungen.

platz ist nun der zentrale Punkt
in einem Haus, einer Wohnung.
Der Akt Essen ist aber hier nur
mehr ein kleines Zeitfenster. Der
Name ,,Essplatz® ist immer mehr
irrefithrend, besser wére hier die
Bezeichnung ,,Sitzgarnitur®. Eine
verkehrte Welt, wer soll sich da
noch auskennen, zumal ein Stuhl
kein Sessel ist und ein Sessel kein
Stuhl sein kann ...

Um dieser besonderen Anforde-
rung gerecht zu werden muss der
universelle Stuhl nicht nur einen
Blickfang darstellen, sondern vor
allem bequem und auf stunden-
langes Sitzen ausgelegt sein. Ein
Umstand dem vor allem deutsche
und skandinavische Hersteller
Rechnung tragen, und auch des-
halb immer mehr Marktanteile
in unseren Breitengraden gewin-
nen. Da fallen mir die Aussagen
von bekannten Haubenkochen
ein, die enormen Wert auf lang-
lebige Qualitat und anhaltenden
Sitzkomfort legen — ,,mein Ment
dauert einige Stunden, wenn der
Gast danach noch bei einer Fla-
sche Wein sitzen bleibt, verdiene
ich erst (richtig)“. Ein bequemer
Stuhl unterstiitzt die umfassen-
de Zufriedenheit der Gaste. Funf
bis sechs Stunden sitzen ist keine
Seltenheit, wenn da nicht alles

stimmt hat man nur den halben
Erfolg.

Dies gilt umso mehr fiir den
privaten Bereich, je langer der
Abend desto positiver bleibt er
in bleibender Erinnerung. Aber
auch desto 6fter kommen die
Gaste — wenn das gewollt ist
(schmunzeln)? Sie sollten aller-

dings nicht den Fehler begehen
und nur mehr zu Hause essen
(zwecks der bequemen Stiihle),
Sie sollten herausfinden, wer hat
noch ,,s0 behagliche Sitzgele-
genheiten.

Ein einladender Essplatz und
eine perfekte Kiiche verschmel-
zen zusehend zu einer organi-
schen Einheit, eine Herausfor-
derung auch an das begrenzte
Budget der Bauherr/innen. In
diesem Zusammenhang muss
ich fur die einfallsreichen M6-
belverkdufer/innen, die Einrich-
tungsplaner/innen eine Lanze
brechen. Manchmal ist es eine
Herkules-Aufgabe aus den un-
terschiedlichsten Vorgaben eine
addquate Losung zu finden. So-
zusagen die Problemldser der
Nation, ohne Geselligkeit ist das
Leben halb so schon.

Einige Marken
verschwinden

Ich beobachte gerne den regi-
onalen Markt und stelle dabei
das bedauerliche Verschwinden
namhafter Marken und Herstel-
ler fest. Bei der Analyse der Pro-
bleme zeigt sich, dass bei vielen
neben strategischen Fehlern vor
allem auf den oben besprochenen
Wandel zu wenig geachtet wur-
de. Wer immer nur auf die Ver-
anderung reagiert, dem geht bald
die Luft aus um vorausschauend
zu agieren, also auf das person-
liche Mitgestalten der stindigen
Erneuerung.

Als positives Beispiel aus Oster-
reich sei hier stellvertretend die
Firma Haas in Au an der Donau
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zu nennen. Bei der vergangenen
Messe mébel austria in Salzburg
als Publikumsmagnet zu sehen.
Haas hat in den letzten zehn bis
funfzehn Jahren eine Verande-
rung zu einem modernen und
tonangebenden Betrieb der dster-

reichischen Szene durchgemacht.
Der sehr hochwertige Korpus-
Mobel Bereich ohne nennens-
werte Zuwachse, der Essbereich
mit modernen Banken und be-
quemen Stthle brachte massive
Zuwichse. Eine stete Entwick-

lung wie oben beschrieben und
ein leuchtendes Beispiel eines Os-
terreichischen Erzeugers.

Wenn man die Messe in Salz-
burg objektiv betrachtet, wur-
de neben dem Kiichenmobel vor

allem der Essbereich prasentiert,
nicht immer in der notwendigen
Qualitat und herausragenden
Bequemlichkeit, aber immerhin,
sie sind auf dem richtigen Weg.

wk@agentur-kandut.at

Foto: Ernest W. Gruber

Mr. PROFIT

Auf jeden Fall in der Minderheit.

7 viele Mitarbeiter — mit und ohne Fiih-
rungsverantwortung — tun das Notwen-
digste. Und das ist nicht gut genug.

Fakt ist: Wer aufhort, besser zu werden,
hoért auf, gut zu sein.

Unzuverlassigkeiten, Schlampereien und
Frust vertreiben die Kunden. Die Folgen
fiir das Unternehmen sind ImageVerlus-
te, Umsatzrickgange und Gewinnein-
briiche.

Wo sind die
LeistungsErotiker?!

So kommt die Firma in Schieflage und ist
absturzgefahrdet.

Aus vielen Studien wissen wir, dass sich
leistungsstarke Mitarbeiter fragen:
,,Was kann ich fur die Firma tun?* und
nicht ,,Was kann die Firma fiir mich tun?*

Fakt 1st auch: LebensLust und Leistungs-
Freude hingen zusammen. Mit der Lie-
be zum Leben und der Liebe zur Arbeit
wichst die Kompetenz und die Eigen-
motivation.

Selbstbegeisterung und Leistungs-
Moral sind entscheidende Faktoren. Da-
mit gewinnt nicht nur das Unternehmen.
Auch der Kunde erlebt die Ehrlichkeit
und Zuverlassigkeit.

‘\?R%
¥ = 0662 820249

A
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Profitofon

Intelligente und verantwortungsbewusste
Mitarbeiter wissen, dass wir alle von un-
seren Kunden leben und daher verpflich-
tet sind, mit erstklassiger Leistung fiir
sie zu arbeiten.

Zur Klarstellung: Leistung bedeutet die
Erfilllung vereinbarter Anforderungen.
Mit den Fahigkeiten von heute werden
wir die Probleme von morgen nicht be-
waltigen kénnen.

Daher hat jede zukunftssichere Per-
sonalentwicklung die Aushildung zum
LeistungsErotiker in ihrem Trainings-
Programm.
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SCHWERPUNKT SCHLAFZIMMER:

Weitere Themen:

Ausblick auf die Branchenevents im Herbst:
Kiichenmeile A30, area30, M.O.W, IFA
Raumausstatter im Blickpunkt (Branchen-

Schafzimmer komplett >
Begehbarer Stauraum

Boxspringbetten >
Matratzen — Betteinsatze — Unterbettfederung umfrage)

Parkettboden — die aktuellen Trends

VVVVYV

Bettwaren, Bettwésche, Kissen >

Foto: Luiz

Aktuelle Mediainfo downloaden unter:
www.wohninsider.at/printausgabe/
mediadaten-themen.html

Magazin-Verteiler wohninsider.at in Osterreich (Auflage: 10.000 Exemplare)

Biiroméobelhédndler

Hotel- und Objektausstatter
Einkaufsverbande und -kooperationen
Mébelindustrie sowie Mobelzulieferindustrie
Handelsagenturen, Handelsvertretungen
Berufsschulen

Abonnenten im angrenzenden Ausland
Nach Bedarf Extraexemplare fiir Industrie,
Agenturen, Messen und Events

- Einrichtungsfachhandel -
Mébel- und Designstudios, Mébelhandler, -
Einrichtungshéuser, Kiichenstudios, -
Bettenstudios -

- Tapezierer, Raumausstatter, Maler; Anstreicher -

- (Innen)Architekten, Planer und (Interior) -
Designer -

- Moébeltischler -

- Baderstudios und badaktive Installateure
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@uknecht

ZUM EINBAUEN SCHON:

DIE NEUEN DESIGNLINIEN FUR DIE KUCHE

Als Herzstlick des modernen Haushalts driickt die Kiiche Personlichkeit und Stilgefihl aus. Mit den neuen Designlinien verbinden sich die
Hausgerate von Bauknecht harmonisch mit jeder Einbauklche - gleichzeitig beweisen ihre klaren Konturen und hochwertigen Materialien
selbstbewusste Eigensténdigkeit. Zur neuen Einbaugerate-Range gehéren neben Ofen, Dampfgarern, Kombi-Mikrowellen, Induktions-
Kochfeldern und Dunstabzugshauben auch Geschirrspiler, Warmeschubladen, Kihl- und Gefriergerate, sowie ein Kaffeevollautomat.

7,

é Ausgezeichnet mit dem Red Dot Design Award 2016 bringt der Backofen der Collection.09
als perfekte Symbiose aus Glas und Edelstahl den Fortschritt in die Kiiche und zelebriert

reddot award 2016 kreatives Kochen.

winner

Mit ihren vielfaltigen Funktionen tragen die neuen Einbaugerate dazu bei, die taglichen Aufgaben in der Kiiche zu erleichtern und zu
beschleunigen - dabei lassen sie sich bemerkenswert intuitiv und einfach bedienen.

www.bauknecht.at
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Kontakt Miotto Osterreich, Deutschland, Schweiz:
Agentur Mébelnetzwerk Stefan Oberkanins

Tel. +43 676 9541200 stefan.oberkanins@moebelnetzwerk.at
www.moebelnetzwerk.at
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