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Kuboth: Kraftig aufgeraumt
und vollig neu aufgestellt

2014 stand die Zukunft des Mobelhauses Kuboth in Nordenham in den Sternen. Nach zwei Todesfallen in der
Familie musste die damals 77-jahrige Anni Harms wieder allein das Ruder Gbernehmen. Doch im Friihjahr
2015 entschloss sich Enkel Henrik Harms, mit ins Mobelhaus einzusteigen. Mithilfe der Berater des EMV
wurde eine intensive Analyse betrieben mit der Konsequenz, dass das Lager geraumt und neu konzipiert, die
VK-Flache von 9.000 auf 5.500 gm reduziert und das Haus komplett umgebaut wurde.

Wie ein
Sechser

Im Lotto

frither ein eigenes Fahrzeug und
Werkzeug sowie Arbeitskleidung
beinhaltete. Heute kommen nur die
beiden Mitarbeiter ohne Ausstat-
tung. Das ist unglaublich, aber
wahr.

Diese Situation hat nattrlich
Dienstleister auf den Plan gerufen,
aus bestehenden Mannschaften im
Mobelhandel Personal abzuwerben.
Da wird mit Nettogehiltern von
anndhernd 2.200 Euro gelockt, und
dazu gibt es eine tolle Unterbrin-
gung sogar im Einzelzimmer eines
Hotels, Spesen extra.
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mébel kultur: Und wo sehen Sie die
Vorteile enger Partner?

Christoph Porsch: Sie kennen die
internen Abliufe und Prozesse,
wissen, welche Belege wann und
wo auszufiillen sind und wie die
Dinge innerhalb des Unternehmens
laufen. Man hat feste Ansprechpart-
ner und kann selber auch serios fiir
sich planen.

Es gibt Handler, die lassen sogar
komplett ihre Ktchen fremdmon-
tieren, weil sie kein eigenes Perso-
nal auf diesem Gebiet mehr finden.
Das ist in der Branche eine ganz
grofBe Baustelle.

Und die nichste Baustelle seit
Jahren, seit Jahrzehnten hitte ich
fast gesagt, sind die Reklamations-
quoten.

mdbel kultur: Das Thema begleitet mich
jetzt auch schon fast 25 Jahre ...

Christoph Porsch: Das Gros meiner
Kunden vor einer Reorganisation
fahrt mit einer Reklamationsquote
von 50 bis 60 Prozent bei Kiichen.
Das ist ein unhaltbarer Zustand.
Wenn man nach Ursachen sucht,
sind diese immer betriebsindividu-
ell zu betrachten, um gegenzusteu-
ern. Meine Erfahrung zeigt aller-
dings, dass ein ganz grof3er Teil der
Reklamationen ihren Ursprung im
Verkauf haben. Es werden falsche
Informationen gegeben, iiber Ma-
terialien und deren Eigenschaften
nicht richtig aufgeklirt oder un-
vollstindige oder falsche Aufmafle
erhoben. Fiir solche Zwecke emp-
fehle ich durchaus, auf Dienstleister
wie HOS zurtickzugreifen, die die
MaBe professionell und digital er-
fassen. Das ist besser, als vermeint-
liche Kundenbindung zu betreiben,
die MaBe mit dem Zollstock zu

eine einfache Entscheidung:
KObwohl Henrik Harms die
Mofa in Koln besuchte und
sich noch mitten in der Ausbildung
befand, entschloss sich der 23-Jah-
rige 2015, in das familiengefiihrte
Mobelhaus einzusteigen. Fir alle
Beteiligten, die sich eigentlich schon
auf das Ende von Kuboth eingestellt
hatten, kam das Ansinnen uberra-
schend. ,,Der Fassade der Ausstellung
und selbst dem Lager konnte man
ansehen, dass keiner mehr so richtig
an die Zukunft glaubte®, bringen die
beiden EMV-Betriebsberater Dirk
Eich und Michael Christoph die
damalige Situation auf den Punkt.
Der Wille war da, doch der weit-
reichende Entschluss sollte auf be-
triebswirtschaftlich fundierte FiBe

ermitteln und auf einen Zettel zu
schreiben. Die Daten werden dann
hiufig nicht in die entsprechenden
Softwaresysteme eingegeben und
dann passieren solche Dinge, dass
eine Arbeitsplatte auf einmal 205
cm lang ist, obwohl sie 218 cm
lang sein sollte. Wie gesagt, aus
Grau kann der Monteur noch Weil3
machen, aber nicht aus Schwarz.

mabel kultur: Was raten Sie dem Handel?
Christoph Porsch: Wenn man wirklich
etwas von Grund auf verindern will,
muss man eine Qualititsoffensive
starten, z. B. zunichst fokussiert aus-
schlieBlich auf Kiichen. Und dann
scheint eine realistische Reklamati-
onsquote zwischen 30 und 40 Pro-
zent auf einmal erreichbar.

mabel kultur: Mehr Qualitat spart lang-
fristig ja auch Kosten...



»

gestellt werden. Und so erstellte die
Bewidata, der Zentralregulierer des
Europa Mobel-Verbandes, eine de-
taillierte Marktanalyse mit dem Ziel,
das Mobelhaus im Hinblick auf das
Marktpotenzial im Einzugsgebiet
optimal flir die Zukunft aufzustellen.
Frste Erkenntnis: Der Standort im nie-
dersichsischen Nordenham war mit
circa 9.000 qm VK-Fliche tberdi-
mensioniert und sollte auf 5.500 qm
verkleinert werden. Was zwangslaufig
einen Totalumbau zur Folge hatte.
Doch bevor das Projekt ange-
gangen werden konnte, musste erst
einmal das Lager von Altlasten be-
freit werden. Dieses hatte in den
letzten Jahren darunter gelitten,
dass es keinen festen Mitarbeiter
gab, der fiir diesen Bereich verant-
wortlich war. Mithilfe des Unter-
nehmensberaters Christoph Porsch
wurde dort kraftig aufgerdumt.
,Wir sind dabei nach dem soge-
nannten Funf-S-Prinzip vorgegan-
gen, und zwar Sichten, Sdubern,
Sortieren, Standards festlegen und
Standards optimieren®, erldutert
Christoph Porsch die Vorgehens-
weise. Damit eng verkniipft waren
zwei ebenso professionell durch-
gefithrte Riumungsverkdufe der
Chaar-Unternehmensberatung,
,,die nicht nur Geld in die Kasse

ANZEIGE

gespiilt, sondern auch Platz fir die
neue Ware geschaffen haben®, er-
ganzt Henrik Harms. Heute verflgt
die Logistik dort iiber eine neue
Warenannahme mit Eingangsdaten-
erfassung, tiber einen Priifplatz im
Lager sowie eine in die Abldufe in-
tegrierte Tourenplanung. Dartiber
hinaus wurden die Mitarbeiter ge-
schult und neu motiviert.

Doch auch bei den insgesamt
gestrafften Sortimenten und in der
Ausstellung blieb nichts beim alten.
So setzt Henrik Harms kiinftig auf-
grund der Wettbewerbssituation
neben den freien Sortimenten auf
die Handelsmarken des EMV und
nahm zu den angestammten Labels
Natura und EM-Collection ganz
neu Raum.Freunde mit auf In
Zusammenarbeit mit Michael
Christoph, einer Planerin und einer
Ladenbaufirma entstand zudem ein
Prisentationskonzept, das auf der
Kostenseite nach unten alle Gren-
zen ausreizte. Um Zeit zu sparen,
gab es dafiir sogar Meetings in der
Mofa, wozu Dozent Karl Franz
eigens einen Raum zur Verfiigung
stellte. Gute vier Monate nach der
Neuer6ffnung zieht Hendrik
Harms eine erste positive Zwi-
schenbilanz: ,, Wir liegen zweistel-
lig im Plus®, freut er sich und blickt

mit Zuversicht auf seine Arbeit als
vierte Generation im Haus. ,,Ohne
die Initialztindung und die Unter-
stiitzung durch die Experten des
EMV wire es sicherlich nicht ge-
lungen, meinen Einstieg so erfolg-
reich tiber die Bithne zu bringen®,
resiimiert Harms. Als nichstes Pro-
jekt hat er sich die Veranderung der
Fassade vorgenommen. ,, Wir liegen
an einer stark befahrenen StraBe
und koénnten uns noch attraktiver
darstellen.

RITA BREER

@ www.moebelhaus-kuboth.
europa-moebel.de
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Wir beraten Sie gerne.

www.akzentum.de

Das Einrichtungshaus
Kuboth wurde von
Grund auf neu konzi-
piert. Die verkleinerte
Fléche strahlt nun
moderne Frische und
viel natiirlichen
Charme aus.

Mit innovativen Recherchemaglichkeiten wird PROXESS 8 Ihr
Dokumenten-Management im Mobelhandel befliigeln!

Rufen Sie uns an: +49 2634 6655-300

Akzentum



