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MARKT. Ob die Kiiche vom Schreiner, vom Kiichenbauer oder aus dem Mobelhaus stammt, muss
jeder Kunde fiir sich selbst entscheiden. Jede Variante bietet Vor- und Nachteile — in der Schweiz
sind die Anspriiche an die Qualitdt allerdings deutlich hoher als im Ausland.

Nicht verwechseln: Schweiz und Schweden

In Zeiten der totalen Digitalisierung fragen
sich manche Kunden und Unternehmer:
Wo und wie will ich meine Kiiche planen
und realisieren lassen? Die Moglichkeiten
sind schier unendlich. Gehe ich zu einem
Industriebetrieb, gehe ich zu einem Profi-
Kiichenbauer, eben doch zu meinem Dorf-
schreiner um die Ecke oder am Ende sogar
zum «blauen Schweden» (Ikea)?

Alle Vertreter dieser Anbieterkategorien ver-
suchen nach Kriften, am Markt zu beste-
hen und ihre Pridsenz weiter auszubauen.
Jeder Anbieter arbeitet mit all seinen Mog-
lichkeiten daran, Interessenten zu gewin-
nen und die Auftrige am Ende erfolgreich
abzuwickeln. Wo liegen nun die Vor- und
Nachteile der einzelnen Anbietergruppen
und wie sehen ihre Zukunftschancen aus?
Im Folgenden versuchen wir, die drei Anbie-
tergruppen (Industrie, Profi-Kiichenbauer
und Schreiner) einander gegentiberzustel-
len und deren Vor- und Nachteile sowie Zu-

kunftsaussichten zu beleuchten. Swissness
hilft allen Anbietern mit Schweizer Produk-
tion, sich noch ausreichend auf dem «ge-
schiitzten» Markt Schweiz zu behaupten.
Marktbegleiter aus den umliegenden Léin-
dern — nicht nur im Kiichenbereich - ste-
hen parat und nutzen schon jetzt viele Ge-
legenheiten, in der Schweiz Fuss zu fassen.
Der Kampf hat bei Grossobjekten bereits
begonnen, aber auch der Privatkunde wird
zunehmend preissensibel. Ein fundamenta-
ler Unterschied vom Schweizer Markt zu den
umliegenden ist der, dass in der Schweiz in
nahezu allen Mietwohnungen die Kiiche
vom Vermieter eingebaut ist und «mitver-
mietet» wird. Daher sind die Anforderun-
gen an die Qualitdt und Dauerhaftigkeit er-
heblich hoher als anderswo.

Produktportfolio
Das Produktportfolio der grossen, industri-
ellen Kiichenbauer wie Veriset oder Stock-

lin ist sehr ausgereift und mit umfangrei-
chen Sonderldsungen erginzt. Veriset hat
zum Beispiel vor einigen Jahren das Projekt
«1220» lanciert, nach dessen erfolgreicher
Umsetzung tdglich bis zu 1220 Kiichen-
mobelelemente die Produktion durchlau-
fen sollen. Der Automatisierungsgrad ist
extrem hoch, in der Produktion sind nur
noch wenige Mitarbeiter zu finden. Unter
Profi-Kiichenbauern verstehen wir mittel-
grosse Betriebe, die schwerpunktmaéssig
die Kiichenelemente selbst herstellen. Viel-
fach wird mit semiindustriellen Prozessen
und erweiterter Automatisierung versucht,
die Produktionskosten im Rahmen zu hal-
ten und konkurrenzfdhig am Markt aufzu-
treten.

Das Produktspektrum lehnt sich meist an
die Programme der Industriebetriebe an.
Es werden aber nicht alle Mobel iibernom-
men, sondern nur die «A-Artikel». Diese
werden mit Eigenentwicklungen erginzt,

(=l




T
B

INERZEITUNG | NUMMER 23 | 8. JUNI 2017

um sich so auch von der Industrieschiene
abheben zu kénnen. Manche Profi-Kiichen-
bauer haben ihr Portfolio dahingehend er-
weitert, dass die Mobelkollektionen von
einem oder mehreren Industrieanbietern
als jeweils separate Vertriebsschiene ange-
boten werden.

Noch weiter kann die Vermischung von In-
dustrie und Handwerk gehen, wenn etwa
aus Kapazititsgriinden die Grundkorpusse
aus industrieller Fertigung mit eigenprodu-
zierten Fronten kombiniert werden. Der
Schreiner ist dann eher der Klein- und Mit-
telbetrieb, der kleinere Stiickzahlen an
Kiichen produziert, dies aber nicht zu sei-
nem Kerngeschift gehort. Sein eigenprodu-
ziertes Produktspektrum entspricht in etwa
jenem des Profi-Kiichenbauers. Die tech-
nische Ausstattung der Produktionen ist
meist sehr gut, die Fixkosten sind auf «er-
traglichem» Niveau, der Anteil Handarbeit
ist im Verhdiltnis zu anderen Betriebskate-
gorien hoher. Grundsatzlich ist festzustellen,
dass das Thema Kiiche immer komplexer
wird, neben laufend neuen Beschlags- und
Einbaulésungen kommen die Gerdteliefe-
ranten in kurzen Abstinden mit Neuerun-
gen, die immer erst in die eigene Abwick-
lung integriert werden miissen und konst-
ruktiv oft einen hohen Aufwand zur Folge
haben.

Dienstleistungsportfolio

Bis vor Kurzem haben die Industriebetriebe
ausschliesslich iiber Kiichenstudios, Hind-
ler, Profi-Kiichenbauer oder den Schreiner
ihre Produkte abgesetzt. Neu kommt bei
dem einen oder anderen Industrieherstel-
ler auch der Direktvertrieb dazu, der fiir die
etablierten Abnehmer die Gefahr der direk-
ten Konkurrenzierung durch den Herstel-
ler birgt. Wie in allen anderen Bereichen
wie Tiren- oder Fensterbau ist aber das
«Projekt-Denkeny», also die Abwicklungskom-
petenz der industriellen Hersteller von Pro-
jekten bis zur Endkundenabnahme, noch
nicht professionell umgesetzt. Alle flankie-
renden Massnahmen, die zu erfolgreichen
Kichenprojekten gehoren (Gerdtelogistik,
GU-Kompetenz, Endkundenbetreuung), ste-
cken teilweise in den Kinderschuhen. Der
Profi-Kiichenbauer hat seine Kernkompe-
tenz im Bereich Dienstleistung fiir den End-
kunden perfektioniert, von der 3D-Simula-
tion der Kiichenplanung iiber das profes-
sionelle Baustellenmanagement bis hin zur
Einweihung mit einem Sternekoch. Eben-
so stehen meist leistungsfihige Zulieferer
in den Bereichen Glas, Stein, Metall und
Oberflichen zur Verfiigung. Der Schreiner
hat da sein Potenzial nicht in allen Fillen
ausgeschopft, es geht <handwerklich» zu,
der Kunde wird aber trotzdem erstklassig
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bedient. Der grosse Vorteil bei kleinen Fir-
men besteht darin, dass es im Auftragsab-
lauf'sehr wenige Schnittstellen gibt und die
Bedienung des Kunden meist in den Hén-
den des Chefs liegt. Dieser nimmt von An-
fang bis Schluss die Auftragsverantwortung
wahr und bleibt Ansprechpartner des Kun-
den. Kiinftig wird der Bereich Sanierung
einen grosseren Anteil an den Kiichenpro-
jekten haben. Hier hat der Schreiner seine
grosse Chance und kann auch unkonventio-
nelle Ideen umsetzen.

Kundengewinnung/Ausstellung

Die Industriebetriebe bieten in den meis-
ten Fillen eine eigene grossziigige Ausstel-
lung, die sie schwerpunktmadssig fiir ihre
Héndler bereithalten, die dann mit den
Endkunden verschiedene Grundriss- und
Ausfithrungsvarianten vergleichen kénnen.
Diese Ausstellungen gehoren zur Vertriebs-
strategie, lassen aber oft das Herz des Kii-
chenbaus vermissen und stellen sich etwas
steril dar. Weitergehende Raumlésungen
mit angeschlossenen Esspldtzen sind nicht
das Kerngeschift. Quelle fiir Interessenten
sind meist die Ausschreibungen fiir grosse
Objekte, die auf Online-Plattformen wie
etwa Olmero verdffentlicht werden. Die
Profi-Kiichenbauer investieren nicht nur
erhebliche Summen in die eigene Ausstel-
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lungsfliche, sondern auch die darin einge-
bauten Ausstellungskiichen vermoégen zu
begeistern. Hier kann der Endkunde dann
die verschiedenen «Gleise» der Kiichenpro-
dukte vergleichen, ndmlich die industriell
hergestellten Kiichen (aus der Schweiz und
auch zunehmend aus dem Ausland), Kiichen
aus der Eigenproduktion sowie die Kombi-
nation von beidem.

Die Interessentengewinnung lduft hier auf
zwei Schienen: zum einen wie bei der In-
dustrie auf Ausschreibungen, zum anderen
aber in der direkten Ansprache der Privat-
kunden tiber alle zeitgeméssen Kandle und
auch tiber Social Media. Viele Profi-Kiichen-
bauer vereinen die Gerdteprdsentation mit
genussorientiertem «Probekochen» in der
eigenen Ausstellung, mittlerweile haben
sich bereits «Steamer-Partys» etabliert und
eine gesellschaftliche Bedeutung erlangt.
Durch die Diversifizierung im Schreinerei-
betrieb bleibt oft fiir eine professionelle
Ausstellung zu wenig Platz.

Daher nutzen Schreiner die Ausstellungen
von Kiichenhdndlern oder industriellen Her-
stellern zur Prdsentation der moglichen Va-
rianten. In allen Bereichen sind erfolgreiche
und perfekte Referenzen eine sehr niitzliche
Basis zur Interessentengewinnung. Teilwei-
se lduft das «Referenzmarketing» besonders
im hoéchstwertigen Bereich so gut, dass
sich die Interessenten von selbst dem Kii-
chenbauer oder Schreiner anvertrauen und
die personliche Betreuung im Vordergrund
steht, nicht der Preis.

Planung /I Offertstellung

Von der Industrie werden Kataloge und
Preislisten angeboten, die in die gdngigen
Kiichenplanungsprogramme eingelesen wer-
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den kénnen und auch von den Herstellern
aktualisiert werden. Hier sind Service-Abon-
nemente verfiigbar, die auch die Gerite-
daten enthalten und so eine schnelle und
einfache Aktualisierung der Verkaufsdaten
ermoglichen. Der Profi-Kiichenbauer wendet
im Normalfall ein Planungssystem an und
erzeugt aus dem photorealistischen 3D-
Plan direkt die Offerte fiir den Endkunden.
Die Schnittstelle zu den gingigen Bran-
chensoftware-Herstellern ist teilweise rea-
lisiert, aber auf keinen Fall Branchenstan-
dard, und erfordert in den meisten Fillen
die manuelle Neuerfassung der Auftragsda-
ten zur Erzeugung der Produktionsdaten.
Hier ist bei den Software-Anbietern seit Jah-
ren kein wirklicher Fortschritt zu erkennen,
durchgingige Losungen werden - wenn
iberhaupt - kundenspezifisch mit einem
sehr hohen Investitionsaufwand program-
miert. Beim Schreiner gibt es neben CAD-
Planen immer noch die Handzeichnung, die
im Kundengesprich entsteht und in diesem
Fall die grosse Fachkompetenz beweist. Die
Kalkulation und Offerterstellung lduft in
vielen Fillen manuell ab.

Auftragsbearbeitung

Im industriellen Bereich werden die Bestel-
lungen des Fachhandels meistens aus den
Planungsprogrammen elektronisch tber-
mittelt, sodass die Auftragserfassung ei-
gentlich beim Fachhéndler liegt. Der indus-
trielle Hersteller fasst dann die bestellten
Kommissionen pro Woche fiir die Logistik
und Produktion zusammen und liefert die
Mobelkommissionen meist an das Lager
des Fachhidndlers, an den Schreiner oder
auch direkt auf die Baustelle. Beim Profi-
Kiichenbauer wird die Auftragserfassung

Zeichen der Zeit
erkannt: C(NC-Ma-
schine, angesteuert
von einer 3D-CAD-
Software.

durch ein erfolgreiches Zusammenspiel von
Verkédufer und Projektleiter durchgefiihrt.
Mit unterschiedlichsten Software-Paketen
und Datenstimmen wird hier versucht, die
Auftragserfassung und die danach folgende
Produktionsdatenerstellung weiter zu ver-
einfachen und zu beschleunigen. Nicht alle
in der Branche eingesetzten Software-Tools
genligen den steigenden Anspriichen an
Funktionssicherheit, Datenqualitit und Be-
nutzerfreundlichkeit. Der Schreiner, der
wenige Kiichen im Jahr abwickelt, hat teil-
weise eigenentwickelte Software-Tools oder
Checklisten im Einsatz, um die Erfassung
moglichst zu vereinfachen. Nicht in allen Fal-
len bekommt der Endkunde eine Auftrags-
bestédtigung. Auch die Stellung von Akonto-
rechnungen wird teils iibergangen, und die
Schlussrechnung erfolgt mit mehrmonati-
ger Verspatung.

Andererseits gibt es Schreiner, die die Zei-
chen der Zeit erkannt haben und auf die
durchgingige Digitalisierung von der Avor
auf die Maschine setzen. Wie etwa die Leo
Baumgartner AG aus Zug, die mit einer
3D-CAD-Software die neue CNC-Maschine
ansteuert, die in verkiirzter Messe-Konfigu-
ration dieses Jahr an der Ligna in Betrieb ge-
zeigt wurde (s. Bild).

Rohmaterial-/ Geratelogistik

Im Bereich Materialeinkauf und Konditio-
nen sind die Industriebetriebe mit einer
komplett anderen Logistik ausgeriistet. In
vielen Fillen wird direkt bei den Produzen-
ten eingekauft, und auch der Import von
ausldndischen Rohmaterialien ist organi-
siert. Die Konditionen liegen hier sicher um
Grossenordnungen tiefer als bei den Profi-
Kiichenbauern und den Schreinern.
Trotzdem ist die Preisgestaltung durch die
teilweise enormen Investitionen im Ferti-
gungsbereich hochst anspruchsvoll. Der
Profi-Kiichenbauer wie auch der Schreiner
istin den meisten Fédllen von den Importeu-
ren und sicher von Grosshdndlern abhén-
gig. Einige Hdndler haben die Zeichen der
Zeit schon erkannt und bieten ihre Katalog-
daten oder E-Shop-Daten auch im Internet-
portal «ComNorm» an, das fiir die Umset-
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zung der elektronischen Einkaufskette eine
grosse Hilfe ist. Hier ist aber die weitere
Entwicklung sehr miithsam, da das soge-
nannte Supply Chain Management vor allem
aufseiten der Softwarehersteller und Liefe-
ranten noch nicht mit der notwendigen
Ernsthaftigkeit und Professionalitit bearbei-
tet und entsprechend priorisiert wird.

Die Schreiner sind in dem Sinne benachtei-
ligt, dass die umgesetzten Einkaufsvolumina
keine grossen Preisnachldsse oder Preis-
optimierungen zulassen. Hoffnung zeichnet
sich durch die aktuell entstandenen Ein-
kaufsgemeinschaften wie die Logista AG ab,
die den Schreinern die Moglichkeit geben,
zu einigermassen konkurrenzfihigen Prei-
sen einzukaufen.

Findige Profi-Kiichenbauer und Schreiner
kaufen ihre Gerdte mittlerweile {iber On-
line-Plattformen wie www.nettopreise.ch
und haben so einen erheblichen Preisvor-
teil im Vergleich zu normalen Wiederver-
kaufsrabatten und stirken ihre Konkurrenz-
fahigkeit damit erheblich. Wie sich diese
teilweise ruingsen Vertriebsstrategien der
Gerdtehersteller langfristig entwickeln wer-
den, bleibt abzuwarten.

Produktion/Mobelorganisation

Bei der Produktionstechnologie sind die In-
dustriebetriebe sicher im Vorteil, auch die
dazu notwendige Datentechnik ist auf sehr
gutem Stand. Neue Technologien wie die
Laserkante wurden von diesen Unterneh-
men forciert, wobei diese Technologie mitt-
lerweile aus kosten- und energietechnischer
Sicht tberholt scheint, wie der aktuelle
Stand an der Ligna 2017 auch gezeigt hat.
Auch die Ausdehnung der Laser-Nullfugen-
technologie auf die Korpusbauteile ist nicht
mehr zeitgemadss und funktional nicht not-
wendig, von der Dauerfestigkeit herist eine
saubere PU-Verleimung sicher der bessere
Weg. Der Profi-Kiichenbauer hat sich in den
letzten Jahren durch erweiterte Automati-
sierung eine sehr gute Position erarbeitet.
Plattenzuschnitt mit automatisiertem Plat-
tenlager, Kantenanleimen mit PU und Teile-

riickfiithrung sowie CNC-Maschinen mit au-
tomatischer Beschickung runden die profes-
sionellen Fahigkeiten ab.

Parallel zur Produktionstechnik wurde mas-
siv in die Datentechnik investiert, sodass
heute durchgidngige Losungen von der Aus-
fithrungsplanung bis zur Maschinensteue-
rung bestehen. Beim Schreiner werden die
Kiichenmobel, sofern diese selbst produ-
ziert werden, auch mit aktueller Technologie
hergestellt. Der Plattenzuschnitt lduft in
vielen Fillen vertikal ab, und dann werden
die Bauteile auf einer CNC-Maschine forma-
tiert, bevor die Kanten angeleimt werden.
Hier werden vielfach noch Maschinen mit
Schmelzkleber-Technologie eingesetzt, de-
ren Ergebnis immer noch den Anspriichen
genugt.

Transport

Beim Transport gibt es grundsétzlich zwei
unterschiedliche Losungen. Der Transport
durch die eigene Firma ist dann vorzuzie-
hen, wenn die Kunden in Reichweite sind.
Vorteilhaft fiir die Profi-Kiichenbauer als
auch fiir die Schreiner ist die Moglichkeit,
die Verpackungen und Verladung <hand-
werklich» mit Decken und Fiillmaterial
durchzufiihren. Im industriellen Bereich hat
sich die Palettisierung durchgesetzt, hier
werden die Mobel auf Euro-Paletten gesta-
pelt, mit Eckschutzprofilen versehen und
dann mit Stretch-Folie eingewickelt. Grund-
sdtzlich ist das Risiko bei einem Transport
mit externen Speditionen hoéher und der
Anspruch an den Produktschutz und die
Verpackung ebenfalls.

Montage

Bei der Montage verhilt es sich &hnlich wie
beim Transport. Die Montage iiber externe
Montagefirmen ist in vielen Fillen giinsti-
ger, da die Montage oft mit einem Fixpreis
vergeben wird. In diesem Fall wird das ge-
lieferte Produkt «anonymisiert», der Kon-
takt zum Verkdufer oder Projektleiter be-
steht weniger und bei Schwierigkeiten ist
ein erhohter Kommunikationsaufwand noé-
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tig. Da sind die Profi-Kiichenbauer und
Schreiner absolut im Vorteil, nach dem
Motto «Alles aus einer Hand» bleibt der Auf-
trag in den eigenen Hinden und kann fiir
den Kunden souverdn abgewickelt werden.
Dies gilt im Besonderen, wenn erhéhte An-
forderungen an die Montage gestellt wer-
den, wenn etwa die Wohnung bewohnt ist
oder die Strategie «Staubfreie Baustelle» in-
tensiv verfolgt wird. Auch spezielle Monta-
geabldufe mit mehrsprachig ausgebildeten
Monteuren ermdglichen neue Alleinstel-
lungsmerkmale, die von der entsprechen-
den Klientel sehr geschétzt werden.

Ubergabe an Endkunden / After Sales

Durch die nur wenig ausgeprégte Projekt-
kompetenz bei den Industriebetrieben ha-
ben natiirlich die Profi-Kiichenbauer und
die Schreiner bei der Ubergabe der Kiiche
an den Endkunden die Nase vorne. Hier wer-
den Anldsse in verschiedenen «Flugh6hen»
gestaltet, von der normalen Gerdteschulung
bis hin zur Einweihungsparty mit einem
Profikoch. Entscheidend sind die technische
Kompetenz, das erfolgreiche «Stauraum-
Management» und am besten die eigene
Kocherfahrung der Spezialisten. So fithlen
sich Mann und Frau verstanden und ernst
genommen, auch wenn die Wiinsche aus-
gefallener werden. L
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