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«Der Kampf
geht erst
richtig los»

Der Markt ist gesattigt, der Verdringungswettbewerb in vollem
Gange. Haben die Mdbelhéndler friiher einfach Mobel «verteilt», so

miissen sie heute Bediirfnisse wecken, die Kundinnen und Kunden

erst mal ins Einrichtungshaus locken. Klaus Himmerle von Mobel

Hubacher ist iiberzeugt: «Der Kampf geht erst richtig los.»

Hitte Giuseppe Ferrari, als er 1951 sei-
ne Heimat am Gardasee verliess, be-
hauptet, er werde in der Schweiz ein
Mobelhaus mit iiber 30 Millionen Jah-
resumsatz aufbauen, hitte man ihn
wohl als Grosshans oder Spinner be-
zeichnet. Ferrari, praktisch  ohne
Schulbildung, arbeitete in der Schweiz
zuerst lange als Knecht in der Land-
wirtschaft. Nach einer schweren
Krankheit begann er zu «hindelen»,
als Vertreter von Mobelgeschiften,
dann selbstindig mit alten Ndhmaschi-
nen und andern Occasionen.

Im September 1961 wurde die Ein-
zelfirma «Giuseppe Ferrari» in Rap-
perswil ins Handelsregister eingetra-
gen. Zweck: «Verkauf von Mobeln
aller Art, auch Polstermébeln». Die
Griindung erfolgte zu einem guten
Zeitpunkt. Es herrschte Hochkonjunk-
tur, die Lohne stiegen, der Einrich-
tungsbedarf war gross, und dem Ge-
schift kam besonders zugute, dass die
Italiener «sesshaft» wurden. 27 Jahre
spiter verkaufte Selfmademan Ferrari
—aus dem Giuseppe war 1973 ein Josef
geworden — ein Mobelhaus mit zehn
Filialen, rund 200 Beschiftigten und
einem Umsatz von 34 Millionen an
einen anderen Aufsteiger, an DoIf
Mirki. «Aus gesundheitlichen Griin-
den und wegen fehlender Nachfolge»,
sagt der heute 58jihrige Ferrari.

Dolf Mirki, 54, aufgewachsen bei
Pflegeeltern in einem Arbeitermilieu
und einst Verkidufer bei Mobel Pfister,
hatte ebenfalls mit Mdobeloccasionen
begonnen und 1963 in Aarau seinen
ersten eigenen Laden eréffnet. 1988

machte Mirki (ohne Mébel Ferrari)
mit acht Filialen und 177 Beschiftigten
einen Umsatz von 58 Millionen.

Dass sein Lebenswerk jetzt von Mir-
ki umstrukturiert, redimensioniert
und saniert wird (saniert werden
muss), erbittert Josef Ferrari. Seiner
Ansicht nach hitte die einmalige
Chance bestanden, neben Mobel Pfi-
ster (570 Millionen Umsatz) endlich
eine zweite starke Gruppe zu bilden.
Der Branchenleader aus Suhr ist, trotz
einer inzwischen stark verinderten
«Mobellandschaft», immer noch der
Massstab, an dem man sich orientiert.
Er ist, wenn man mit Mobelhindlern
spricht, stets prasent.

Die Wende im Mobelhandel kam mit
der Rezession Mitte der siebziger Jah-
re. Mit den zuvor stets beachtlichen
Wachstumsraten war es vorbei, und
neben dem traditionellen Fachhandel
drangten nun plotzlich neue Anbieter
auf den Markt: 1973 das «unmégliche
Mobelhaus» Ikea, die nach einem dhn-
lichen Konzept arbeitende Globus-
Tochter Interio 1974. 1975 wurde in
der Westschweiz die Conforama (Gon-
set-Gruppe) gegriindet. Aber auch die
Grossverteiler begannen mitzuspielen.
Die Migros zum Beispiel ab 1981 mit
Micasa.

Das Strickmuster des beachtlichen
Ikea/Interio-Erfolgs (Zahlen siche Ka-
sten) ist bekannt: Selbstbedienung,
Mitnahme, tiefe Preise. Insgesamt ver-
teilt sich der 3,8-Milliarden-Kuchen
(ohne Tessin) 1988 nach einer Unter-
suchung des Instituts fiir Marktanaly-
sen (IHA) folgendermassen: Mobel-

fachgeschifte 55,8 Prozent (davon
Mobel Pfister 13,4 Prozent), Spezialge-
schifte (Lampen, Wohntextilien) 13,5
Prozent, Warenhiuser, Foodverteiler,
Versandhiuser 20,7 Prozent und iibri-
ge Anbieter (inklusive Mitnahmege-
schiifte) 10 Prozent.

Obwohl in der Untersuchung eine
Zahl von immer noch tiber 3000 M&-
belfachgeschiften genannt wird, ist
ein steter Konzentrationsprozess im
Gang. Gut illustriert dies die Entwick-
lung von Mébel Mirki: Er iibernahm
1973 Huser in Freienbach SZ, 1978
Gschwend in Ziirich, 1981 Widmer in
St. Gallen, 1988 Ferrari in Jona SG so-
wie 49 Prozent der Mobel Alfa in Wet-
tingen AG und 1989 schliesslich die Fe-
lix Polstermobel in Rheinfelden AG.
Mébel Pfister schnappte sich mit der
Rudolf Miiller AG in Oberentfelden
AG 1978 einen gewichtigen Brocken.

Alle Gesprichspartner glauben den-
noch an das Uberleben auch lokaler
und regionaler Mébelhindler. Spezia-
lisierung, Suchen von Marktnischen,
eigenstindige Profilierung, gut ausge-
baute Dienstleistungen, lautet das all-
seits empfohlene, allerdings nicht be-
sonders originelle Rezept. Dass fiir die
mittelgrossen Betriebe eher schlechte-
re Prognosen gestellt werden als fiir
die ganz kleinen, ist eine allgemeine
Tendenz. Und ebenfalls nicht bran-
chenspezifisch ist es, wenn Familienbe-
triebe wegen Nachfolgeproblemen
aufgeben miissen.

Die Grossen expandieren derweil
munter weiter: Mobel Pfister eréffnete
1988 das riesige «Wohnland» an der
Stadtgrenze Ziirich/Diibendorf, Inte-
rio wird 1990 Filialen in Spreitenbach
und Linz (A), 1991 in Moosseedorf BE
und im Norden von Wien in Betrieb
nehmen, die Conforama erhéht mit
Freiburg die Zahl ihrer Filialen auf
fiinf, Mirki baut, als Ersatz fiir die Fi-
liale Root, ein Einkaufscenter in Dieri-
kon LU, und auch Mébel Hubacher
schmiedet Pline.

Beiden heutigen Bodenpreisen sind
die notwendigen Investitionen kein
Pappenstiel. Trotz des enormen Ko-
stendrucks, den die Ausstellungs- und
Parkflichen erzeugen, glaubt nie-
mand in der Branche, dass die Ausstel-
lung etwa durch Videofilme ersetzt
werden kann. «Der Kunde will neue
Wohnideen erfithlen und erleben»,
sagt Dolf Mérki. Zwar ist bei TopTip
(Mobel Pfister) der neu aufgenomme-
ne Versandhandel «iiber alle Erwar-
tungen erfolgreich», doch diirfte der
Einkauf per Katalog nach allgemeiner
Einschitzung nur bei Kleinmébeln
und Accessoires den Kauf im Laden
ersetzen.

Verandert hat sich aber auch das
Kauferverhalten. Vorbei sind die Zei-
ten, als junge Leute bei ihrer Heirat ins
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Mobelhaus gingen, das schon ihre El-
tern ausstaffiert hatte, und sich dort
eindeckten. Die heutigen Kundinnen
und Kunden werden als anspruchsvol-
ler, kritischer und preisbewusster ge-
schildert. dass der
Markt gesittigt ist. «<Wir miissen heute
Bediirfnisse, Triume wecken, das
Herz ansprechen», dozierte Ernst
Hopfgartner, Ikea-Geschiftsfiihrer in
Spreitenbach, vor versammelter Mo-
belgemeinde. «<Den Leuten muss es ge-
fallen bei der Ikea, das Umfeld muss
stimmen», meinte Hopfgartner weiter,

Hinzu kommt,

und er sprach von der «Ikea Family».
Die Ikea-Kunden charakterisierte er
als miindige «Mitmacher» aus allen Al-
tersschichten mit «eher hoheren Ein-
kommen» und «eher gebildet».

Auf den Erfolg von Ikea und Interio
hat auch der Fachhandel reagiert, mit
freier  Ausstel-
lungsbesichtigung, Boutiqueartikeln,
Wohnaccessoires. Branchenleader
Maébel Pfister tritt seit 1986 mit drei
selbstindigen Angebotslinien auf: Das
traditionelle Einrichtungshaus Mobel
Pfister richtet sich an den Mittelstand,
Mobitare («So wohnt man heute») an
Designbewusste der hoheren Kauf-
kraftklasse, und das Mitnahmege-
schift TopTip soll mit seinen Billigan-
geboten Preisbewusste ansprechen.

Die Mobelhiandler
nicht nur gegeneinander. Sie miissen

Mitnahmepreisen,

konkurrieren

die Konsumentinnen und Konsumen-
ten auch iiberzeugen, lieber etwas fiir
die Ausstattung ihres Heims auszuge-
ben als fiir Auto, Freizeit oder Ferien.
Deshalb will man den Leuten, ganz im
Sinne von Hopfgartners «stimmigem
Umfeld», ein «Wohnerlebnis bieten»
(Marius Schubiger von Maobel Schubi-
ger), «das Einrichten zum tiglichen

Vergniigen» machen (Mébel Pfister).
Unterschiedliche Antworten erhilt
man auf die Frage, ob eine Karriere
wie diejenige von Josef Ferrari bei den
heutigen Marktverhiltnissen und der
Kapitalintensitit der Branche noch
moglich wire — einmal abgesehen da-
von, dass Ferrari selbst, der jetzt im
Liegenschaftengeschift titig ist, lieber
Missionar werden wiirde, wenn er
nochmals von vorne beginnen konnte:
Ein Liquidator, bei dem die Mébelhdu-
ser dann landen, wenn sie aufgeben
miissen, meint dezidiert: «Ich wiirde
niemandem anraten, eine neue Mobel-
kette aufzubauen.» Und auf die italie-
nische Kundschaftist heute offensicht-
lich auch kein Verlass mehr. Der 1986
neu gegriindeten Firma Ittal Mobel
AG in Wallisellen ZH, welche mit ih-
rem Namen speziell die Italiener an-
sprechen wollte und auch von Italie-
nern geleitet wurde, gelang es jeden-
falls nicht, ein zweiter Ferrari zu wer-
den. Sie ist gegenwartig in Liquidation.
ADRIAN KNOEPFLI
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«Platzhirsche»

Auf dem Schweizer Mobelmarkt
lassen sich grob folgende Anbie-
tergruppen unterscheiden:

Warenhéduser, Grossvertei-
ler: Jelmoli, Manor, ABM, Glo-
bus, Migros/Micasa (mit 200
Mio. Umsatz heute wohl die
Nummer 2 hinter Mobel Pfister),
Coop.

Selbsthedienungswohn-
markte, Discounter: /kea (164
Mio. Umsatz), Interio (157 Mio.),
Conforama (117 Mio.), TopTip (32
Mio., Mdbel Pfister), Lipo Mdbel-
posten.

Direktverkaufende Produ-
zenten: Mdobel Ziircher, Freh-
ner, Berger.

Fachhandel

Branchenleader Mdbel Pfister
(570 Mio., inkl. TopTip).
Einrichtungshéuser mit nationa-
ler Bedeutung: Mérki (58 Mio.,
inkl. Ferrari- und Felix-Polster-
mabel weit iiber 80 Mio.), Huba-
cher (deutlich (ber 50 Mio.),
Lang, Meubles Meyer (Neu-
chatel).

Sogenannte Platzhirsche mit re-
gionaler Bedeutung (Umsatz
zwischen 10 und 25 Mio.): z.B.

Schubiger (23 Mio.) in Zirich,
Stocker in Chur.

Schliesslich gibt es eine breite
Palette von Fachgeschéften mit
etwa 2 bis 10 Mio. Umsatz sowie
von Kleingeschéften und Bouti-
quen (0,5 bis 2 Mio.).

Die Zahlen beziehen sich auf das
Geschiiftsjahr 1988 bzw. 1988/
89. Mit der Umsatzentwicklung
1989 sind die befragten grdsse-
ren Mébelanbieter zufrieden.

Die Aufzéhlung ist nicht vollstén-
dig. Viele Firmen verdffentlichen
keine Zahlen. Bei Grdssenver-
gleichen muss zudem beachtet
werden, was in den publizierten
Umsétzen alles enthalten ist.
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