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Wat dem een sin Uhl,
is dem annern sin Nachtigall

Plattdeutsches Sprichwort






Vorwort

Vorwort

Vom Mobel-Saulus
zum Mobel-Paulus

A

Saulus? Paulus?

Sie mussen nicht im Neuen Testament nachschlagen, ich erklare
es Ihnen.

35 Jahre lang verfolgte ich die Mébel-Gemeinde, sprich: Die
Moébelkaufer.

Ich half mit, sie auf Mdbelpreise festzunageln, die den Mébelhand-
lern satte Gewinne brachten. Auch wenn das Preisniveau inzwi-
schen brockelte, fett sind die Gewinne immer noch. Denn die
Handler kaufen entsprechend billiger ein, insbesondere die GroBen
und Riesen, wobei sie die Kleinen und MittelgroBen an die Wand
dricken.

So etwas kennzeichnen die Insider der Branche mit Schlagworten
wie Marktbereinigung, Strukturwandel, Produktionsverlagerung in
Billiglohnléander und Globalisierung.

Ich mischte kraftig mit als Unternehmensberater des Mébelhan-
dels, ja sogar aus SpaB als Verkaufer bei Sonderverkaufsveran-
staltungen (z.B. Raumungsverkaufen).

Es storte mich anfangs nicht, dass viele Mébel Murks sind. Fir gu-
tes Geld schlechte Qualitat? Hauptsache die Kasse stimmt.

Wann genau mein Damaskus stattfand, vermag ich nicht zu sa-
gen. Die Bekehrung ging langsam vor sich.
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Vorwort

Als mir aber ein Mdébler frech grinsend sagte: ,Da haben Sie es!
Die Polstergurken wurden vor finf Minuten verkauft. Zu meinem
Preis und ohne Nachlass. Und Sie haben gemeint, die mindere
Qualitat dirfe man nicht mit 100 kalkulieren!™, war fur mich der
Ofen aus.

Jetzt diene ich der Mobelgemeinde, sprich: Den Mdbelkaufern.

Ich diene vor allem mit meinem vielbeachteten Ratgeber Clever
Mobel kaufen, mit der monatlich erscheinenden Online-Zeitschrift
Moébel-Tipps und mit Online-Abhandlungen (ber Sonderthemen
auf meiner Internetseite www.moebel-tipps.de.

Wir wollen doch mal sehen, ob Sie, liebe Mébelkauferin, lieber
Mébelkdufer, mit Ihrer Marktmacht (Es ist Ihr Geld, das der
Mébler haben will) einiges vom Gewinn der Branche abzwacken
kénnen.

Das wird die Mobler argern? Hauptsache die Kasse stimmt. Dies-
mal bei Ihnen.
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Vorwort

Vorwort
zur 4. Auflage

Meine Vision wird langsam zur Realitat. Die Mobelkdufer werden
immer cleverer. Das Zukunftsinstitut Kelkheim bestatigt es in sei-
ner neuen Studie ,,Consumer Trends 2005": Der Verbraucher weif3
inzwischen wie Marktwirtschaft funktioniert und ist gerade dabei
zu begreifen, dass er am langeren Hebel sitzt.

Mit diesem aktualisierten Ratgeber mdchte ich noch deutlicher
machen, wie man den Hebel punktgenau und wirksam ansetzt.

Mobelhandel und -industrie kampfen seit Anfang des neuen Jahr-
tausends mit einer bisher unbekannten Flaute. Insider sprechen
davon, dass an die 30% der Unternehmen vom Markt verschwin-
den werden. Die Schuld an dieser Entwicklung mdchte man unter
anderem gerne dem Konsumenten zuschieben.

Warum nicht? Wie sonst sollten volkswirtschaftlich unsinnige Las-
ten hinweggehebelt werden, um Platz zu schaffen fir unterneh-
merisches Handeln, das dem Verbraucher nitzt?

Die Flurbereinigung in der Mdbellandschaft kann aber neue Tlicken
fur den Mdbelkaufer aufbauen. Sie aufzudecken ist ebenfalls ein
Anliegen dieser Neuauflage.

Unser Hebel, Ihr lieben Mébelkauferinnen und Mobelkaufer, soll
immer schén lang und kraftvoll bleiben.
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Vorwort

Vorwort
zur 6. Auflage

Rabatt und Prozente ... Prozente und Rabatt ...

Wer heutzutage Moébel kaufen will, kann sich vor Preisnachlassen
gar nicht mehr retten. Anfangs erscheint das vielleicht verlockend.
Aber allmahlich dammert es auch dem arglosen Mdbelkaufer, dass
doch wohl kein Mébelhandler quasi unaufgefordert laufend Stick
flr Stick von seinem Profit hergibt. Er denkt an einen bekannten
Werbespruch und fragt sich: Ist hier einer blod?

Jetzt will der Mébelinteressent es genau wissen: Sind die Preise
echt herunter gesetzt? Oder was lauft da ab?

Taglich rufen mich Mébelkaufer an oder senden mir E-Mails. Sie
seien durch Zufall im Internet Uber meine Homepage gestolpert,
sagen sie und stellen Fragen. Ich erklare ihnen dann beispielswei-
se, was hinter der Rabatt- und Prozentmasche des Mdébelhandels
steckt und wie man ihr begegnet. Meistens verweise ich anschlie-
Bend auf dieses Buch. Denn hier steht alles ausflihrlich geschrie-
ben. Und was gedruckt ist, kann man sich oft besser merken.

Wenn es auch viel Zeit beansprucht - diese Kontakte mit meinen
Lesern und den Homepage-Besuchern sind mir wichtig. Flr das
Feedback bin ich sehr dankbar. Es hat in hohem MaBe dazu beige-
tragen, dass dieser neu aufgelegte Ratgeber wieder mitten ins Le-
ben trifft.

Deshalb nochmals vielen Dank an meine Leser und an alle, die
Verbindung mit mir aufgenommen haben. Wir werden unser ge-
meinsames Ziel erreichen, jeden Mdbelkauf flir uns zum Erfolgser-
lebnis zu machen.

Herzlichst Ihr
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Mobel kauft irgendwann jeder - aber wie?

1. Mobel kauft irgendwann jeder - aber wie?

1.1. Wer war zuerst da?

Ich will mit einer Binsenweisheit beginnen.

Es liegt in unserer Natur, nach einem gemditlichen Zuhause zu
streben. Dazu brauchen wir Mébel.

Weil wir sie uns heutzutage nicht mehr selbst bauen, tun das an-
dere flir uns. Und deshalb gibt es die Mdbelbranche.

Damit ware die ewige Streitfrage, wer zuerst da war, die Henne
oder das Ei...

4 {i‘i‘: ... fiir unseren Fall geklart. Die Rangfolge
ist eindeutig:

Der Mobelkdufer kommt zuerst, dann der Mobelhandler!
~Was soll diese Binsenweisheit?", werden Sie sagen.

Ich muss sie erwahnen, weil ich immer wieder beobachte, dass
sich die Mobelkaufer dieser Rangfolge lberhaupt nicht bewusst
sind. Geradezu unterwirfig blicken sie zum Md&belhandler auf und
bieten ihm ihr Geld dar - so als missten sie dankbar dafir sein,
dass sie die Mobel Uberhaupt bekommen.

Nein, der Denkansatz beim Moébelkauf darf nicht sein:

Wie schon doch diese Mobel sind - hier, lieber Mobelhand-
ler, ist mein Geld dafiir.
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Mébel kauft irgendwann jeder - aber wie?

Man muss so denken:

Hier ist mein Geld - genau diesen Betrag werde ich fiir die
schonen Mobel ausgeben. Verhandeln wir dariiber.

Sie haben den Unterschied solcher Denkweisen erkannt - sonst
ldge dieses Buch nicht vor Ihnen.

1.2. Vom Mobelkdufer zum Verhandlungspartner

Sich vom Kunden zum Verhandlungspartner zu entwickeln, scheint
aber gar nicht so einfach zu sein. Wie sonst ware es zu erklaren,
dass meine uralte Behauptung immer noch nicht widerlegt ist:

Neunzig Prozent der Mobelkaufer ...

... zahlen zuviel!

Etwa so:

Familie Abelein flUhlt sich im Schlafzimmer nicht mehr
wohl. Die Betten quietschen, die Matratzen sind durchgele-
gen, der Kleiderschrank quillt Gber.

Eines Tages machen sie sich spontan auf und schauen sich
in Mébelhdausern um. Tatsachlich finden sie recht schnell
ein Stlick, das sie begeistert. Eine geschickte Verkauferin
nimmt sie in die Mangel. Die Entscheidung féllt rasch: ,Das
kaufen wir. Komplett wie es da steht!™ Und Ruck-Zuck ist
der Kaufvertrag unterschrieben.

16



Mobel kauft irgendwann jeder - aber wie?

Erst spater, als die Abeleins daheim zu Abend essen und
dabei das Mébelkauferlebnis noch einmal Revue passieren
lassen, steigt es bei Frau Abelein plétzlich hoch: ,Du, wir
haben ja gar nicht Gber den Preis geredet!™ - ,Na ja, Mut-
ter", beruhigt Herr Abelein seine Frau und wohl auch sich
selbst, ,Das Mdbelhaus hat einen guten Ruf. Die werden
uns schon nicht Gbers Ohr hauen!™

Oder so:

Endlich Feierabend. Erschopft lieB sich Uwe in den Sessel
fallen und schloss die Augen. Unter ihm quietschte es: Ein
altbekannter, hdsslicher Ton. Nach einer Weile bewegte
sich Uwe, um eine gemdiitlichere Sitzposition einzunehmen.
Wieder dieses schauerliche Quietschen!

Beate, die auf dem zweisitzigen Sofa kauerte und in einer
Frauenzeitschrift blatterte, schaute zu ihm hin. ,Ich kann
dieses Quietschen nicht mehr héren!®, lamentierte sie. Als
sie die angewinkelten Beine ausstreckte, quietschte es
auch bei ihr. Sie stand auf und setzte sich in die Ecke des
daneben stehenden Dreisitzers, riuckte wippend auf den
mittleren Sitz und schlieBlich in die andere Ecke. ,Wenigs-
tens diese Couch ist noch in Ordnung!™, bemerkte sie.

Uwe gahnte. ,Die Polstergarnitur ist hiniber. Schau Dir
doch nur den abgewetzten Stoff an! Wir sollten uns eine
neue Garnitur anschaffen. Aber eine gescheite. Vielleicht in
Leder. Wie siehst Du das?

Fir Beate stand schon einige Zeit fest, dass eine neue
Polstergarnitur her musste. Und es sollte nur beste Ware
sein. ,Das wird uns eine Menge Geld kosten™, meinte sie.
,Qualitat hat eben ihren Preis", wusste Uwe.

In den nachsten Tagen und Wochen hielten Beate und Uwe
Ausschau nach Polstermdbeln. Sie studierten Zeitungsan-
zeigen und Prospekte. Dabei staunten sie nicht schlecht,
dass hier fast nur noch Rabatt und Prozente offeriert
werden und wussten nicht so recht, wie sie das bewerten
sollten. SchlieBlich schlenderten sie in groBen und kleinen
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Moébelhdausern herum und fuhren an die flinfzig Kilometer
weit zum gréBten Mdbelzentrum der Region. Ja, sie reisten
sogar noch weiter zu einem so genannten Luxuspolsterla-
ger, das Uber 200 Messe- und Ausstellungsgarnituren an-
bot, deren Preise bis zum Gehtnichtmehr reduziert sein
sollten.

Also nahmen Sie Platz in unzahligen Polstergarnituren,
wippten prifend auf den Sitzen, streiften mit den Handen
Uber Bezugsstoffe und Leder, kniffen in Armlehnen und
Rickenpolster. Sie hdrten sich die Ausflihrungen der Ein-
richtungsberaterinnen und -berater an, wobei sie sich
manchmal nur mit Mihe dagegen zu wehren vermochten,
sogleich einen Kaufvertrag zu unterschreiben. Denn es gab
Verkaufer/innen, die ausgefeilte Uberredungstechniken
anwandten. Ihre Verwirrung war immer groBer und gréBer
geworden.

Was zum Teufel ...

... war denn nun Qualitat?

Sie hatten in teuren Garnituren gesessen und sich unbe-
haglich geflihlt. Andererseits hatten ihnen billigere Polster
ein wohliges Sitzgefiihl vermittelt.

Bis jetzt hatten sie hauptsachlich auf ansprechendes De-
sigh und behagliches Geflihl beim zwangslaufig kurzen
Sitztest geachtet. Aber reichten diese Auswahlkriterien tat-
sachlich aus? Was war mit den vielen anderen Kriterien
und Fachbegriffen, mit denen die Berater nur so um sich
geworfen hatten?

Nur Uber einen Punkt waren sie sich allmahlich klar gewor-
den: Fir eine Polstergarnitur, die ihren immer noch laien-



Mobel kauft irgendwann jeder - aber wie?

haften Vorstellungen entsprach, wurden so zwischen zwei-
einhalb und dreitausend Euro verlangt. Es galt, in dieser
Preislage das beste Stiick zu schnappen.

Wenn sich unser Parchen jetzt noch vor einen PC setzen
und ins Internet einwdhlen wiirde, fande es zwar unzahlige
Polstermdbelhersteller und -handler, auch virtuelle Mébel-
markte, die zum Online-Kauf auffordern, aber wiirde hier
das begehrte Schnappchen zu machen sein?

Uwe und Beate kauften schlieBlich in einem mittelgroBen
Einrichtungshaus eine

Ledergarnitur ,Finesse™

Rindernappaleder, Lederqualitatsstufe 55, Scotchgard®-
Finish, Farbe moosgriin, bestehend aus Dreiersofa (Riicken
in echt Leder), Zweiersofa, 1 Sessel, Hersteller: Wilca-
Wagner Polstermébel (Weidhausen/Oberfranken), 5 Jahre
Herstellergarantie flr

2.498,00 € und Lieferung frei Haus.

Die Lieferzeit dauerte 4 Wochen. Sie zahlten den Kaufpreis
per Uberweisung sofort nach Lieferung.

Die gleiche Garnitur - sie waren sich ziemlich sicher, dass
es die gleiche war - hatten sie in einem gréBeren Mdbel-
haus in der Nihe fiir 2.898,00 € gesehen. Uber die
Einsparung von 400,00 € freuten sie sich sehr.

Und noch ein letztes Beispiel:

Wie es der Zufall will, spielte sich etwa zur selben Zeit und
nicht weit vom Wohnort unseres Parchens entfernt dies ab:

Ein Lehrerehepaar kaufte ebenfalls die Ledergarnitur ,Fi-

nesse“ von Wilca-Wagner. Es hatte sich anlocken lassen
durch die schrille Werbung eines Mdbelhauses:
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~Raumungsverkauf wegen Geschidftsaufgabe: Alles
echt reduziert! Bis zu 50%!"

Die hier ausgestellte ,Finesse" hatte allerdings hellbeiges
Leder und beim Dreiersofa war der Riicken mit einem Nes-
selstoff bespannt. Sonst aber war alles gleich, auch die Le-
derqualitat.

Der Preis von 3.998,00 € war durchgestrichen. Jetzt
wurde ein Abholpreis von 2.798,00 € verlangt, zuziglich
25,00 € Lieferkosten.

Auf die Lieferkosten verzichtete der Mobelhdndler schlieB3-
lich nach zahen Verhandlungen. Er verlangte aber eine An-
zahlung von 400,00 €. Der Restbetrag war bei Lieferung in
bar fallig. Die Lieferung sollte in 4 Wochen stattfinden.

Nachdem das Lehrerehepaar das Mdbelhaus verlassen hat-
te, drangte sich Sorge wegen der geleisteten Anzahlung
auf. Der Mdbler kdnnte vielleicht einfach mit der Anzahlung
verschwinden, ohne die Mébel geliefert zu haben. Uber so
etwas hatte die Presse ja schon o6fter berichtet.

Man beruhigte sich aber, als man sich erkundigte und er-
fuhr, dass der Mobelhdndler ortsansdssig und Eigentliimer
der Liegenschaften war.

Als nach 5 Wochen die gekaufte Garnitur ins Haus ge-
bracht wurde, freute sich das Lehrerehepaar ebenfalls sehr
Uber das vermeintliche Schnappchen.




Mobel kauft irgendwann jeder - aber wie?

Diese Fidlle sind nicht erfunden. Sie orientieren sich an der
Praxis des Mdbelhandels, die ich standig beobachte und analysie-
re.

Beachten Sie die Ergebnisse: Ein und dieselbe Polstergarnitur
kostet zwischen 2.898,00 und 2.498,00 €.

Keiner der Kaufer zahlte den hoéchsten Preis. Der eine sparte
400,00 €, der andere 100,00 €. Eine gewisse Cleverness ist des-
halb den beiden Kauferpaaren durchaus zuzuschreiben.

Dennoch weiB ich, dass in diesem Falle auch 2.498,00 € immer
noch zuviel waren. Unsere Parchen hatten einen noch ginstige-
ren Preis erzielen kénnen (Siehe Ziffer 1.4.). Sie gehéren dem-
nach trotz allem zu den 90 Prozent der Zuvielzahler.

Warum ist das so?

Meine Antwort ist: Die Mdbelkaufer wissen es (noch) nicht besser.
Sie sind nach wie vor arglos und vertrauensselig. Viele denken
wahrscheinlich: ,Ich kaufe ja nur ab und zu irgendwelche Mdbel.
Als kleiner Kunde kann ich mich doch bei den groBen Mdébelhand-
lern nicht aufspielen? Was kdénnte ich denn schon ausrichten? Ich
habe ja gar keine Ahnung.”

Also geht es doch wieder um ,Henne - Ei* oder ,Ei — Henne".

Wenn dem Mobelkaufer klar ist, dass der Mdbelhandel fir ihn da
ist und nicht umgekehrt, dann tritt er nicht mehr als Bittsteller
auf, sondern als selbstsicherer Verhandlungspartner, der ge-
nau weiB3, was er fiir sein Geld fordern kann.

Fordern? Gewiss doch! Selbstverstandlich sollen die Forderungen
nicht utopisch sein, sondern fundiert.

Dazu muss man viel Uber die Mobelbranche wissen. Man braucht
Marktibersicht und moglichst dartber hinaus noch Insiderinfor-
mationen.

Spatestens an diesem Punkt merkt man, wie dlrftig die Ublichen
Informationsquellen sind.
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1.3. Wie der Mobelhadandler seine Kunden taxiert

Bevor ich dem Informationsmangel zu Leibe ricke, mochte ich
noch darlegen, wie der Mobler seine Kunden sieht. Das wdre ge-
wissermaBen die Kehrseite der Medaille ,90% zahlen zuviel*. Und
darauf steht:

Die Mébelhdndler greifen viel zu kraftig...

S
!

/_Tl'|
=
y
4 ... in den Geldbeutel ihrer Kunden!

Das gelingt ihnen, weil sie schatzungsweise wissen, was drin ist.
Sie tasten die Geldbeutel mit einem immer effizienter werdenden
Instrumentarium ab:

Marktanalyse, versteckte Kundenbefragung, Kundenbin-
dungsprogramme, Bonuskarten, Rabattcoupons sind einige
Stichworte.

Vielfach sind wir es also selbst, die den Mébelhandel mehr oder
weniger freiwillig Uber den Inhalt unseres Geldbeutels bzw. lUber
unsere Kaufkraft informieren.

Aus diesen Informationen entwickelt der Mébler Kauferprofile. Er
sortiert uns nach

GroBverdienern

Besserverdienern

gehobenem Mittelstand
Durchschnittsverdienern

Schicht der unteren Einkommen etc.
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Natdrlich hat der Mdébler auch Geldbetrage vor Augen, wenn er
sich die Kauferprofile vorstellt, z.B. die Jahreseinkommen bei

¢ Normalverdienern 15.000 - 30.000 €
e Besserverdienern 30.000 - 55.000 €
e GroBverdienern tUber 55.000 €.

Anhand der Kauferprofile erschlieBt der Mdbelhandler seine
Marktsegmente. Das sind diejenigen Teilbereiche aus der Ge-
samtheit aller potentiellen Mébelkdaufer (Markt), aus denen er Geld
flir seine Mobel ziehen will.

Wenn der einzelne Mébelhandler entschieden hat, welches Markt-
segment er abgrasen will, dann muss er das richtige M&belsorti-
ment aus dem richtigen Preissegment prasentieren.

Schon wieder ein neuer Begriff: Preissegment. Was es damit auf
sich hat, werde ich unter Ziffer 3. erldutern. Hier sei nur vermerkt,
dass sich die Preissegmente mit den Marktsegmenten vermischen.
Aus Sicht der Mébler wird nur derjenige Erfolg haben, der die rich-
tige Mischung erwischt. Einfache Beispiele:

Ein Normalverdiener wird seine Moébel nicht in einem Stu-
dio fir Luxusmdbel suchen, denn da geht er erst gar nicht
hin.

Umgekehrt wird sich wohl selten ein Milliondr seine Villa

von einem Billigmaobler einrichten lassen.

Leser haben mir berichtet, dass sie in den Mébelhdusern manch-
mal das Gefiihl hatten, vom Verkaufspersonal richtig abtaxiert zu
werden: ,,Zu welcher Kauferschicht gehért der wohl?"

Sei es, wie es sei. Von nun an wird es anders.
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1.4. So nicht mehr - nur noch so

Die Mébler werden sich an ein neues Kauferprofil gewéhnen
mussen:

Clevere Mobelkaufer

Sie zahlen nicht mehr als
die Mobel wert sind,
manchmal sogar weniger

Zum Kaufbeispiel Ledergarnitur ,Finesse™ sagte ich Ihnen oben,
dass der als ein Schnappchen erscheinende Preis von 2.498,00 €
immer noch zu hoch sei. Deshalb muss ich Ihnen jetzt verraten,
was ein cleverer Mobelkaufer dafiir zahlte:

Mein Freund Emil hat diese Garnitur flir sage und schreibe
2.300,00 € erworben und somit 21% weniger gezahlt,
als der teuerste Handler (2.898,00 €) verlangte.

Als sich Emil in den neuen Sessel plumpsen lieB, seufzte er:

Die Alte* ist rausgeschmissen.
Jetzt fahr ich in Urlaub!**

* Polstergarnitur nattrlich
**vom eingesparten Geld

24



Mébel kauft irgendwann jeder - aber wie?

Also:

Dazu muss man wissen, wie der Mobelhandel wirklich funktio-

niert und

v' die Preispolitik,
v'  die Werbestrategien und
v' die Abhdngigkeiten usw.

kennen.

Dann geht man einfach Schritt flir Schritt vor, um

die Qualitat mit einfachen Tests selbst zu bestimmen
die eigenen Preisvorstellungen abzustecken
den besten Preis herauszuholen

v
v
v
v'den Kauf mustergliltig abzuschlieBen.

25



Mébel kauft irgendwann jeder — aber wie?

1.5. Welche Rolle spielt dabei die Mobelqualitat?

Bisher war hauptsdchlich vom Geld die Rede. Das musste wohl
auch sein.

Aber welche Rolle spielt beim Mébelkauf die Qualitat?

Viele Mdbelkaufer sagen: Qualitdt spielt bei mir eine sehr groBe
Rolle. Ich kaufe keinen Schund, den ich bald wieder entsorgen
musste.

Bravo, da stimme ich zu.

Es gibt natlrlich Falle, bei denen es auf Qualitdt nicht ankommt.
Junge Leute zum Beispiel, die mit dem Geldverdienen erst anfan-
gen, sagen: ,Uns reichen zunachst die billigen Mithahmemdbel.
Wir werden spater sowieso in eine schénere Wohnung ziehen. Erst
da muissen dann richtige Mébel rein."

Solche Kunden liebt der Mobelhandel. Sie kommen namlich bald
wieder.

Manchmal suchen auch so genannte Best Ager mit vollem Geld-
beutel nach Billigmdébeln, von denen sie wissen, dass sie nichts
taugen: Die wollen sie namlich nur in ihr Gartenhauschen stellen.

Die Masse der Mdbelkaufer aber stdBt recht bald auf die Qualitats-
frage. Denken Sie an das Beispiel von Beate und Uwe und ihren
StoBseufzer: ,Was zum Teufel ist denn nun Qualitat?" (Ziffer
1.2.).

Fir welchen Zweck auch immer man Mdbel beschafft: Ich meine,
die Qualitatsfrage sollte stets im Vordergrund stehen.
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2. Die Mobelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

2.1. Mobelpreis gleich Mobelqualitat?

Man hort oft sagen: ,Was teuer ist, ist auch gut." - ,Was nichts
kostet, taugt nichts."

Die Mdbelhandler hauen in die gleiche Kerbe. In manchem Mdbel-
haus hangt das schéne Poster:

~Die Freude Uber einen niedrigen Preis wahrt nicht so lange wie
der Arger Uber schlechte Qualitat."

Mit diesen griffigen Spriichen ist aber Qualitat keineswegs defi-
niert. Sie suggerieren nur, stets teuer einzukaufen.

Der Mébelhandler lachelt innerlich dariber. Wenn er Experte in
Sachen Mobelqualitat ist, weiB er:

Qualitat und Preis klaffen meistens auseinander. Ein
optimales Preis-Leistungs-Verhadltnis gibt es bei Mo-
beln kaum.

Das allseits beliebte Schlagwort Preis-Leistungs-Verhaltnis mag
ich persdnlich eigentlich gar nicht.

Ich bin dafir, Qualitdt und Preis immer flr sich zu betrachten: Die
Qualitat ist eine Sache, der Preis die andere. Haben wir erst
einmal Klarheit Uber die Qualitat gewonnen, kann uns niemand
mehr etwas Uber den Preis vorgaukeln.
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2.2. Wie der Moébelhdndler die Mdbelqualitat sieht

Wenn der Mébelhédndler seine Ware einkauft, achtet er hauptsach-
lich darauf, dass sie auch zu seiner Kundschaft passt (Siehe die
Ausfihrungen Uber Kauferprofile und Marktsegmente unter Ziffer
1.3.). Denn er muss Umsatz machen. Vor nichts graust es ihn
mehr als vor Ladenhutern, die sich nicht ,drehen®. Mégen sie auch
noch so hochwertig und preiswert sein.

Ein Beispiel: Stellt ein Mobler eine hochwertige Polstergarnitur von
Rolf Benz in seine Ausstellung, obwohl er weiB3, dass er nicht die
Kundschaft dafir hat, vernichtet er quasi damit sein Geld.

Auch die Qualitat seiner Mobel betrachtet der Mébelhandler unter
diesem Gesichtspunkt:

Mit Blick auf seinen Kundenkreis muss die Qualitdt seiner Mobel
umsatzgerecht sein.

So kommt es oft vor, dass er Mdbel geringerer Qualitat einkauft
und sie mit hohen Preisen auszeichnet. Gemessen an ihrer Glite
mussten diese Mdbel billiger sein. Als Qualitatsexperte weil3 das
der Mobelhandler, aber ihn stért das nicht. Fir seine Kundschaft
ist die Qualitat ausreichend. Die Verkaufszahlen beweisen es.

Andererseits kommt es auch vor, dass er hochwertige Mébel an-
fangs zu billig ausgezeichnet hat. Sobald er das an den Verkaufs-
zahlen erkennt, setzt er die Preise schnell herauf, damit sie wieder
in sein Marktsegment passen.

Mit anderen Worten:
Wenn ein Handler beispielsweise einen Mdbelladen betreibt, der
als ,zwar teuer - aber mit guten Moébeln® gilt, ist die Qualitat

seiner Mobel keineswegs immer so hochwertig, wie der Kun-
de meint.
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2.3. Wie clevere Mobelkaufer die Qualitiat sehen

Ich hore meine Leser jetzt féormlich schreien: ,,Nun sage doch end-
lich, was Mobelqualitdt ist. Wie baut sie sich auf? Wie kann ich
selbst beurteilen, ob Mobel von hoher oder minderer Qualitat
sind?"

Gut, gut. Aber machen wir es richtig.
Dazu miissen wir zunachst die Gedanken an Preise und
Kosten beiseite schieben und uns auf Materialien und Kon-

struktionsmerkmale konzentrieren.

Wie immer: Auch hier keine Regel ohne Ausnahme (zum Beispiel
Ziffern 2.5.3. und 2.6.8.).

Unter dieser Pramisse werden wir jetzt die Mobelqualitat sorgfal-
tig selbst...

... unter die Lupe nehmen!

Was uns der Mobelhandler oder das Verkaufspersonal iber Quali-
tat erzahlen wollen, beeindruckt uns nicht. Sie spielen sich oft als
Experten auf, die uns hinter vorgehaltener Hand Geheimwissen
anvertrauen. In Wirklichkeit sind sie meistens ahnungslos.
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2.4. Die Qualitat bei Polstermoébeln

2.4.1. Der Profi-5-Schritte-Qualitatstest

Eine Polstergarnitur gefallt Thnen auf den ersten Blick durch das
Design des Bezuges (Stoff, Leder oder andere Materialien) und
durch ihre Gestalt.

Bei einer guten Garnitur stimmt auch die Ergonomie. So miissen
Sie sitzen und sich dabei wohl fihlen:

Rlckenneigung

Mierenstitze
Sitzwinkel

T / ' rf'r| | |
Strhohe £ 4 T——— | |
A J_Z_S'rtztiefe—r

Das Sitzgefiihl ist also ein Qualitatsmerkmal, Uber das jeder flr
sich entscheidet.

Ein zweiter, genauerer Blick gilt den Na&hten, Absteppungen,
Knopfheftungen und vermittelt eine weitere Dimension von Quali-
tat:

v Wirft der Bezug zwischen den Nahten und Absteppungen au-
Bergewdhnliche Falten?

v Wirkt etwas schief und ungewollt verzogen?

v Sind die Abnahungen, Heftungen und Absteppungen gleich-

maBig und fest?
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Schauen Sie sich den Nédhteverlauf liber die gesamte
Garnitur hinweg naher an und driicken Sie an ver-
schiedenen Stellen priifend hinein.

GleichmadBige Néhte zeugen von guter Qualitat.

Argerlich wird es, wenn spater einmal N&hte aufreiBen. Deshalb
sollte man immer ihre ReiBfestigkeit prifen.

Man gewinnt einen Eindruck von der ReiBfestigkeit,
wenn man beide Hdnde rechts und links einer Naht
flach auflegt, die Daumen parallel dazu. Dann zieht
man das Material auseinander, bis die Stiche sicht-
bar sind.

Je enger die Stiche, desto haltbarer die Naht.
Sollte man durch kraftigeres Ziehen gar an die Gren-

ze der Haltbarkeit gelangen, wei3 man, was einen
spater erwartet.

Sobald man sich in ein Polster gesetzt hat, das man eventuell
kaufen moéchte, wippt man unwillktrlich herum, streicht Gber den
Bezug, drickt hinein. Das gibt aber kaum Aufschluss Uber die
Qualitat.

Man misste wissen, was im Inneren steckt. Man misste einen
Sessel aufschneiden und auseinander nehmen kénnen!

Doch halt, auBerlich ist noch ein Qualitatsmerkmal erkennbar:
Kippen Sie einen Sessel um und schauen Sie ihn sich von unten
an. Zunachst sieht man nur einen Spannstoff, der das Innere ab-
deckt.

Uns interessiert, wie dieser befestigt ist. Ublicherweise ist der
Spannstoff mit Stahlklammern angetackert.
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Anzicht der Sesselunterseite:

Tackerklammern —

Spannstoff

Hier erkennen Sie, ob sorgfdltig gearbeitet wurde.
Der Spannstoff sollte am Rand umgelegt und jede
einzelne Tackerklammer gerade in diesen Saum ein-
geschossen sein.

Wenn eine Borte die Klammern abdeckt, zeugt dies
allein noch nicht von guter Verarbeitung. Es kdnnte
namlich auch Tarnung fiir schlecht ausgefiihrtes Ta-
ckern sein. Durch Befiihlen der Borte kdnnen Sie a-
ber feststellen, ob die Klammern exakt sitzen.

Eine solche Verarbeitung ist kostenintensiv. Selbst renommierte
Hersteller von Polstern der oberen Preissegmente schludern in
dieser Hinsicht.

Doch nun zum ,Innenleben™ der Polstermobel. Hier ein schemati-
scher Schnitt durch ein Sofa:

Bezug — e

—

Paolsterviies
-

Rilckengurte ————————————————

p——
Fermechaum

Federkern -
Moesag-Unterfederung ;
Filzabdeckung —-—|

Gestell
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Viele Polstermébel sind so oder ahnlich konstruiert. Hier liegen
aber auch die Qualitatsunterschiede, namlich

v
v
v

in den Materialien
im Verarbeitungsstandard.

im Konstruktionsaufwand (sind die gezeigten Konstruktions-
elemente einbezogen oder gar noch mehr; oder sind welche

weggelassen?)

Doch aufgepasst! Manchmal sind Polstergarnituren - besonders
solche der unteren Preissegmente - ohne Federkern und ohne
Gurtverspannung im Rickenteil konstruiert. Sie sitzen also nur
auf Schaumstoff! Mit einem Kniff kédnnen Sie herausfinden, um
welche Konstruktion es sich handelt: Mit der Knieprobe.

Sie legen ein Knie auf die Sitzflache und driicken es wippend hin-

emn:

Empfinden Sie bei der Knieprobe ein stufenloses Zu-
riickfedern und verspiiren etwa ein leichtes Knacken,
dann sind tatsdchlich Stahlfedern eingebaut. Bei ei-
ner Schaumstoffkonstruktion sinkt das Knie ohne
Zuriickfedern ein.

Und noch ein Effekt: Handelt es sich um eine Feder-
kernkonstruktion und spiirt man bei der Knieprobe
unmittelbar etwas Hartes, namlich die Stahlfedern,
ist die Ummantelung und Abdeckung nicht ausrei-
chend. Auf diese Weise konnen Sie also auch bei Fe-
derkernkonstruktionen minderwertige Qualitat fest-
stellen.

Nun kennen Sie den wichtigen 5-Schritte-Test, mit dem Sie
Qualitat von Polstermdbeln beurteilen:

die
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. Sitzprobe (Ergonomie)

. Abtasten des Nahteverlaufs

. ReiBtest an Nahten

. Priifung der Unterseite eines Sessels (Tackerung)
. Knieprobe (Federkern)

uabhwWNH

Das ist ein qualifizierter Test, wie ihn auch Experten an-
wenden.

Aber Sie sind ja inzwischen (fast) Experte. Sie kénnen jetzt in et-
wa abschatzen, ob die Qualitdt dem Preis bzw. Preissegment ent-
spricht.

Nun zur Qualitat der einzelnen Konstruktionselemente.

2.4.2. Das Gestell

Das Gestell muss aus Hartholz gebaut sein. Vorwiegend wird hier-
fir Buchenholz verwendet. Wenn Sie den Einrichtungsberater fra-
gen, wird er das ,massive Buchenholzgestell* anpreisen.

Meistens sind aber nur die Zargen aus Massivholz, und diese sind
auch noch mehr oder weniger stark. Ob die verarbeiteten Buchen-
hélzer auch gut abgelagert und getrocknet, die Zargen verleimt
und verschraubt sind, damit das Gestell auch maximale Belastung
aushalt, ist leider ausschlieBlich Vertrauenssache, also vom Kaufer
nicht nachprifbar.

Die Zwischenrdume bestehen in der Regel aus so genannten

Holzwerkstoffen, sprich Spanplatten (Ziffer 2.7.4.). Die Schema-
zeichnung verdeutlicht es:
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Spanplatte

Nun ist gegen Spanplatten grundsatzlich nichts einzuwenden. Es
kommt bei ihnen aber auf die Dichte und Feinheit des Rohmateri-
als, also auf die kleinen Holzteilchen und/oder holzartigen Faser-
stoffe an.

Der Holzbrei, aus dem die Platten gegossen werden, bestimmt die
Qualitat. Auch die Plattenstarke (Dicke) spielt eine groBe Rolle.
Beste Spanplatten sind teuer.

Zumindest die Verarbeitungsgiite der verwendeten
Holzwerkstoffe (unter anderem Spanplatten) kdnnen
Sie in etwa abschitzen, wenn Sie mit der Faust
leicht auf den Korpus klopfen, am besten auf die
Riickseite.

Klingt es hohl oder driickt sich gar die Flache mit ei-
nem Plopp ein, konnen Sie von einer minderwertigen
Spanplattenverarbeitung ausgehen. Es diirfte sich
um Holzfaserplatten handeln, die weniger wertvoll
sind.

Es braucht wohl nicht besonders erwdahnt zu werden, dass die
Holzwerkstoffe FCKW-frei hergestellt sein missen. FCKW steht flr
Fluorchlorkohlenwasserstoffe.

Man will es gerne glauben, dass die in der Eurozone produzieren-
den Spanplattenhersteller die Schadstoffregelungen beachten. Sie
weisen darauf hin mit dem Zeichen:
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FCEW - FREI

Wie ist es aber beispielsweise bei den osteuropdischen oder fern-
ostlichen Produzenten? Und produzieren nicht auch deutsche
Moébler zunehmend in den Billiglohnléandern Osteuropas und des
fernen Ostens?

Uber Schadstoffe in Mébeln ist noch mehr zu sagen. Weitere
grundsatzliche Ausfiihrungen finden Sie unter Ziffer 2.10.

Wie Sie am besten die Schadstofffreiheit beim Md&belkauf absi-
chern, werde ich Thnen unter Ziffer 11.5. verraten.

Ubrigens: Statt Spanplatten kdnnen beim Gestell auch Schicht-
holzplatten verwendet sein. Schichtholzplatten bestehen aus ver-
leimten dinnen Holzschichten. Oft werden sie auch als Sperrholz
bezeichnet. Sie gelten als Massivholz. Der Preis ist entsprechend
hoch.

2.4.3. Die Unterfederung

Die Unterfederung sollte eine so genannte Nosag®-Feder sein. So
nennt man ein wellenfdrmiges Stahlband, das gestrafft auf das
Gestell gespannt wird.

Auch die Nosag®-Feder kann betrachtliche Qualitatsunterschiede
aufweisen. Es kommt auf die Stahlstarke und -legierung an.

Die Nosag®-Federung ist fiur das sanfte Wippen beim Hinsetzen
verantwortlich und tragt den Sitzenden, ohne dass er das Gefiihl
hat, das Durchwippen sei zu Ende und er sitze nun fest auf.

Auch die Anzahl der Wellenfedern ist wichtig, da sie die Wippfa-
higkeit beeinflusst. Die straff gespannten Nosag®-Federn bewir-
ken einen standigen Druck auf das Gestell. Somit missen Anzahl
und Federkraft der Wellenfedern einerseits und die Stabilitdt des
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Gestells andererseits miteinander harmonieren. Ist dies nicht der
Fall, hat man die Polsterung bald durchgesessen.

Die oben erwdhnte Knieprobe gibt auch Hinweise auf
diese Zusammenhidnge. Bei guter Unterfederung
spiiren Sie deutlich das schwungvolle Auf und Ab.

2.4.4. Der Federkern

Polstermdbelhersteller, die etwas auf sich halten, preisen die Qua-
litat ihres Produktes an mit dem Zeichen:

=

Fedé;kern

Manchmal gesteigert in dem Slogan ,echter Federkern“, handelt
es sich um die gute alte Sprungfeder aus Stahl.

Nun kann die Feder gut oder weniger gut sein. Dabei spielt die
Legierung des Stahlgusses eine groBe Rolle. Fachleute nennen ihn
sverguteter Federkern®.

Auch der Durchmesser des Stahlstrangs ist bedeutsam. Beides
bestimmt die Spannkraft der Federung. Hinzu kommt die Anzahl
der Windungen (Spiralen). Es kdnnen drei, wie auf unserem Bild,
aber auch finf sein. Entsprechend lang ist der Federweg.

Es ist die hohe Kunst des Polsterns, hier die richtige Wahl zu tref-
fen und mit den Werkstoffen der Ubrigen Konstruktionselemente
optimal zu kombinieren.

Eine dauerhaft ausgezeichnete Federungswirkung
ergibt sich, wenn in der weiteren Verarbeitung der
Federkern in Kaltschaum integriert wird.

Ein Glitemerkmal, nach dem Sie beim Polsterkauf fragen sollten.
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2.4.5. Die Abdeckung

Nosag®-Federung (Wellenfederung) und Federkern missen durch
eine Zwischenschicht getrennt sein, um eine optimale Federungs-
wirkung zu erzielen. Das Material dieser Abdeckung genannten
Schicht besteht vorzugsweise aus Filz. Filz ist ein Textilerzeugnis.

Tierhaare, Waolle,
Chermiefasern ader
Kaombinationen hieraus

- e

Regellose
“arschlingung
Verfilzung
durch
Warme, Feuchtigkeit,
Druck, Bewegung

(z.B. Walken mit Seife)

\‘/

Haarfilz, Waollfilz,
Gemischtfilz

Nur wenn die als Abdeckung verwendete Filzmatte ausreichend
dick und dazu reiBfest ist, genugt sie den Anforderungen. Dann
kdnnen Unterfederung und Federkern unabhdngig voneinander
optimal funktionieren.

Flr gute Filzqualitdt kommt es auf die Ausgangsmaterialien und
den Produktionsvorgang an. Das hat seinen Preis.
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2.4.6. Der Formschaum (Kaltschaum)

Damit waren wir beim Herzstick der Polsterkonstruktion, das
nicht nur den Sitzkomfort beeinflusst, sondern auch das duBere
Erscheinungsbild der Polstergarnitur pragt.

Formschaum ist ein glatter, geschlossener (Gegensatz: offenpori-
ger) Schaumstoff, der in Formen gegossen wird und somit viel-
faltige Gestaltungsmaoglichkeiten bietet. Die Vorstellungen der M6-
beldesigner kdnnen mit diesem Material optimal verwirklicht wer-
den.

Hinzu kommt, dass das Gestell oder die Versteifungselemente,
d.h. die tragenden Teile des Polsters, ferner auch der Federkern,
unmittelbar eingeschaumt werden kénnen.

Als Beispiel sehen Sie hier eine aus
Formschaum gestaltete Armlehne:

Wo kommt Schaumstoff her?

Grob vereinfacht ist er ein Produkt der Kunststoffchemie mit dem
hauptsachlichen Ausgangsstoff Erdol. Es werden chemische Ver-
bindungen gewonnen, die unter den Bezeichnungen Polyurethan,
Polyethylen, Polyether usw. dem Md&belpublikum immer wieder um
die Ohren rauschen. Hier ist nicht der Platz, um sich dariber na-
her auszulassen.

Eines ist aber auch dem chemischen Laien klar: Schaume sind
nicht gleich Schaume.

Der Polstermdbelhersteller braucht schon das richtige Handchen,
um auf dem Schaumstoffmarkt die fiir seine Kreationen optimalen
Produkte zu finden. Damit pragt er entscheidend die Wertigkeit
seiner Polstermdbel.
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Neben der Zusammensetzung des Ausgangsmaterials hat das
Raumgewicht des Schaums besondere Bedeutung, also seine
Dichte. Hierauf beruht das Rickstellvermégen. Das ist die Fahig-
keit des Schaums, nach dem Niederdriicken sofort wieder in die
Ausgangslage zurlickzukehren.

Hier gibt die Fingerprobe einen gewissen Aufschluss.

Mit zwei gekriimmten Fingern, am besten mit Zeige-
und Mittelfinger, driickt man die Oberflache ca. 10
Sekunden kraftig ein. Dann ldsst man ruckartig los.

Streicht man jetzt mit der Hand sanft iiber die
Druckstelle, ldsst sich fiihlen, ob eine - wenn auch
leichte - Delle geblieben ist. Diese bildet sich zwar
nach kurzer Zeit zuriick, bei Qualitidtsschaum ent-
steht sie aber erst gar nicht.

Natlrlich gibt es professionelle Prifverfahren mit besonderen
Messgerdten. Sie simulieren unter anderem Dauerbelastungen,
um auch Uber die Langlebigkeit etwas aussagen zu kénnen.

AuBer mit Formschaum haben wir es oft mit so genanntem Block-
schaum zu tun. Dieser offenporige Schaumstoff besteht aus meh-
reren Schaumplatten, die zuerst zugeschnitten und dann mitein-
ander verbunden bzw. verklebt werden. Man verteilt sie entspre-
chend der Sitzform Uber das Gestell und befestigt sie daran.

So sieht das Polstern mit Blockschaum
aus. Die Qualitat reicht an die Form-
schaumpolsterung aber nicht heran.
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2.4.7. Die Polsterwatte

Watte wird hergestellt, indem man mehrere Schichten Vlies
(Krempelvlies) libereinander legt und mechanisch, thermisch oder
chemisch verfestigt bzw. verbindet.

Vlies ist ein Textilverbundstoff. Bezeichnungen wie Faservlies,
Textilwattevlies, Wattevlies meinen ein und dasselbe Produkt.

Watte zum Polstern ist kraftiger und robuster als beispielsweise
ein Wattebausch zum Abtupfen. Polsterwatte sollte atmungsaktiv
sein. Die Faserqualitat, Dichte und Flauschigkeit bestimmen die
Verarbeitungseignung. Hier finden sich durchaus Unterschiede,
was sich auch in den Preisen ausdriickt.

2.4.8. Die Riickenkonstruktion

Die Gurtverspannung im Polsterricken sorgt flr Elastizitat und
dennoch Formbestandigkeit.

Die Elastizitat muss von Dauer sein. Man erreicht dies durch eine
Verbindung von Textilfasern und Gummi.

Auch hier gibt es betrachtliche Qualitatsunterschiede, die sich lei-
der unserer eigenen Beurteilung entziehen.

2.4.9. Variationen und Funktionen

Was ich bisher beschrieben habe und was oben am aufgeschnitte-
nen Sofa als typisch zu erkennen ist, méchte ich als Standard be-
zeichnen: Die Festpolstergarnitur.

Standard bedeutet aber nicht langweiliges Einerlei. Zahlreiche Va-
riationen sorgen fiir Abwechslung in der Konstruktion.
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So baut man Gestellgarnituren, bei denen ein Holzgestell mehr
oder weniger sichtbar hervortritt (Armlehnen, Rickenteile, Cha-
tousen, FiBe usw.).

Ferner konstruiert man Garnituren mit losen Sitz- und/oder
Riickenkissen oder kombiniert fest/lose.

Es stellt sich die Frage, wie die Qualitat solcher Variationen getes-
tet werden kann.

Grundsatzlich genau so wie bisher beschrieben. Die Kniffe
und Tests fiihren auch bei variierten Polstermébeln zum Er-
folg.

In letzter Zeit bietet die Mébelindustrie aber zunehmend mehr als
nur Standard mit Variationen. Man glaubt entdeckt zu haben, dass
der Konsument heutzutage auf einer Couch nicht nur sitzen will.
Er will sich hinlimmeln, zurlicklehnen, den Kopf aufstlitzen, die
Beine auflegen oder sonst wie relaxen. Ergonomie ist gefragt. Und
Viele wollen Ihre Couch in ein komfortables Bett verwandeln.

Also baut man in die Polstermdébel funktionelle Extras ein, seien
es mechanische, elektrische oder elektronische. Vorgemacht hat
das die Autoindustrie. Ich brauche Ihnen nicht zu erzdhlen, in wel-
cher Vielfalt die Vordersitze eines Autos funktionieren kénnen.

Auch bei den Mobeln erscheinen Funktionspolster und Ver-
wandlungsgarnituren in zunehmender Zahl. Vorneweg die
Fernsehsessel, die jegliche Kérperstellung zulassen und manchmal
sogar massieren kénnen.

Es drangt sich natlrlich die Frage nach der Qualitat auf. Funktio-
nieren die Funktionen immer zuverlassig?

Ich muss gestehen, dass ich auf diesem Gebiet leider nur einen
einzigen Test anbieten kann: Im Mébelladen am Ausstellungsstiick
die einzelnen Funktionen wiederholt in Gang setzen. Also probie-
ren und immer wieder probieren. Selbst auf die Gefahr hin,
dass der Mébelhandler anfangt zu meckern.
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2.5. Die Qualitat der Bezugsmaterialien

Die Vielfalt der Polsterbezlige ist kaum Uberschaubar. Ich kann
deshalb hier nur die wichtigsten aufzdhlen und kurz beschreiben.

2.5.1. Der Bereich Textilbeziige

Einordnung nach Rohmaterialien

Wolle ist das Haar des Schafes (kann aber auch aus einem Ge-
misch von Schaf- und anderen Tierhaaren bestehen), das zu Garn
versponnen wird.

Die reine Wolle ist elastisch, langlebig, atmungsaktiv und kdrper-
freundlich. Sie hat einen angenehmen Griff und eine schdne Optik
(Naturlook).

Mohair ist der Stoff aus den Haaren der Angoraziege. Er weist
gute Abriebfestigkeit, Langlebigkeit, Ko&rperfreundlichkeit und
Verschmutzungsunempfindlichkeit auf.

Mobelbrokat ist ein kostbares, meist mit Gold- oder Silberfaden
durchwirktes Seidengewebe.

Baumwolle ist ein Malvengewachs mit groBen Blattern, gelben

Bliten und walnussgroBen Kapselfriichten, dessen Samenfaden zu
Baumwollgarn versponnen werden.
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Diese Naturfaser hat einen sehr angenehmen Griff, ist strapazier-
fahig und atmungsaktiv. Acryl- und Mikrofasern sind Kunstfa-
sern aus hochmolekularen chemischen Substanzen (Polymere).

Sie sind abriebfest, pflegeleicht, mottensicher, filzfrei, glanzend,
reib- und nassecht und haben einen weichen und warmen Griff.

Einordnung nach Oberflachen

Flachgewebe ist ein Stoff mit geschlossener, glatter Oberflache
ohne Flor. Dazu zahlen z. B. Gobelin, Mébelrips, Piqué, Mébel-
tweed, Kanvas.

Epinglé ist ein Stoff, der nur Schlingen als Pol (Faserende) hat.

Florgewebevelours ist ein Gewebe mit aufrecht stehenden Fa-
serenden, d.h. offenen Polen. Dazu zahlen u.a. Mdbelkord und An-
tikvelours.

Frisé ist ein Stoff, der sowohl Schlingen als auch offenen Pol (Ve-
lours) aufweist.

Antikvelours ist ein Unistoff, der strichférmig verlaufende Flor-
verlegungen hat. Die Rilickseite zeigt Flammschsse.

Spiegelvelours weist neben den Velours flachgewebte, florale
Muster (Spiegel) auf. Der Stoff wird meistens bei schweren, mas-
siven Sichtholz-Gestellgarnituren verwendet.

Chenille-Mébelstoff ist ein Flachgewebe mit Veloursoptik. Che-
nille selbst ist ein Garn, dessen Fasern in dichten Blscheln seitlich
vom Faden abstehen. Der Flor hat keine Strichlage.

Mobelkord ist ein strapazierfahiges, geripptes, meist unifarbenes
Baumwollgewebe.

Chintz ist ein durch Oberflachenbehandlung veredelter, glanzen-
der Baumwollstoff.
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Samt ist ein feines Gewebe, meist aus Baumwolle mit seidenwei-
cher, pelzartiger Oberflache von kurzem, dichtem Flor.

Steppgewebe sind mehrschichtige, dicke, strapazierfahige Mo6-
belstoffe mit reliefartigen Polstereffekten auf der Oberflache, z.B.
Matelasse und Piqué.

Stiljacquard enthalt groBrapportige, florale und medaillonartige
Musterbilder, die bei Stilmobeln verarbeitet werden.

Zurzeit beherrschen die Mikrofasern das Angebot. Deshalb er-
scheint es angebracht, hier etwas genauer hinzuschauen.

Gehen wir einmal von einem Ihnen sicher besser bekannten Bei-
spiel aus:

Wenn Sie wissen wollen, aus welchen Fasern der Stoff eines Ihrer
Kleidungsstiicke besteht, suchen Sie nach dem eingenahten Eti-
kett. Hier finden Sie z.B. die Angaben

¢ 60% Wolle
e '-"1#0 20% Kaschmir |
/ 20% Polyamid |

N |

Zur Erlauterung: Polyamidfasern sind unter den Handelsnamen
Nylon® und Perlon® bekannt.

Bei Mobelstoffen suchen Sie ein solches Etikett vergebens.

Diesbezligliche Angaben enthalten aber oft die Stoffmuster in den
Verkaufsunterlagen der Mébelhandler. Sie lesen hier als Faserbe-
zeichnungen z.B. Polyacryl, Polyester, Polyethylen (PE), Polypro-
pylen (PP).

In der Textilbranche wurde Polyacryl unter den Namen Dralon®,

Orlon®, Dolan®, Redon® etc. in den Handel gebracht. Polyester
hat die Handelsnamen Diolen®, Trevira®, Vestan® etc. erhalten.
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In der Mobelbranche werden ebenfalls Handelsnamen fir Mikro-
faserbezlige kreiert.

Oft handelt es sich dabei um einen Materialmix aus Kunstfasern
bestimmter Polymere und Naturfasern wie Baumwolle und Wolle.
Beispielhaft seien erwahnt LAVADO® des Polsterherstellers Hukla,
Gengenbach; WIMALON® des Herstellers Wima, Hiddenhausen;
AMARETTA.ROYAL® von Polsterspezialist W. Schillig, Ebersdorf-
Frohnlach.

Die Qualitat der Polsterbezlige erhéht sich, wenn sie in der Endbe-
arbeitung (Finish) zum Schutz vor Verschmutzung (fettiger und
wassriger Schmutz) besonders behandelt werden.

Solchen Faserschutz bieten u.a. die Verfahren SCOTCHGARD®,
ANTRON® und TEFLON®.

DUPOMT
ANTROMN

Lassen Sie sich bei den Beratungsgesprichen in den
Mobelhdusern die Kataloge und Stoffkollektionen
zeigen und blattern Sie ungeniert darin.

Die Unterlagen miissen Angaben zur Stoffzusam-
mensetzung und zu den Stoffeigenschaften enthal-
ten. Fehlen solche, handelt es sich um einen Billig-
stoff.

AuBerdem vermittelt Ihnen das Hineingreifen in die
handliche Stoffprobe ein besseres Gefiihl, als sie es
beim Hineingreifen in die Polstergarnitur erhalten
konnen. Ferner sehen Sie die Riickseite, die auch ei-
nen Eindruck von der Qualitat bietet.

Achten Sie auf die Signets fiir Schadstofffreiheit und
auf Markenzeichen wie SCOTCHGARD®, ANTRON®
und TEFLON®
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Polstermdbelstoffe mussen einer hohen Beanspruchung gerecht
werden. Hierzu gibt es anerkannte, objektive Prifverfahren fir die
Scheuerbestindigkeit und die Pillingneigung (Fusselbil-
dung).

Geprift wird mit speziell entwickelten Geraten, die eine Reibung
auf der Stoffoberflache erzeugen. Die Reibbewegungen kénnen
mehr oder weniger schnell sein; das sind dann die jeweils einge-
stellten Scheuertouren.

Es wurden diesbezligliche DIN-Vorschriften erarbeitet, die aller-
dings nur Mindestanforderungen darstellen:

1. Scheuerbestindigkeit

Bei Flachgeweben dirfen nach 4.000 Scheuertouren maxi-
mal 3 Faden zerstort sein. Ausnahme: Bei feinfadigen Stoffen
durfen mehr als 3 Faden zerstért sein.

Die Voraussetzung hierflir ist aber, dass die zerstorten Faden
mit normalsichtigem Auge aus einer deutlichen Sehweite von
ca. 30 cm Entfernung nicht als Oberseitenveranderung er-
kennbar sein dlrfen.

Bei Polgeweben darf nach 10.000 Scheuertouren kein Nop-
penverlust entstanden sein, der von der Oberseite her sichtbar
ist. Nach 20.000 Scheuertouren darf die Polschicht bis zum
Grundgewebe abgescheuert sein (so genanntes Kahlscheu-
ern), ohne dass das Grundgewebe verletzt ist.

2. Pillingneigung

Hier wird mit 2.000 bis 4.000 Scheuertouren gearbeitet. An-
schlieBend wird die Fusselbildung optisch beurteilt, wobei eine
festgelegte Notenskala von 1 bis 5 herangezogen wird.

Note 5 bedeutet kein Pilling, Note 1 eine sehr starke Pillingbil-
dung.
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Die Pillingpriifung umfasst gleichzeitig

das Berstverhalten

die WeiterreiBfestigkeit

die Lichtechtheit

die Reibechtheit

die Wasserfleckenempfindlichkeit

Wenn Sie jetzt als cleverer Mobelkdufer wissen, dass es diese
Prifmethoden gibt, kdnnten Sie sich dem Eindruck hingeben, dass
mit dem Stoffbezug der von Ihnen ins Auge gefassten Polstergar-
nitur alles in Ordnung gehen misste.

Die Erfahrungen vieler Kaufer sprechen allerdings dagegen.

Sehr oft hért man die Klage, dass die Stoffqualitat der neu be-
schafften Garnitur vom Verkaufer zwar in den héchsten Ténen ge-
priesen wurde...

18-
SUPER-
| STOFF |

. aber der Stoff schon nach kurzer Zeit
an den hdaufig benutzten Stellen abge-
wetzt war!

Und man hatte auch noch viel Geld fir die Polstergarnitur bezahlt!

Also:

Fragen Sie immer nach, ob eine Priifung der Scheu-
erbestidndigkeit und der Pillingneigung stattgefun-
den hat. Lassen Sie sich die Priifergebnisse zeigen.

Falls der Mobelhdndler IThnen derartiges nicht vor-
weisen kann oder will, ist Vorsicht geboten!
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2.5.2. Der Bereich Lederbeziige

Bei Polstermdbeln sollte ausschlieBlich Leder verarbeitet werden,
das von Kalber-, Rinder- und Bullenhdauten stammmt. Man unter-
scheidet im Einzelnen:

Nappaleder ist ein feines, weiches, vollnarbiges, griffiges Leder.
Es ist meist chromgegerbt und durchgefarbt. Die Oberflache kann
glatt oder genarbt sein.

Naturbelassenes Nappaleder (Anilinleder) ist ein weiches,
vollnarbiges und mit l6slichen Farbstoffen durchgeféarbtes Leder,
dessen natlirliche Oberflachenstruktur (Narbenbild) deutlich und
vollstandig zu erkennen ist. Die Haarporen sorgen fir eine gute
Warme- und Feuchtigkeitsdiffusion. Derartige Leder zeichnen sich
durch einen besonders weichen, warmen und naturlichen Griff aus
und sind auBerst hautsympathisch.

Leicht pigmentierte Nappaleder (Semi-Anilinleder) werden
wie Anilinleder vorgefarbt. Die Oberflache wird zusatzlich mit einer
Kombination von Transparent- und Deckfarbung mit Pigmentfarbe
behandelt. Das Narbenbild ist nicht verdeckt. Es ist pflegeleicht
und atmungsaktiv.

Pigmentierte Nappaleder (gedeckte Leder) sind Lederteile
minderer Qualitat, die durch Pigmentfarben an der Oberflache zu-
gedeckt werden. Sie sind pflegeleicht, jedoch weniger atmungsak-
tiv. Oft wird auf gedeckte Leder ein Narbenbild aufgepragt.

Nubukleder wird aus dem wertvollen Narbenspalt der Rinderhaut
gefertigt und narbenseitig samtweich geschliffen. Durch Pragung
mit unterschiedlichen Optiken wird dieser Ledertyp haufig noch
angereichert.

Huntingleder wird aus dem Narbenspalt der Rinderhaut herge-
stellt, indem das Leder auf der Fleischseite geschliffen wird, und
dessen Narbenseite in verarbeitetem Zustand die Rickseite bildet.

Antikleder weist einen Hell-Dunkel-Kontrast auf, dhnlich der Pa-
tina alterer Leder.
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Wenn die Leder - und das gilt besonders flir Nubukleder - am En-
de mit SCOTCHGARD® oder ahnlichem Konservierungsverfahren
bearbeitet werden, macht sie dies schmutzabweisend und be-
sonders pflegefreundlich (Scotchgard®-Finish, Longlife®-
Leder). Die oben geschilderten Eigenschaften diirfen dadurch nicht
beeintrachtigt werden. AuBerdem sollten Sie darauf achten, dass
die Leder schadstofffrei produziert wurden. Auf keinen Fall sollte
bei der Lederverarbeitung PCP (Pentachlorphenol) eingesetzt wor-
den sein.

R Hr,-'
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Hierauf weist dieses Zeichen hin:
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2.5.3. Preise ,,von - bis"

An dieser Stelle ist es angebracht, auf die enormen Preisspan-
nen (siehe auch Ziffer 1.3.) bei Polsterbeziigen hinzuweisen.

Nehmen wir mal eine Polstergarnitur in der Zusammenstellung
Dreiersofa — Zweiersofa - Sessel (3 - 2 - 1) mit Stoffbezug. Ein
Hersteller gibt als empfohlenen Verkaufspreis (Listenpreis) vor:

Unterste Stoffgruppe 2.085,00 €
Hochste Stoffgruppe 3.306,00 €

Flir die gleiche Garnitur mit Lederbezug empfiehlt er folgende
Verkaufspreise:

Unterste Ledergruppe 3.133,00 €
Hochste Ledergruppe 4.301,00 €

Die groBen Spannen mdgen auf die Qualitatsunterschiede zurick-
zuflhren sein - so will ich es mal unterstellen Aber auf die Preis-
gestaltung komme ich ja noch (Siehe Ziffer 3.).

Als einfache Faustregel gilt dennoch: Ein guter Stoff kann
so teuer wie Leder sein.
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2.6. Die Qualitit bei Matratzen und Wasserbetten

Fast jeden Morgen krabbeln Sie steif und wie zerschlagen aus dem
Bett. Offensichtlich taugt die Matratze nichts. Sie haben viel Geld
bezahlt und sich auch noch Kreuzschmerzen eingehandelt.

~Das muss sich @andern!™, sagen Sie und sind entschlossen, neue
Matratzen zu kaufen, um endlich richtig zu liegen.

Doch was finden Sie in den Geschéaften? Eine auBerst komplizierte
Matratzenwelt. Je mehr Sie sich damit beschéftigen, desto un-
Ubersichtlicher wird es.

Ich werde den Knauel entwirren. Sie werden sehen, wie Matratzen
und andere Schlafstatten konstruiert sind. Sie werden in die Lage
versetzt, die Qualitdat und den Schlafkomfort zu beurteilen. Und
Sie werden erkennen, wie alles in die Preislandschaft passt.

2.6.1. Aufbau und Materialien bei Matratzen

Wir wollen uns auf drei Konstruktionsarten konzentrieren, alles
andere ist mehr oder weniger Variation.

Da ist zum Ersten die klassische Matratze mit Bonellfederkern.

J 1 Drellbezug

2 Polsterung
3 Polstertrdger
4 Bonellfedern

Hierbei sind nebeneinander liegende Taillenfedern aus Stahl von
gleicher GroBe mit Metallklammern oder Verbindungswendeln zu
einer Matte verbunden und von einem Metallrahmen umgeben.
Die gesamte Matratzenflache ist gleich hart.
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Uber den Hirtegrad von Matratzen werde ich unten noch eini-
ges sagen (Ziffer 2.6.2.).

Die Polsterung ist meistens aus Schaumstoff, sei es Polyether-
schaum u.a. oder Polsterwatte. Wichtig ist, dass nur schadstoff-
freie Materialien (FCKW-frei) verarbeitet sind.

Da kommt vielleicht die Frage auf: Wie kann ich das beur-
teilen und wer garantiert mir das?

Wir selbst kdnnen leider nicht feststellen, ob eine Matratze
flir uns schadlich ist und missen den Beschreibungen von
Herstellern und Handlern vertrauen. Aber wir kdnnen beide
auf ihre Angaben hin festnageln. Wie das zu machen ist,
erkldre ich Ihnen spater (Ziffer 11.)

Als Polstertrager werden haufig Pressflor aus Sisal, Jute, Kokos,
Vlies, Filz oder auch Kunststofffasern oder Mischungen aus diesen
Materialien verwendet.

Der gesteppte Bezug (Drell) besteht meistens aus Mischungen von
Baumwolle, Schafwolle, Rosshaar und auch Kunstfasern.

Zum Zweiten betrachten wir die Taschenfederkernmatratze:

Auf der Abbildung sehen Sie einzelne Federn, die in Baumwollta-
schen eingenaht sind. Sie sind nicht miteinander verbunden, so
dass jede Feder fir sich wirkt (Punktelastizitat).
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Je nach Gewicht der einzelnen Kérperzone (zum Beispiel Schulter,
Taille, Beckenbereich) sinkt der Kérper ein oder wird tragend un-
terstitzt. Die Wirbelsaule bleibt in ihrer natlrlichen Lage und un-
belastet.

Der Unterschied zur Bonellfederkernmatratze liegt also in der per-
fekten Anpassung an die Kérperform - so wiinscht man sich das
jedenfalls.

Als Drittes schlieBlich ist die Schaumstoffmatratze zu nennen:

111

Sie besteht aus einem Schaumstoffkern, der mit weiteren Materia-
lien ummantelt und in einen Drellbezug eingenaht wird.

Uber Schaumstoff im Allgemeinen hatte ich bereits berichtet, als
ich die Qualitat bei Polstermdbeln beschrieb (Ziffer 2.4.6.). Bei
Matratzen einigte sich die Industrie auf zwei Schaumstoffklassen:
Standardschaum und Kaltschaum.

Egal welcher Schaum, von einer solchen Matratze erwartet man,
dass sie sich den Kdérperformen punktuell anpasst. Das wiederum
hangt vom Hartegrad, sprich Raumgewicht des Schaums ab. Dazu
mehr unter Ziffer 2.6.2.
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Weil ich beobachte, dass er zunehmend an Bedeutung gewinnt,
mochte auf einen speziellen Schaumstoff besonders hinweisen:
Tempur®.

Ich bezeichne das Material gerne als Weltraumschaum. Denn es
war urspringlich flir die Weltraumfahrt entwickelt worden. Die
NASA hatte es in Raumfahrzeuge gepackt, damit die Astronauten
gut sitzen kénnen und der Druck auf ihre Kérper moglichst gering
ist. Es wird beschrieben als ein viskoeleastisches, thermoaktives
Material, das sich dem Kd&rper vollsténdig anpasst.

Auch Latexmatratzen mochte ich hervorheben, da sie im Be-
wusstsein der Verbraucher eine besondere Rolle spielen. Das fol-
gende Bild zeigt den Kern einer Latexmatratze:

Latex ist auch Schaum, allerdings ist seine Basis der Milchsaft be-
stimmter tropischer Pflanzen. Er ist also ein Naturprodukt.

Latex pur ist schwer und fest. Deshalb wird er meistens mit
Schaumen aus der Kunststoffchemie aufgelockert. Es kommt also
auf den richtigen Materialmix aus Natur und Retorte an, wenn
man auf Latex gut schlafen will.

Uber die Mischung kann uns nur der Produzent aufkldren. Wir

kaufen also keine Latexmatratze, ohne die Produktbeschreibung
des Herstellers studiert zu haben.
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2.6.2. Welche Matratze ist die richtige fiir mich?

Egal wie eine Matratze konstruiert ist: Entscheidend ist die Elasti-
zitat. Sie bestimmt den Liegekomfort. Wer hieriber alles erfahren
will, muss sich unzahlige, oft unverstandliche Produktbeschrei-
bungen der Matratzenhersteller und auch die umfangreichen Test-
ergebnisse von Prifinstituten zu Gemite flihren. Das alles zu-
sammen getragen, ergabe einen dicken Walzer.

Man bombardiert Sie mit Begriffen wie:

verguteter Federkern, 5-Gang-Bonellfederkern, punktelas-
tische Tonnentaschen, 7-Zonen-Luxustonnen-Taschen-
federn, Endloslatex, Stiftlatex, unterschiedlich feste Kau-
tschukeinsatze, Mehrzonentechnik, naturschwammahnliche
Schaumstruktur, Hohlfaserverwendung fir optimale Klima-
tisierung, Feinpolster aus reiner Schafschurwolle (Winter-
seite) und klimatisierender reiner Baumwolle (Sommersei-
te), spezial gereinigte Fasern flir Hausstauballergiker

... genug, genug ...

Und dann die Sache mit dem Hartegrad. Er wird in Zahlen aus-
gedrickt und soll kennzeichnen, mit welchem Kérpergewicht man
sich auf welche Matratze legen soll. Hier ein Beispiel:

Die Wendematratze

mit Sommer- und Winterseite
Hérte | | | | |
noch LGA | | | ‘ |

7 2.5 3 35 4
SGH hirter A  mittel =  weicher

Matratze mit erstklossiger Federungscharakieristik und bester Punktelastizitdt, Die
Ausfiihrung soft” ist weich und anschmiegsam, empfehlenswert bis 79 kg Kérper-
gewidht.

Sie meinen, das sei doch eine gute Hilfe zur Auswahl?
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Das ware vielleicht so, wenn die Bauteile, welche den Hartegrad
bestimmen, genormt waren. Aber sie sind es nicht. Nur wenige
Matratzenhersteller richten sich nach den Vorgaben der LGA (Lan-
desgewerbeanstalt Bayern, NUrnberg), wie es unser Beispiel zeigt.

Hinzu kommt, dass noch nicht einmal die Zahlenreihen einheitlich
verwendet werden. Viele Hersteller beginnen mit dem Wert 2 als
MaBzahl fir gréBte Harte, bei einigen ist 2 aber die geringste Har-
te.

Nein, das alles stiftet mehr Verwirrung, als dass es Klarheit
schafft. Ihre Frage

~Auf welcher Matratze liege ich am besten?"

wird damit nicht beantwortet.

Vielleicht nur instinktiv haben Sie die Frage aber richtig gestellt.
Sie haben ,ich" gesagt, nicht ,man®.

Auf welcher Matratze Sie am besten liegen, wissen nur Sie allein.
Das individuelle Liegegefiihl ist kaum messbar.

Trotzdem bietet man Ihnen immer wieder an, ihr Liegegefihl
messen zu lassen:

Man bittet Sie, sich auf ein computergesteuertes Messbett
zu legen und so zu tun, als sei es nachtschlafende Zeit.
Mindestens eine Stunde lang! Der Computerausdruck pra-
sentiert Thnen dann die Messwerte Uber die Druckvertei-
lung Ihres Koérpers auf die Unterlage, Gber Gewichtsverla-
gerungen usw. Ihre geheimen Traume wurden hoffentlich
nicht auch noch aufgezeichnet.

Und wenn Sie dann die empfohlene Matratze samt Bett-
rahmen (Bettrost) kaufen, erleben Sie vielleicht nach we-
nigen Nachten, dass Sie morgens mit steifem Ricken auf-
stehen - wenn nicht gar noch schlimmer. Viele haben mir
solches berichtet.
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Nein, fur den individuellen Liegekomfort gibt es leider kein Pa-
tentrezept.

Oder wirde Ihnen das helfen, was die oben bereits erwahnte Lan-
desgewerbeanstalt Bayern auBerdem noch herausgefunden hat?

Federkern Kaltschaum
Dickenverlust 4,3% 1,7%
Harteveranderung 7,2% 7,4%

Es handelt sich um die Ergebnisse einer Untersuchung Uber Elasti-
zitdat von Matratzen im Mai 2001. Die Ingenieure und Techniker
kennzeichneten die Elastizitdt durch zwei physikalische Merkmale
(Indikatoren):

e Raumgewicht
e Harte

Dann belasteten sie Testmatratzen wie im richtigen Leben. Ich
nenne das mal laienhaft vereinfacht: Sie quetschen sie eine Zeit
lang zusammen. Vor und nach der Prozedur wurde gemessen, die
LVerluste" in Prozent ausgedriickt. In den Testmatratzen war ein-
mal ein Bonellfederkern 2,4 mm und zum anderen der Schaum-
stoff Bultex B40160.

Was Sie als Matratzenkaufer davon halten sollen? Ich sage es Ih-
nen: Es ist Jacke wie Hose. Noch nicht einmal die Frage, welche
Matratzenkonstruktion ,besser" ist (Federkern oder Schaumstoff),
wird Uberzeugend beantwortet. Nur eines ist sicher:

57



Die Mébelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

Die Testergebnisse sind objektiv, weil physikalisch. Aber unser
Komfortgefliihl beim Liegen und Schlafen ist subjektiv und so nicht
messbar.

Doch ich moéchte Sie bei dieser wichtigen Frage nicht alleine las-
sen. Ich biete Ihnen Faustregeln an. Sie erhéhen die Chance, die
richtige Matratze zu wahlen.

Wer hart und gestreckt liegen will oder muss,
sollte einen Bonellfederkern wahlen.

Wenn dieser dann noch kompakt gebaut ist
(starkerer Federstahl, verstarkte Federverbin-
dungen, krdftiger Umbau und Drell), verteilt
sich das Korpergewicht auf die Flache, weil die
vier wesentlichen Aufliegezonen - Kopf, Schul-
tern, Gesaf3, Beine - kaum einsinken.

+Also ist das eine Bandscheibenmatratze®™, werden Sie sagen. Ver-
gessen Sie es! Das ist nur ein Schlagwort zwecks Werbung. Der
Bandscheibe soll schlieBlich jede Matratze gut tun.

Wer seinen Korper in natiirlicher, wohliger La-
ge festgehalten haben will, wird besten Schlaf
auf Taschenfederkernmatratzen oder Schaum-
stoff- bzw. Latexmatratzen finden.

Wer im Schlaf zum Schwitzen neigt, konzent-
riere sich auf Federkernmatratzen (Bonellfe-
dern oder Taschenfedern).

Wer mit Allergien zu kampfen hat, sollte sich
nach Latexmatratzen mit speziell praparierten
Umbaumaterialien umsehen.
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Ubrigens: Milben missen in Schaumstoffmatratzen hungern, denn
sie finden 60% weniger Nahrung als in Federkernmatratzen.

Immer eine Liegeprobe machen. Die Probe-
matratze darf nicht in der iiblichen Folie ver-
packt sein und soll in einem Bett auf dem pas-
senden Bettrost liegen. Mantel oder Jacke aus-
ziehen. Dicke Kleidung verfdlscht das Liegege-
fiihl. Einige Minuten in verschiedenen Korper-
lagen verharren. So gewinnen Sie einen -
wenn auch schwachen - Eindruck vom Liege-
komfort.

Die Liegeprobe bei Kindern bringt nicht viel. Kinder empfinden an-
ders als wir Erwachsenen mit unseren gestressten Wirbelsaulen.
Wenn die Kids ,Ich liege primal® sagen, dann meinen sie nicht
unbedingt das gleiche wie wir.

SchlieBlich muss ich noch etwas zu den Matratzenbeziigen, dem
Drell sagen. Ich will mich dabei auf die Frage beschranken, was
es mit der so genannten Sommer- und Winterseite auf sich hat.

Im Sommer braucht man Kuhle. Solch ein Kihlegefiihl vermitteln
Leinen, Baumwolle oder Rosshaar. Im Winter soll es schén warm
sein. Das gelingt mit Schafschurwolle.

Also verwendet man diese unterschiedlich wirkenden Materialien
fir den Drell jeweils einer Matratzenseite. Die Matratze wird dann
zu Beginn der kalten oder warmen Jahreszeit entsprechend umge-
dreht.

Man muss schon sensibel sein, um den Unterschied lberhaupt zu

bemerken - ich bin es nicht. Fir mich macht das Wenden der Mat-
ratzen trotzdem Sinn: Es dient der Hygiene.
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2.6.3. Bettrahmen (Lattenroste)

Die beste Matratze verliert ihren Liegekomfort, wenn der
Unterbau nicht stimmt.

Unterbau soll fir uns der Lattenrost sein: Ein Rahmen aus
Schichtholz mit einer bestimmten Anzahl von biegsamen Latten
aus Federholz.

Andere Unterbaukonstruktionen wollen wir hier vernachlassigen,
um im Rahmen zu bleiben...

Fir Taschenfederkernmatratzen ungeeignet ware z.B. eine Latten-
rostkonstruktion, bei der die Lattenabstande gréBer als 3 cm sind.
Dann kann es namlich passieren, dass die einzeln wirkenden Fe-
dern nicht mehr aufliegen und sich in die Zwischenrdume klem-
men. Der Federungseffekt ware dahin.

Am einfachsten ist es darauf zu achten, dass die Zahl der Latten
mindestens 28 betragt. Nur wenn man Bonellfederkernmatratzen
auflegt, kdnnen es weniger sein. Also:

Fiir alle Matratzenarten am besten geeignet
sind Lattenroste, bei denen der Lattenabstand
nicht gréBer als 3 cm ist. Die Zahl der Latten
betragt dann 28.

Qualitatsmerkmale flr Lattenroste sind die

v/ Stabilitdt des Federholzes
v' Lagerungsart (Befestigungsart) der Latten.

Die federnden Latten sollten aus mindestens 7
Schichten verleimten Holzes bestehen. Meis-
tens kann man die Holzschichten an den Lat-
tenkanten erkennen und nachzahlen.

60



Die Mobelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

Die Latten sind in Laschen eingesteckt, die ihrerseits auf dem
Rahmen aufliegend befestigt sind. Manchmal sind die Latten seit-
lich im Rahmen in mit Laschen ausgefitterten Befestigungshdhlen
eingelassen.

eingelassen aufliegend

Das Laschenmaterial (Kautschuk oder gummi-
artige Kunststoffe) solite trotz hoher Festig-
keitsanforderungen dauerhaft geschmeidig
sein. Ritzen Sie es mit dem Daumennagel an,
um einen Eindruck von der Geschmeidigkeit zu
erhalten.

Neuerdings werden so genannte Systemrahmen angeboten, bei
denen die Latten durch handgroBe, bewegliche Pads ersetzt sind.
Das neudeutsche Pad mdchte ich hier mit Teller libersetzen. Damit
soll erreicht werden, dass sich auch der Bettrahmen - also nicht
nur die Matratze - den Kdérperformen punktuell anpasst.
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Aber Vorsicht! Systemrahmen mit Pads sind meistens nur flir Spe-
zialmatratzen mit Kern aus Schaumstoff geeignet. Deshalb auch
die Bezeichnung System. Flir Taschenfederkernmatratzen zum
Beispiel sind die Zwischenraume oft (noch) zu groB. Die einzelne
Taschenfeder kann sich hindurchdriicken.

Dann sind da noch die beriihmten Motorrahmen.

Nur etwas flir gebrechliche, behinderte Leute, sagen Sie? Beileibe
nicht! Auch Kerngesunde und Quicklebendige dirfen — wenn sie es
wollen - den Komfort genieBen.

Komfortabel sind Motorrahmen deshalb, weil man wdahrend des
Liegens ohne Anstrengung mit Knopfdruck stufenlos die Beine ho-
her legen und Kopf und Oberkdrper aufrichten kann: Relaxed wie
auf einer Gesundheitsliege. Aber bitte:

Achten Sie darauf, dass bei Motorrahmen
Kopf- und FuBteil unabhdngig voneinander
steuerbar sind, am besten mit 2 Motoren. Zu-
dem muss das Kopfteil bis zur Sitzposition auf-
stellbar sein.

Nur dann kénnen Sie dieses Buch bequem im Bett lesen.
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2.6.4. Die Liegefldache

Spatestens jetzt sollte ich auf die GroBe (Liegeflache) von Mat-
ratzen und Rahmen zu sprechen kommen.

Sich im Bett eng aneinander kuscheln - so schén das ist, es dau-
ert leider nicht ewig. Und kuscheln kdnnen Sie auch auf einer gro-
Ben Flache. Aber dann kommt die Entspannung, die Bequemlich-
keit.

Auf jeden Fall bequem ist die Matratzenbreite von 100 cm, beim
Doppelbett also 200 cm. Die 90er Breite ist zwar auch ein Stan-
dardmaB, aber ich empfehle sie nur, wenn das Schlafzimmer kein
breiteres MaB zuldsst.

Einzelschlafer lieben oft die einteiligen Matratzen in den Breiten
120 cm, 140 cm oder gar 160 cm. Da kdnnen aber nach langerem
Gebrauch Probleme aufkommen. Sie haben sicher schon mal von
der berihmten Matratzenkuhle gehort.

Zur Matratzenldnge nenne ich eine Faustregel: KorpergréBe plus
20 cm. Ein kleiner Riese von Einsneunzig braucht demnach bereits
210 cm. Matratzen und Bettrahmen, die langer als 200 cm sind,
gelten aber schon als SondergroBen. Das kostet.

Also gibt es wieder was zum Merken:

Die Liegefldche je Person sollte moglichst 100
cm breit sein. Fiir die Lange gilt: KorpergroBBe
plus 20 cm. Standardlingen sind aber leider
nur 190 cm und 200 cm.
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2.6.5. Polsterbetten - eine Besonderheit?

Vielleicht liegt Ihnen schon lange die Frage auf der Zunge, worauf
ich, der so viel vom Liegekomfort redet, denn schlafe.

In unserem Bett liegen die Taschenfederkernmatratzen
,Classic® des mittelstandischen Herstellers Gefi in Bam-
mental bei Heidelberg. Der bristet sich damit, dass er
teilweise noch handwerkliche Arbeit in seine Produkte
steckt. Mit 10 Jahren Garantie auf den Federkern. Ich
brauchte sie bisher nicht in Anspruch zu nehmen. In ein
paar Wochen ist die Garantiezeit abgelaufen.

Wir schlafen in einem Polsterbett, einem franzésischen Bett. Nein,
ein echtes franzdsisches Bett ist es nicht. Das hatte unter ande-
rem eine einteilige Matratze von 150 cm Breite. Unser Polsterbett
ist mit 2 Matratzen in den MaBen 100 x 200 cm ausgestattet.

Unter dem Gesichtspunkt der Qualitdt bergen Polsterbetten dann
eine problematische Besonderheit, wenn die Matratze fest mit
dem Unterbau (Lattenrost) verbunden ist. So etwas findet sich oft
in den Mitnahmemarkten fir ,,Junges Wohnen".

Ist bei einem festgepolsterten Polsterbett die Matratze irgendwie
defekt, kénnen Sie das ganze Bett wegwerfen, selbst wenn der
Unterbau (Bettkasten) noch in Ordnung sein sollte. Glauben Sie
mir: Es lohnt sich auf keinen Fall, die Matratzenkonstruktion aus
dem Unterbau herauszuschrauben. Sie werden keinen Handler
finden, der Ihnen daflir Ersatz liefert. Sollte es wider Erwarten
doch einen geben, wiirde das mehr kosten als ein neues Bett.
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Bei Polsterbetten mit lose aufliegenden Matratzen ist das
anders. Wie bei einem normalen Bettgestell kdnnen Sie hier alle
maoglichen Matratzen hineinlegen und herausnehmen, wann und
so oft Sie wollen. Insofern also keine Besonderheit.

Bei einem Matratzentausch missen Sie aber bedenken, dass der
Lattenrost meistens mit einem Springauf-Beschlag versehen und
fest mit dem Unterbaukorpus verbunden ist. Das ist erforderlich,
um den Raum unter den Matratzen/Rahmen als Bettkasten (Stau-
raum) nutzen zu kdnnen. Gerade das ist namlich der Vorteil von
Polsterbetten.

Wollen Sie beispielsweise in ein paar Jahren die vorhandenen Bo-
nellfederkernmatratzen durch Taschenfederkernmatratzen erset-
zen, konnte der Abstand der Latten zu groB sein (siehe Ziffer
2.6.3.).

Achten Sie deshalb beim Kauf eines Polster-
bettes auf den Bettrahmen. Der Lattenabstand
sollte auch hier hochstens 3 cm betragen.

Wenn Sie jetzt auf die Idee kommen sollten, auch den Lattenrost
gegen einen solchen mit richtigem Lattenabstand auszutauschen,
stehen Sie vor den gleichen Problemen wie bei festgepolsterten
Betten. Sie finden kaum einen Lieferanten.

Mit etwas Heimwerkergeschick kdénnen Sie das Problem zwar
selbst I6ésen: Sie schrauben den Springauf-Lattenrost heraus und
bringen an den Seitenwanden des Bettes Auflageleisten an. Dann
kdénnen Sie normale Bettrahmen hineinlegen.

Aber wer will diese Mihe schon auf sich nehmen? AuBerdem ist
der Bettkasten quasi futsch.

Den Springauf-Lattenrost aus dem Polsterbett zu entfernen,
macht in einem ganz anderem Zusammenhang durchaus Sinn: Es
macht den Weg frei, das Polsterbett in ein Wasserbett zu verwan-
deln. Doch zu den Wasserbetten komme ich gleich.

Zunachst einmal sollen Sie sich ausschlafen.
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2.6.6. Wasserbetten

Man hat ja schon viel gehdrt von Wasserbetten. Vielleicht wollen
auch Sie sich eines beschaffen und wissen nicht so recht, wie Sie
diese Schlafunterlage beurteilen sollen.

Alles, was ich Ihnen bisher Uber die Vielfalt der Matratzen und
Bettrahmen gesagt habe, verdichtet sich beim Wasserbett zumin-
dest fUr die Hersteller zu einem Kredo. Ihr Glaubensbekenntnis
hoért sich toll an:

Schlaferlebnis - tief und gesund

Beim Liegen driicken bekanntlich die einzelnen Koérperzonen mit
unterschiedlichen Gewichten auf die Unterlage. Wenn von dort
unangemessener Gegendruck kommt (zu hart oder zu weich),
spliren Sie es bald unangenehm in Knochen und Gelenken, wie
Brustkasten, Schulterblatt, Ellenbogen, Wirbelsdule, Hiftknochen,
FuBgelenken und Fersen. Unruhe, Kribbeln in den GliedmaBen,
vielleicht sogar Schmerzen ... ach, was soll ich da noch weiterre-
den. Sie kennen das.

Das Wasserbett, wenn es richtig gefillt ist, passt sich optimal dem
Koérper an. Druck und Gegendruck gleichen sich aus. Sie spliren
nichts, auch nicht, wenn Sie den ganzen Sonntag im Bett bleiben.

Man sagt, dass Schwangere sogar bis zuletzt auf dem Bauch lie-
gen kénnen.

Korpergefiihl - warm und hygienisch

Beim herkdmmlichen Bett muss Ihr Kérper zunachst einmal War-
me abgeben. Erst nach einiger Zeit wird sie dann in der Kdrper-
umgebung gehalten. Bei Wasserbetten wird Ihnen von Anfang an
Warme gegeben. So viel wie Sie wollen, meistens zwischen 26
und 30 °C.

Sicherlich legen Sie sich nicht ungewaschen ins Bett. Aber auch
pieksauber sondern Sie Koérperfeuchtigkeit ab (Transpiration). Es
heiBt, dass man nach 6 Jahren 1.000 Liter Schwitzfeuchte produ-
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ziert hat. Wo bleibt die Flussigkeit? Beim Wasserbett transportiert
die aufsteigende Warme sie nach oben. Unten bleibt alles hygie-
nisch. AuBerdem ldsst sich die Unterlage einschlieBlich textiler
Auflagen leicht reinigen.

Konstruktionsmerkmale

Zur Konstruktion von Wasserbetten mochte ich IThnen nur Stich-
worte liefern. Mehr geht nicht, weil diese Abhandlung sonst sehr
schnell ausufern wirde.

¢ Rahmen ... sichert rundum die Form der Wassermatratze

e Heizsystem ... sorgt mittels Temperaturfihler fir die
richtige Temperatur des Wassers

e Sicherheitsfolie ... fangt bei Beschadigung - behiite uns
wer davor - das Wasser auf

e Hardside ... harte Rahmenkonstruktion, die den ca. 20
cm dicken Wasserkern halt

e Softside ... weiche Polsterrahmenkonstruktion zum be-
quemen Sitzen auf dem Rand und leichtem Ein- und Aus-
steigen

¢ Duales System ... getrennte Matratzen, getrennte Heiz-
systeme

e Dampfung ... Vlieseinlagen verhindern die Nachbewegun-
gen (das Schaukeln)
Nachtraglicher Einbau einer Wassermatratze

Wie ich schon erwdhnte: Auch Ihr bisheriges, konventionelles Bett
oder Polsterbett kann auf Wasserbett ungeristet werden.

Folgende Elemente werden in das ausgeschlachtete Bettgestell
eingefligt (von unten nach oben):
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1 = Sockelkonstruktion

2 = Bodenplatte

3 = Sicherheitswanne mit
Heizung und Temperaturreg-
ler

4 = Wassermatratze

5 = Abdeckung

Sie sollten unbedingt darauf achten, dass die Seitenteile sowie
Kopf- und FuBteile des vorhandenen Bettgestells mit der eingeflig-
ten Wassermatratzenkonstruktion fest verbunden werden. Am
besten geschieht das mit der Bodenplatte.

Nach all dem ahnen Sie schon, dass beim Wasserbett die Qualitat
eine besonders heiBBe Frage ist. Man ist leicht Uberfordert.

Wenn es um die elektrische und mechanische Sicherheit geht,
wird man sich auf Prifzertifikate verlassen missen:

G® C€

Sehen Sie sich die einzelnen Konstruktionsteile
des Wasserbettes genau an. Auch ein laienhaf-
ter Blick kann eventuelle Schwachstellen ent-
decken. Legen Sie sich auf das Bett und wal-
zen Sie sich herum. Auch das kann Ihnen eini-
ges offenbaren.

Achten Sie darauf, dass die Modelle gepriift
wurden. Dafiir stehen die Zeichen ,,GS", ,ce"
und ,,VDE".
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2.6.7. Futon

Unser Rundgang durch die Matratzenwelt ware unvollstandig,
wenn wir nicht bei den Futons, den Matratzen a la japonaise, kurz
Halt machen wiirden.

Fir den Japaner bedeutet das Wort Futon einfach Bettzeug.

Futons als traditionell einteilige, aufrollbare Schlafmatten sind aus
reinen, atmungsaktiven, warmenden Naturfasereinlagen, haupt-
sachlich Schafschurwolle, dann Baumwolle, Rosshaar, Kokosfasern
und Naturlatex gearbeitet.

Nehmen wir zu Gemlite, was die ,,Futoner®™ dazu sagen:

Schafschurwolle ist duBerst sprungelastisch und hat ein
auBergewdhnliches Selbstreinigungsvermégen. Sauren und
Salze, die mit dem Kdrperschweif3 auch in die Stepplagen
gelangen, werden absorbiert, gebunden und dabei sogar
vollsténdig neutralisiert.

Sauber, sauber ... nicht wahr?

Das auch Inletvlies genannte Material wird kardiert und vernadelt,
d.h. die einzelnen Materiallagen werden so geschichtet, dass sie
sich miteinander verbinden und ein festes Gewebe bilden. SchlieB3-
lich wird alles in ein festes 100%-Baumwolltuch eingenaht.

Unterschiedliche Materialien flir Sommer- und Winterseite gibt es
nicht. Da Baumwolle jedoch relativ kihl ist und sich flachlegt, wird
flr die Hullle oft auch Schurwolle verwendet. Das soll temperatur-
ausgleichend wirken.

Flir uns Europder werden die Futons heute Uppiger proportioniert
und gesteppt als dies in Japan geschieht:

¢ Mehr Baumwollfasern - das schafft die Elastizitat

e Mehr Einlagen aus Schaumstoff, Latex oder Kokos - das
ermaodglicht verschiedene Harten
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Und wer gegen synthetisches Gewebe allergisch ist, hat mit der
100%-Baumwolle allergiefreie Ruhe.

Das Schlafen auf Futon ist — wie bei Wasserbetten - fast schon
Philosophie:

Hart oder weich verliert hier seine Bedeutung. Der Kérper
sinkt nicht ein, man liegt aufgehoben, wohlig und erden-
schwer, spurt seine natlrliche Kraft, wird klar und gesam-
melt. Man findet zu sich selbst.

So jedenfalls sehen das die Futon-Jiinger. Doch auch Futons brau-
chen Pflege, wenn die Philosophie lange wahren soll.

Der Futon sollte am besten taglich aufgerollt
werden. Das lockert das Inlett und liiftet aus.
Die Vliesfiillung verhartet nicht.

Sie werden jetzt fragen: ,Wo liegt denn nun der Futon? Auf dem
Boden?"

In Japan schon, doch bei uns hat man das nicht so gerne.

Der Mobelhandel bietet flache Bettgestelle an, auf die dann ein so
genannter Rollrost aufgelegt ist. Rollroste haben keine Rahmen.
Die Latten sind meist mit strapazierfahigen Textilgurten verbun-
den.

Auf solch einer Bettkonstruktion also liegt unser Futon. Ob wir ihn
dann wohl samt Rollrost aufrollen und im Schrank deponieren?

Das ware sinnlos, denn der Bettgestelltorso steht ja noch da.

Wenn ich also Single ware und in einem kleinen Appartement leb-
te, dann wirde ich den Futon auf dem Boden legen.
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2.6.8. Matratzen/Rahmen/Wasserbetten und die Preise

Und nun zur Preislandschaft.

DO N
.-.
20088 L

Der Matratzenhersteller braucht schon das richtige Handchen, um
die fir seine Kreationen optimalen Ausgangsprodukte zu finden.
Die Qualitat dieser Materialien, ja ich moéchte sagen deren Raffi-
nesse, haben gute Matratzen teuer werden lassen.

Gute Bonellfederkernmatratzen kosten 200,00 € aufwarts.

Die Matratzen mit Taschenfedern oder Latexkern werden fur
400,00 € und mehr angeboten. Sie kdnnen aber auch so um die
1.000,00 € kosten. Die Preise fiir Tempur®-Matratzen fangen
hier erst an.

Billige Matratzen taugen meistens auch nichts. Solch einen
Spruch lasse ich sonst nicht gelten - hier ausnahmsweise doch.
Ich konnte es selbst beobachten.

Es war vor etwa 20 Jahren. Damals fiirchteten die Herstel-
ler der Bonellfederkerne durch Schaumstoff bzw. Latex
vom Matratzenmarkt verdrangt zu werden. Die Verbrau-
cher fanden immer mehr Gefallen daran, wenn sich ihre
Matratze beim Drauflegen den Kdrperformen punktuell an-
passte.

Bonellfederkerne konnten das nicht. So wurde die Ta-

schenfeder erfunden. Tatsachlich trat sie einen Siegeszug
an.
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Taschenfederkernmatratzen kosteten damals wie heute
genau so viel wie Latexmatratzen. Einige Herstel-
ler/Handler Ubten sich in ,Preisverhau®. Taschenfeder-
kernmatratzen um die 150,00 € erschienen auf dem Markt.

Wie war dieser Preis moglich?
Ein Hersteller gestand es mir freimitig ein: ,Ich habe Qua-

litat aus dem Produkt herausgenommen.™ Eine feine Um-
schreibung fir Schund. Das ist bis heute so geblieben.

Beachten Sie bitte: Die genannten Preise gelten flir die Standard-
maBe 100 x 200 cm, 90 x 200 cm und 90 x 190 cm. Bei Sonder-
maBen steigt der Preis.

Fir Bettrahmen (Lattenroste) verlangen die Handler 100,00 €
und mehr.

Der Preis flir gute Motorrahmen liegt bei mindestens 750,00 €.
Flir Wasserbetten soll man so um die 4.000,00 € hinblattern.

Nachtrdglich in vorhandene konventionelle Bettgestelle eingebaute
Wassermatratzen kosten etwa 2.000,00 €.

Einzelne Futons sind bei den Mdblern so um die 250,00 € ausge-

zeichnet. Fir komplette Futonbetten wollen sie etwa 300,00 €
haben.
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2.7. Die Qualitit bei Kastenmodbeln

Kastenmobel ist ein Oberbegriff fliir Mobel, die vorwiegend aus
Holz und Holzwerkstoffen gefertigt sind. Kunststoffe kénnen aller-
dings auch dabei sein.

Man ordnet hier alle Arten von Schranken (Kasten) ein, also z.B.

Kleiderschranke

Wohnwidnde in Kompaktbau- oder Anbauweise
Buffets

Vitrinen

Sideboards

Sekretare.

Auch die Einbaukiichen zdhle ich zu den Kastenmdbeln, so-
weit es sich um die Schrankteile handelt (Unter-, Hange- und
Hochschrénke). Den Kichenkauf in all seinen Facetten (Pla-
nung, Qualitat, Kaufvertragsgestaltung usw.) darzustellen, er-
fordert ein eigenes Buch. Ich habe es geschrieben. Den Rat-
geber ,Clever Kiichen kaufen™ kénnen Sie auf meiner Web-
site www.cleverkuechenkaufen.de erstehen.

Alles in allem ist die Aufzahlung oben natlrlich nicht vollstandig.
Aber Sie ahnen, was wir unter die Qualitatslupe nehmen werden,
namlich

e Holz

¢ Holzwerkstoffe
¢ Kunststoffoberflachen

und wie gut oder wie schlecht die Materialien zu Kastenmdbeln
zusammengebaut wurden.
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2.7.1. Echtholz: Massiv oder furniert?

Der Héndler bezeichnet die Hélzer seiner ausgestellten Mébel viel-
faltig und vor allem nicht immer eindeutig. Hierzu wieder ein Bei-
spiel. Auf einem Preisschild lesen Sie:

Sonderaktion Echthelz
Schrankwand, 280 cm
breit, 218 ¢m hoch
Echt Kirschbaum

Somderprers
€ 2.498,--

Sie meinen, es handelt sich um massives Kirschbaumholz?
Auch hier gibt es DIN-Normen. Danach ist

echt ... wenn alle sichtbaren Teile des Mébels aus der angegebe-
nen Holzart bestehen (massiv oder furniert),

massiv ...wenn alle Teile des Mdbels massiv (das ist durch und
durch) aus der bezeichneten Holzart produziert und nicht furniert
sind. Ausnahmen sind Schubladenbdden und Rickwande,

Furnier ...wenn alle sichtbaren Teile bzw. Flachen aus der ge-
nannten Holzart furniert sind. Die massiven Teile dirfen dagegen
auch aus einer anderen Holzart sein.

Der genannte Wohnzimmerschrank ist zwar aus Echtholz gebaut,
ob massiv oder furniert, lasst das Preisschild aber offen. Und das
mit gutem Grund:

Echt wird unterschwellig mit massiv gleichgesetzt. Die An-
gaben suggerieren einen tollen Kauf.
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Fir 2.498,00 € bekommen Sie aber keine Schrankwand in massiv
Kirschbaum. Die kostet weit Gber 5.000,00 €. Oder es ist tatsach-
lich ein tolles Schnappchen!

Wenn Furnier verarbeitet wurde, dann ist es kein Schnappchen,
sondern ein vollig normales Angebot.

Jetzt fragen Sie: ,Wie finde ich denn heraus, ob ein Mdébelstiick
massiv oder furniert ist?"

Der Moébelhandler misste Ihre Frage wahrheitsgemaB beantwor-
ten. Darauf wiirde ich mich aber nicht verlassen! Ich erkldre Ih-
nen, wie Sie es ganz leicht selbst herausfinden. Doch vorher noch
eine kurze Erklarung zum Furnier.

Furnier ist ein dinnes Blatt aus Holz, das durch Schélen, Messern
oder Sagen vom Baumstamm oder Stammteil abgetrennt wird.
Das Furnier wird auf eine mehr oder weniger starke Spanplatte
aufgetragen.

Die Spanplatte ist ein Holzwerkstoff, hergestellt durch Verpres-
sen von wesentlich kleineren Teilen aus Holz und/oder anderen
holzartigen Faserstoffen.

Das ist Furnier ... ... dieses Massivholz

Um am fertigen Kastenmdbel, z.B. einer Schrankwand festzustel-
len, woraus sie gebaut ist, gehen Sie wie folgt vor:
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Schauen Sie sich die Riickseite der Schrankwand an.
Ist das nicht moglich, befiihlen Sie eine Seitenwand
von hinten. Es gibt zwei Méglichkeiten:

Falls es sich um Furnier handelt, bemerken Sie deut-
lich die rauere Oberfliche der Spanplatte. Ist auch
diese glatt, kann eine Folie zur Tarnung aufgeklebt
sein.

Falls das Holz massiv ist, sind die Kanten der Hinter-
seite meistens leicht angeschragt. Das kommt vom
Glattschleifen.

Die angepriesene Kirschbaumschrankwand kann aber auch teil-
massiv sein. Dann sind bei Schranktiren und Schubkastenblen-
den die auBeren Umrahmungen (Zargen) massiv, die Flllungen
aber furniert (siehe Anhang B).

Und wenn es ganz schlecht kommt, dann sind die Seitenwande
(Korpus) nicht einmal das. Sie bestehen stattdessen nur aus Fa-
serplatten mit Folienoberflache in Kirschbaum-Nachbildung. Wie
Sie das unterscheiden konnen, verrate ich Ihnen unter Ziffer
2.7.3., wenn von der Holznachbildung die Rede ist.

Die Frage nach massiv oder furniert stellt sich auch oft bei
Schlafzimmern. Neulich ist mir ein Prospekt untergekommen,
der als Beilage einer Wochenzeitung unter die Leute gebracht
worden war. Ein knalliger Text lockte:

Schlafen in
natiirlichem A&mhiente

Preis-Hits
bhei Echtholz-
Schlafzimmern in

Erle = und Eiche
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Dazu sah man wunderschdne Fotos. Die Preise waren sensationell.

Bei einer Abbildung war vermerkt ,Erle Vollholz", bei den anderen
fehlten Hinweise auf das Holzmaterial. Die ganze Aufmachung
sollte den Eindruck von tollen Massivholzangeboten erwecken.

Das wollte ich doch genau wissen und bin hingegangen. Ein Ver-
kaufer sprach mich an. Ganz unschuldig fragte ich ihn: ,Ist dieses
Schlafzimmer Eiche massiv?"

»Ja, echt Eiche!™, war die unqualifizierte Antwort.
Ich belieB es dabei und schlenderte weiter durch die Ausstellung.
Dann kehrte ich zu dem Eicheschlafzimmer zuriick, um es auf

meine Weise zu checken, namlich mit der Spiegelprobe.

Dazu hatte ich mir bereits zu Hause einen kleinen Taschenspiegel
eingesteckt.

Ich offnete die Schranktiir. Den Handspiegel legte
ich auf den Boden direkt unter die Unterkante der
Tiir. Diese konnte ich jetzt durch den Spiegel be-
trachten.

Ich sah deutlich duBere und innere Furniere. Der
Zwischenraum war glatt und ohne Holzmaserung.
Die Spanplatte war also durch Folie abgedeckt.

Von wegen massiv! Allerdings ,echt®, namlich echt furniert.

Von den lbrigen Schlafzimmern waren einige teilmassiv. Nur die
Tlren der Kleiderschranke bestanden aus Vollholz; die Korpusse
teilweise aus Furnier, bei einem Schlafzimmer sogar nur aus
Nachbildung.

Nur das mit ,Erle Vollholz" bezeichnete Schlafzimmer war tatsach-
lich massiv.

Das Ergebnis meines Erkundungsgangs: Von Preissensation
keine Spur!
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2.7.2. Die Stabilitat
Zweimal umgezogen und die Mébel sind kaputt. Wer héatte diesen
StoBseufzer nicht schon gehort.

Wenn Mobel mehrere Umziige unbeschadet lUberstehen, sind sie
stabil und gut verarbeitet.

Wer weil3 das aber, wenn er neue Mdbel kauft?

Ein Gutemerkmal ,,umzugsfest™ hat meines Wissens noch nie-
mand kreiert.

Wenn wir z.B. an einem Kleiderschrank, an einem Wohnzimmer-
schrank oder an einer Vitrine kraftig riitteln, wird aller Wahr-
scheinlichkeit nach nichts wackeln. Die Standfestigkeit ergibt sich
aus dem Zusammenhalt aller Teilkonstruktionen wie

e Korpus

e Konstruktionsbdden

e FEinlegebdden

auch wenn sie im einzelnen gar nicht so stabil sind.

Eine Riittelprobe hilft uns also fast nichts.

Wir kdnnen aber eins machen, namlich nach den Beschlagen
schauen!

Richtige Beschldge - hohe Stabilitat.
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Halt, das stimmt nicht ganz. Das muss ich relativieren: Das beste
Scharnier bricht aus, wenn die Spanplatte minderwertig ist.

Im Allgemeinen gilt, dass Beschldge aus Metall dauerhafter
als solche aus Kunststoff sind. Damit haben wir ein fir uns
leicht erkennbares erstes Gilitemerkmal.

Selten zu finden sind Kastenmdbel, die in aufwendiger, fast
kunsthandwerklicher Tischlermanier zusammengebaut sind, also
durch Zapfen, Stiften, Verzahnen usw. Manchmal sind sogar die
SchlieBen, Drehangeln und Fihrungen aus Holz. Auf Metall oder
Kunststoff wird ganzlich verzichtet. Das ist dann ,erste Sahne".

Ublich ist jedoch der Zusammenbau mit Beschldgen. Deshalb hier
eine kleine Beschlagkunde. Beschldage kénnen

aufliegend - auf dem Holz befestigt, nicht eingelassen
eingelassen - flachbiindig oder teilweise in das Holz versenkt
eingebaut sein.

Tlrbeschlage haben einen rechten oder linken Anschlag. Als An-
schlag wird die Lage des Drehpunktes der Tir relativ zum
Schrankkorpus bezeichnet.

Als Anschlagarten werden bezeichnet

aufschlagend ... die Tir schlagt vor die Korpuskanten,

uberfalzt ... die Turkanten weisen einen Falz auf,
zwischenschlagend ... der abgefalzte Teil schlagt in, der nicht
abgefdlzte vor den Korpus.

Tiirscharniere sind

Einbohrbdnder ... sie haben Stifte, die in vorgebohrte Lécher
eingesteckt oder eingedreht werden.
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Lappenbadnder ... sie bestehen aus zwei Lappen, die an Tur und
Korpus festgeschraubt werden.

Stangenscharniere ... haben zwei Lappen, welche fingerférmig
ausgeschnitten und um eine Stange herum gerollt sind. Die Stan-
ge ist annahernd so lang wie die Tur.

Topfscharniere ... haben die Form eines Topfes und werden in
der Turinnenseite festgekeilt und/oder zusatzlich verschraubt.

Zapfenbander ... werden ober- und unterseitig in die Stirnkante
Uber Zapfen eingelassen.

Spezielle Tlrbeschlage gibt es fiir Schiebetliren, Faltschiebetiren
und Drehschiebetiiren.

Fir Schubkdsten verwendet man

Rollbeschldge ... zwei ineinander laufende Metallschienen; die
eine ist an der Schrankseite, die andere am Schubkasten befes-
tigt. Dadurch kann der Schubkasten bis zu Zweidrittel seiner Tiefe
aus dem Gehdause gezogen werden.

Teleskopbeschlage ... mehrere ineinander laufende Metallschie-
nen, die das Herausziehen des Schubkastens in der vollen Tiefe
ermadglichen.

Kugelfiihrung ... kugelgelagerte, sehr exakte, leichtgangige Fuh-
rung.

Korpusbeschldage halten den Korpus zusammen. Von den ver-
schiedenen Arten sei hier nur die Excenterverbindung erwahnt.
Sie ist eingelassen und verleiht hohe Stabilitat.

Die Zahl der Beschlagarten mag Sie verbliffen. Verbliffend groB
ist auch die Zahl der Beschlagehersteller. Einer allerdings domi-
niert - nicht zu Unrecht - den Markt: Die Firma Hettich Internatio-
nal in 32278 Kirchlengern. Wenn Sie das Firmenlogo auf dem Be-
schlag eingestanzt finden, kédnnen Sie von guter Qualitdt ausge-
hen.
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Nunmehr dirfte Ihnen der Blick auf die Beschlage eine richtige
Bewertung ermdglichen:

Metallbeschldge sind zu bevorzugen. Sie sollten ein-
gelassen (versenkt) sein.

Bei schweren Tiiren sind Stangenscharniere stabiler
als Topfbander.

Schubkidsten funktionieren am besten auf kugelgela-
gerten Teleskopschienen.

Driicken Sie ruhig eine herausgezogene Schublade
leicht hinunter. Gibt sie arg nach, ist die Qualitat
nicht besonders.

2.7.3. Die Oberflachen

Was ist mit den Holzoberflachen, die den Reiz vieler schoner
Mobelstliicke ausmachen? Wie wurden sie behandelt? Sie wurden
Gebeizt ... Farbtonveranderung durch Auftragen von Pigmenten
oder chemischen Substanzen. Tragermedien kénnen u.a. Wasser,
Alkohol, Terpentin oder Wachse sein.

Gebleicht ... der Farbton ist durch chemische Reaktion aufgehellt.

Gewachst ... traditionelle Schutzbehandlung, meist mit Bienen-
wachs o.a.

Gelaugt ... Oberflachenveranderung mit Natronlauge.

Mattiert ... die Oberflache ist mit einer matt glanzenden Mattine-
schicht Uberzogen. Die Poren sind nicht gefillt.

Lackiert ... Schutzbehandlung der Oberflache mit Klar- oder Pig-
mentlacken.

Poliert ... durch Schleifen und Polieren wird die aufgetragene
Lackschicht hochgldanzend.
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Noch ein Wort zu den gebeizten Holzern.

Uberspitzt gesagt: Man kann Ihnen beispielsweise Nussbaum pré-
sentieren, obwohl es in Wirklichkeit Buche ist. Das Beizen macht
es moglich! Oder z.B. eine ,Schrankwand in Mahagoni, altdeut-
scher Stil*:

Echt Mahagoni wird bei uns nicht mehr verarbeitet, weil der tropi-
sche Regenwald geschitzt werden soll. Also beizt man Buchenholz
entsprechend.

Ehrlicherweise miissten diese umgebeizten Holzer auch so dekla-
riert werden, wie z.B. Buche, mahagonifarben gebeizt.

Achten Sie mal darauf!

Viele Kastenmobel sind aus Kunststoff.

Da hat man dann die Mdbel mit Platten aus Holzwerkstoffen, vor-
wiegend MDF-Platten (Ziffer 2.7.4.), zusammengebaut. Auf die
Oberseite der Platte wurde statt Furnier eine Folie aufgezogen. Ei-
ne solche Folie erlaubt es, gewissermaBen wie auf einem Foto eine
Holzstruktur darzustellen.

Solche Mobelstiicke sind natlrlich kein Echtholz. Ein gewissenhaf-
ter Mobler schreibt dann auch auf seine Etikette z.B.

Eiche Nachbildung oder Esche Dekor

Wenn er dubiose Kiirzel verwendet, wie z.B.

Eiche Nb oder Esche fol,

denkt er vielleicht, er kbnne uns das Zeug flir echt verkaufen. Na

ja, wir sind clevere Mobelkaufer!

Natdrlich gibt es auch hochwertige Kastenmébel aus Kunststoff.
So mancher Mdbeldesigner verzichtet bewusst auf den Werkstoff
Holz. Man sieht in diesem Bereich teure Kreationen, die auch ho-
hen Gltekriterien durchaus standhalten.

82



Die Mébelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

Befiihlen Sie die Oberflache und sehen Sie auch ge-
nau hin. Eine Kunststoffoberfldache ist glatt, viel glat-
ter als Echtholz mit seinen Poren (Maserung). Soll-
ten Sie eine leichte Oberflachenstruktur fiihlen, ist
es eine verdammt tauschende Holzimitation.

Suchen Sie dann nach einer Beschadigung der Ober-
flache, und sei sie noch so winzig. Jeder Schrank hat
irgendwo eine kleine Macke. Und da ist es schon:

Folie driickt sich ein - echtes Holz reif3t auf.

Dann miissen Sie sich das (imitierte) Holzbild genau
anschauen. Die Maserungen sind iiber samtliche Fla-
chen gleichmagig und wiederholen sich in ihren Mus-
tern.

Vergleichen Sie mit Echtholzmoébeln, die in der Aus-
stellung sicher in der Ndhe stehen. Hier ist das Holz-
bild ungleichmadBig, die Maserung (Poren) kann man
ertasten. Das ist dann Natur.
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2.7.4. Die Holzwerkstoffe

Der Begriff Holzwerkstoffe tauchte schon einmal auf, als ich im
Kapitel Polsterm&bel auf die Spanplatte zu sprechen kam (Ziffer
2.4.2.). Hier noch weitere Platten:

Eine Holzfaserplatte ist eine Platte aus verpressten Holzfasern
mit einer glatten Ober- und einer rauen Unterseite. Sie kann ver-
schiedene Harten aufweisen. Schubkastenbéden und Schrank-
rickwande sollten durchweg harte Holzfaserplatten sein.

MDF-Platten sind mitteldichte Faserplatten. Die Oberflache ist
feiner als bei herkdmmlichen Mdbelspanplatten.

Die Furnierplatte ist ein Holzwerkstoff, der mindestens aus drei
oder mehr, jedoch in ungerader Zahl kreuzweise verleimten Fur-
nieren hergestellt wird. Sie wird auch fir Riickwande, Schubkas-
tenbdden oder ahnliches verwendet.

Die Tischlerplatte ist ein Holzwerkstoff mit mindestens je einer
Lage Sperrfurnier auf jeder Seite und einer mittleren Schicht aus
aufrecht aneinander liegenden Holzstabchen (Stabsperrholz).
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2.7.5. Eine kleine Holzkunde

Als zuklnftiger cleverer Mobelkaufer sollten Sie auch etwas Uber
die einzelnen Hoblzer wissen, denn was die Einrichtungsberater
hierliber sehr gerne verbreiten, ist oft nur Blabla.

Am besten halten wir uns an das, was der BVDM (Bundesverband
des Deutschen Mébel-, Kiichen- und Einrichtungsfachhandels e.V.)
dazu sagt:

Europdische Laubhdlzer haben Poren, die im Kopfschnitt ring-
formig angeordnet sind. Dazu zahlen Eiche, Rister, Esche. Andere
haben Poren, die verstreut angeordnet sind, z.B. Ahorn, Buche,
Birnbaum, Birke.

Tropische Laubhodlzer sind Laubhélzer aus tropischem und sub-
tropischem Klimagdirtel, z.B. Mahagoni, Rio Palisander, Sapelli,
Makore, Afrormorsia, Antigre, Koto, Wenge, Limba, Boiré, Teak
usw.

Harthodlzer sind vorwiegend Laubhdlzer, wie Eiche und Buche.
Weichhoélzer sind vorwiegend Nadelhdlzer, wie Kiefer, Larche, Ei-
be, Fichte oder Tanne. Sie haben eine grobe Zellstruktur und ver-
andern bei Lichteinwirkung stark ihre Farbe ins Dunkle.
Nadelhdlzer kdonnen hellfarbig und breit (Frihholz) oder dunkel-

farbig und schmal (Spatholz) sein.

Ich méchte diese Definitionen noch durch eine Aufzahlung wei-
cher und harter Nutzhdlzer erganzen.

Weiche Nutzholzer

aus Europa Birke, Erle, Fichte, Kiefer, Linde,
Pappel, Pinie, Rosskastanie, Tanne,
Weide

85



Die Mébelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

auBerhalb Europas

Harte Nutzholzer

aus Europa

auBerhalb Europas

Sehr harte Nutzholzer

aus Europa

auBerhalb Europas

Abachi, Abura, Agba, Alerce, Balsa,
Brasilkiefer, Ceiba, Ilomba, Okumé,
Redwood, Schirmbaum

Ahorn, Birne, Buche, Edelkastanie,
Eibe, Eiche, Esche, Hainbuche, Kir-
sche, Pflaume, Platane, Ulme, Wal-
nuss

Afrormorsia, Basralocus, Doussie,
Eukalyptus (Jahrrah), Hickory, Iroko,
Khaya, Limba, Lauan, Mahagoni,
Makore, Mansonia, Niangon, Palisan-
der, Paduk, Pitchpine, Ramin, Sapel-
li, Sen, Sipo, Tchitola, Teak, Wenge,
Yang

Buchsbaum, Robinie

Amarant, Bongossi, Ebenholz, Eisen-
holz, Greenheart, Grenadill, Pock-
holz, Quebracho

Eine Ubersicht der wichtigsten Holzarten und Holzmaserungen

finden Sie im Anhang A.

Jetzt werden Sie vielleicht fragen: ,Was sind denn die wertvollsten

Holzer?"

Ohne groBes Nachdenken kénnte man die Harthdlzer nennen.
Vielleicht sollte man dabei auch noch an die Verarbeitungseignung
denken und an die Preise auf dem Holzmarkt. Aber:
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Die Verwendung von Holzern fiir die Mébelproduktion
hangt weitgehend vom Kundengeschmack ab, der durchaus
manipuliert werden kann, unter anderem durch gezielte Werbung.

Was der Mdbelkunde im Augenblick akzeptiert bzw. kauft, das hat
natirlich seine Auswirkungen:

Beispielsweise liegt seit einiger Zeit Erle sehr stark im Trend.
Also entsteht hierflir eine spezifische Nachfrage am Holzmarkt,
der den Preis beeinflusst (Nachfragemarkt). Einige Hdlzer, beson-
ders solche aus den Tropen, sind knapp geworden und die Holz-
handler kénnen fast jeden Preis erzielen (Angebotsmarkt).

Ich hatte zundachst die Absicht, Thnen eine Preisltibersicht Uber die
gangigsten Holzer auf dem Weltmarkt zu erstellen. Dann dachte
ich aber an den Schweinezyklus...

... und lieB3 es sein!

Der Schweinezyklus? Was das ist?

Das ist eine Story, welche die Volkswirte gerne erzahlen, wenn sie
erklaren sollen, wie Preise entstehen:

Ein Landwirt hat sich auf die Schweinezucht verlegt und
erzielt fur sein Schweinefleisch den sehr guten Preis x.

Die Landwirte mit anderen Produktionsschwerpunkten bli-
cken neidisch auf den Schweinezlichter, weil sie nicht so
viel verdienen. Immer mehr beschlieBen, ebenfalls nur
Schweine zu zichten. Der Markt wird mit Schweinefleisch
Uberschwemmt und der Preis sinkt auf x ./. 50.

Da die Schweinezucht nun Verluste einfahrt, verlegen sich
viele Bauern auf die Produktion anderer landwirtschaftli-
cher Erzeugnisse. Das Schweinefleisch wird knapp.
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Die wenigen verbliebenen Schweinezilichter sacken einen
vorher nie dagewesenen Schweinefleischpreis von x Mal 80
ein. Jetzt drangen die Bauern wieder in die Schweinezucht
und alles geht von vorne los...

Man koénnte diese Story auch als Holzzyklus verkaufen. Also
bringt es nichts, den Wert von Hdlzern anhand von Marktpreisen
zu definieren.

Trotzdem gebe ich Ihnen ein Kurzprofil, das ich von
einigen Weltmarktpreisen ableite:

Wenn ich dem Preis fiir Kiefernholz die Indexzahl
100 zuordne, dann gilt

134 fiir Fichte
218 fiir Buche
226 fiir Eiche.

Eiche ist also zurzeit das wertvollste Holz.

2.7.6. Die Holzzertifizierung

Ein Zertifikat ist ein Gltesiegel. Uns als Mobelkaufern ist es nur
recht, wenn dem Holz, aus dem unsere Mdbel gebaut sind, erste
GUte bescheinigt worden ist.

Wie kommt es aber nun zu solch einer Gltebescheinigung?

Es begann beim Wald. Ist der Wald gut, ist das Holz gut. Das ist
logisch. Die Forstbetriebe und Holzerzeuger wollten dokumentie-
ren, dass ihr Wald und das erzeugte Holz etwas Besonderes ist.
Natlrlich wollten sie damit die Nachfrage nach ihren Hdélzern stei-
gern, also den Markt etwas aufmischen. So verfielen sie auf die
Zertifizierung.
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Unabhangige Gutachter wurden beauftragt, den jeweiligen Forst-
betrieb, seine WirtschaftsmaBnahmen und den Zustand seiner
Walder zu bewerten. Man legte bestimmte o6kologische, soziale
und wirtschaftliche BewertungsmaBstabe (Standards) fest und be-
siegelte alles mit einem Zertifikat.

Es versteht sich, dass eine Zertifizierung erst dann als Marketing-
instrument voll durchschlagt, wenn sie Internationalitdt gewinnt.
Es etablierten sich verschiedene Zertifizierer. Der bedeutendste
durfte FSC sein, das

Forest Stewardship Council.

Es wurde 1993 mit Sitz in Mexiko gegriindet und verleiht dieses
Gltesiegel:

FSC

Uns Mdébelkaufern ist es zwar recht, wenn dem Holz aus dem Wald
erste Gute bescheinigt wird.

Aber das Holz durchlduft noch zahlreiche Verarbeitungs- und Han-
delsstufen, bevor es bei uns als Mdbelstlick in der Wohnung steht.

Deshalb hat man die so genannte Produktkettenzertifizierung
eingeflihrt. Das Giltesiegel wird unter Kontrolle der Zertifizierer
durch die Verarbeitungs- und Handelskette hindurch fortgeschrie-
ben.

Das soll sicherstellen, dass Holz aus zertifizierten Waldern auf sei-
nem Weg bis hin zum Endverbraucher nicht mit unzertifiziertem
Holz vermischt wird.

Na also. Dann werden wir kiinftig den Mébelhandler nach dem
Holzzertifikat fragen. Mal sehen, was dabei rauskommt!
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2.8. Die Qualitit bei Tischen und Stiihlen

Ich habe viele Besucher in Mébelhausern beobachtet, die vielleicht

unbewusst richtig handelten:

Sie rlttelten an den Esstischen, um zu prifen, ob sie wackelten.
Sie setzten sich auf die Stiihle und bewegten sich kraftig hin und
her, vor und zuriick. Sie wollten sich von der Standfestigkeit Uber-

zeugen.

Die Wackelprobe ist unerlasslich flir den Qualitatstest beim

Tisch. Wir wollen sie verfeinern.

Stellen Sie sich an eine Schmalseite des Tisches und
greifen Sie links und rechts fest um die Plattenkan-
ten. Ihr Oberkorper darf dabei nur leicht gebeugt
sein. Mit gleichzeitigem Druck nach unten geben Sie
dann mehrmals einen Schub nach vorn und wieder
zuriick.

An der Liangsseite des Tisches fassen Sie die Tisch-
platte mit dem Daumen nach unten. Dabei sollte Ihr
Oberkorper etwas stiarker nach vorn gebeugt sein.
Flihren Sie wieder die gleichen Schubbewegungen
aus.

Total unbeweglich wird nur ein massiger, schwerer
Tisch stehen.

Leichte Schwingungen sind unbedenklich. Oft wer-
den Sie aber erleben, dass ein Tisch madachtig wa-
ckelt!

Schauen Sie sich jetzt die Tischkanten genauer an. Sind sie

sauber gearbeitet?

Dass bei Tischplatten aus Holzwerkstoffen oder Kunststoffen die
Umleimer schlampig angebracht sind, stellt leider keine Ausnahme

dar.

90




Die Mobelqualitat: Ein Expertengeheimnis?

Die Plattenoberfliche von Holztischen sollte versiegelt
sein, um Fett, Wasser, Alkohol und andere Verschmutzungen
leicht abwischen zu kénnen. Auch ist eine gewisse Kratz- und
Schnittfestigkeit vonnoten.

Die Prifung dieser Eigenschaften ist Ihnen als Kunde leider ver-
sagt. Da miussen Sie sich auf die Angaben verlassen. Wie Sie sich
dennoch absichern, verrate ich Ihnen unter Ziffer 11. Eine Aus-
nahme sind urige Massivholztische mit besonders dicker Tischplat-
te. Deren Oberflache ist meist gewachst oder gelaugt und gedlt.
Verschmutzungen muss man abschmirgeln. Das ist dann so ge-
wollt.

Ausziehtische nehmen wir besonders unter die Lupe. Unterlas-
sen Sie es nie, einen solchen Tisch tatsachlich ganzlich auszuzie-
hen!

Die Betatigung der Auszugsmechanik sagt Ihnen viel Uber die G-
te der Konstruktion. Prifen Sie den Tisch hinsichtlich einfacher
Handhabung (kein ,Fingerklemmen", keine Verrenkungen oder
sonstige Mihen) und Leichtgangigkeit.

Ferner kdénnen Sie beim ausgezogenen Tisch die verarbeiteten

Materialien bei der Platte checken und den Gestellaufbau begut-
achten.
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Ziehen Sie den Tisch aus und priifen Sie, ob die Be-
schreibung der Tischplatte den Tatsachen entspricht.

Bei Holzplatten z.B. erkennen Sie an der jetzt frei
liegenden Innenkante, ob die Platten tatsachlich
massiv oder furniert sind. Wie Sie das testen, ken-
nen Sie schon von den Kastenmoébeln her.

Auszugsplatten und Hauptplatte sollten in Maserung
und Farbton iibereinstimmen. Nur das ist gute Quali-
tidt. Wenn die Maserung der Auszugsplatte in Quer-
richtung gegeniiber derjenigen der Hauptplatte ver-
lauft, kann man das unter Umstanden noch akzeptie-
ren - Farbabweichungen jedoch nicht.

Uber die Stabilitit von Auszugstischen klirt uns eine abge-
wandelte Wackelprobe auf.

Nehmen Sie einen Stuhl und setzen Sie sich an eine
Kopfseite des vollig ausgezogenen Tisches.

Stiitzen Sie Ihre Unterarme auf die Platte auf und
driicken Sie nach unten. Die Platte darf dann nur ge-
ringfiigig federn.

So simulieren Sie den tatsdchlichen Gebrauch: Den-
ken Sie mal daran, was nicht alles bei einer ausge-
lassenen Tischgesellschaft passieren kann!

Dann sind da noch Kulissentische, eine Besonderheit unter den
Ausziehtischen.

Der Name deutet es schon an. Wie eine Blhnenkulisse zieht man
den Tisch auseinander, wobei sich das Gestell oder Teile davon
mitbewegen. So lasst sich eine Ausziehldnge von 350 cm und
mehr erreichen, Platz fur eine FuBballmannschaft samt Trainer!

Und alles steht bombenfest, weil die duBeren Enden durch Ge-
stellteile vom Boden aus unterstiitzt werden.
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Versaumen Sie es aber nicht, den Kulissentisch vor einem eventu-
ellen Kauf eigenhandig auszuziehen. Dann entgehen Ihnen even-
tuelle Bedienungsprobleme nicht, und Sie kénnen sich die Mecha-
nik ansehen. Manchmal gibt es Schwachstellen, die auch ein Laie
erkennt, z.B. wenn der mitgleitende StitzfuB zu sehr Uber den
Boden schrammt.

Und noch etwas: Nicht alle weit ausziehbaren (ca. 300 cm) Tische
sind Kulissentische. So einer z.B. ist keiner:

Ob bei der Wackelprobe die Tischenden wohl wie Kuhschwanze
wackeln? Ein ,Kuhtisch" also? Ich bin mir ziemlich sicher, dass es
so ist.

Jetzt kommt der Stuhl an die Reihe.
Betrachten Sie zunachst das Gestell. Die oben angedeutete Wa-

ckelprobe beim Sitzen bringt allerdings kaum Erkenntnisse. Besser
ist, wenn Sie so vorgehen:

Stellen Sie sich neben den Stuhl und fassen Sie mit
der einen Hand an die Lehnenoberkante, mit der an-
deren an die Vorderkante des Sitzes.

Kippen Sie jetzt den Stuhl leicht nach hinten, so dass
er auf den beiden hinteren FiiBen steht. Driicken Sie
ihn fest auf den Boden und vollfiithren Sie kraftige
Drehbewegungen.

Falls die Konstruktion wenig stabil ist, spiiren Sie,
wie der gesamte Aufbau nachgibt.
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Das gilt sowohl fiir Konstruktionen aus Stahl als auch fir Kon-
struktionen aus Holz.

Holzstihle haben ein massives Gestell. Wie sonst wollte man eine
einigermaBen akzeptable Stabilitat erreichen? Meistens verwendet
man Buchenholz und beizt es auf eine andere Holzfarbe um. Die
Beschreibung musste dann lauten

Buche massiv...

e ... erlefarbig

e ... nussbaumfarbig

e ... kirschbaumfarbig etc.

Eiche und Esche sollten im Original verwendet sein.

Massive Stihle aus Edelhdlzern wie Nussbaum und Kirsche sind
seltener zu finden. Das wdre dann wiederum erste Sahne und

dementsprechend teuer.

Wie finden Sie das heraus?

Schauen Sie sich die Holzmaserung an (siehe
Anhang A). Nussbaum und Kirsche haben sehr typi-
sche Strukturen.

Wenn es gebeizte Buche ist, finden Sie kaum Ma-
sern.

Auch die jeweilige Farbe kann bei gebeizter Buche
kaum originalgetreu erreicht werden.

Drehen Sie den Stuhl um und betrachten Sie von un-
ten die Stellen, an denen die Zargen miteinander
verbunden sind. Irgendwo gibt es kleine Bereiche,
an denen die Beizfarbe das hellere Buchenholz nicht
ausreichend abgedeckt hat.

AuBer, das Stiick ware echt.
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Der Sitz vieler guter Stihle hat auch ein gutes Polster.

Geringwertig ware ein Sitzpolster, Uber dessen Sitzschale aus
Holzwerkstoff ein wenig Blockschaum gezogen ist. Das flihlen Sie,
wenn Sie hinein driicken.

Hochwertig ist ein Sitzpolster mit Federkern. Hier nennt man ihn
Federkorb. Es sollten Spiralfedern verwendet sein. Nosag®-
Federn kénnen es auch sein; das ist dann aber weniger komforta-
bel.

Wenn Sie den Stuhl umdrehen, diirfte der Federkern
sichtbar sein.

Bei Spitzenfabrikaten ist er mit Spannstoff abge-
deckt. Dann kdnnen Sie aber die Federn fiihlen.

Die Bezugsmaterialien kdénnen Sie genauso prifen wie bei den
Polstermébeln (Ziffer 2.5.)

Letztlich sollten noch Essgruppen aus Rohrgestellen wie Bam-
bus oder Rattan erwahnt werden.

Rattan ist ein Rohr aus den Stangeln bestimmter Rattanpalmen
des ostasiatischen Dschungels.
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Das Rohr ist nicht hohl, wie das Wort vermuten lasst, sondern
voll. Als Naturrohr hat es einen gelblichen Farbton und wird in ge-
wissen Abstanden von braunen bis schwarzen Ringen unterbro-
chen. Dicke Stangen werden fir tragende Teile verwendet (Ge-
stellrohr), die dinneren flr das Flllen von Sitzen oder Riicken der
Stuhle (Korbrohr).

Geschaltes Rattan wird als Peddigrohr bezeichnet und kann in ver-
schiedenen Farbtdnen gebeizt oder lackiert werden.

Zum Stabilisieren von Verbindungen wird Wickelrohr verwendet.
Das ist ein Schalprodukt, das in Streifen vom Rohr abgeschalt
wird.

Neuerdings hat die Deutsche Gltegemeinschaft Mobel e.V. (DGM)
Qualitatsmerkmale fiir Rattan- und Flechtmobel festgelegt.
Wenn diese erflllt sind, kann das Glitezeichen , Goldenes M" dar-
auf gesetzt werden. Was von Giitezeichen zu halten ist, erfahren
Sie unter Ziffer 2.10.

Die Qualitatsmerkmale fir Rattan- und Flechtmdbel finde ich sehr
brauchbar, weil sie auch der Laie testen kann:

v Keine Klammern oder Nagel bei tragenden Konstruktionsver-
bindungen, sondern Verzapfen, Verleimen, Verdibeln

v Keine Verbindung tragender Teile per Wickelung mit Leder o-
der Peddigschienen, auBer zum Zwecke der Dekoration

v" Keine Brandstellen bei Rattan

v Keine Peddigstangen und Peddigstaken lose in den Bohrl6-
chern, sondern immer verleimt

v Keine Stabungen unter 10 mm Durchmesser und nicht ohne
Riegel oder Verstrebungen (Stabilitat)

v Keine Schraubverbindungen, auBer zwischen Rattan und Holz

bzw. Metall

Keine Gerausche beim Gebrauch

Keine unregelmaBigen Flechtungen

Kein Leimaustritt bei Leimverbindungen

ANANIN
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2.9. Die Qualitit bei Couchtischen

Bei den Couchtischen wollen wir uns die Gestelle und die Platten
betrachten.

Sind beide aus Holz, dann wissen Sie bereits, wie es zu testen ist
(Ziffer 2.7.). Ich nenne nur die Stichworte: Massiv, teilmassiv,
furniert, Oberflachenbehandlung, nachgeahmte Hdlzer (z.B. Buche
kirschbaumfarbig gebeizt), Plattenversiegelung etc.

Fur die Platten von Couchtischen und teilweise auch fir die Ge-
stelle verwendet man gerne spezifische Materialien:

Granit ... sehr hartes Tiefengestein aus fein- bis grobkérnigen
Teilen von Feldspat, Quarz und Glimmer. Die Grundfarben sind
rotlich, gelblich oder braunlich. Granit lasst sich gut bearbeiten
und ist widerstandsfahig.

Marmor ... weiBBes oder farbiges, haufig geadertes Metamorphge-
stein. Harte und Bruchfestigkeit kdnnen unterschiedlich sein. Ein
Spitzenprodukt ist Marmor aus Oberitalien (Carrara-Marmor). Die
meisten Marmorplatten sind mit Polyesterlack (berzogen, um sie
vor dem Eindringen von Wasser oder Fetten zu schiitzen.

Onyx ... eine Abart des Quarzes, die grinlich, braunlich und cre-
mefarben schimmert und nur in kleinen Stlicken gebrochen wer-
den kann. Ganze Onyxplatten sind selten und teuer.

Schiefer ... ein Gestein, das aus dinnen, ebenen Lagen besteht
und in flache Spalten geteilt ist. Die unebene Oberflache wird mit
schnelltrocknenden Olen impragniert. Auf diese Weise wird eine
Schutzschicht gebildet, die Wasser abweist und die intensive Far-
bung erst richtig zur Geltung bringt. Die Schieferplatte ist recht
empfindlich. Oft reicht das Staubwischen nicht aus, um eine per-
fekte Pflege zu garantieren, so dass haufig eine Bearbeitung mit
Stahlwolle erforderlich ist. Danach sollte die Platte mit Leindlfirnis
oder Teakdl eingerieben werden. Von guter Qualitat ist afrikani-
scher oder asiatischer Buntschiefer.
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Fliesen bzw. Kacheln ... eine Platte aus Steingut, Stein oder
Kunststoff, deren Oberflache nicht immer glatt, aber widerstands-
fahig ist. Sie ist auBerdem hitzebestandig und leicht zu reinigen.

Glas ... ein Schmelzprodukt, das im wesentlichen Siliziumdioxid
enthalt. Bei Glasplatten sollten Sie darauf achten, dass die Kanten
sauber geschliffen sind. Eine besonders schone Schleifform ist der
Fassettenschliff.

Acrylglas ... ein thermoplastischer Kunststoff aus Polymethyl-
methacrylat (PMMA). Ein Handelsname ist Plexiglas®. Es ist sehr
kratzempfindlich, staubanziehend und von acetonhaltigen Sub-
stanzen (z.B. Nagellackentferner) angreifbar.

emaillierte Stahlplatten ... sind seltener zu finden. Email ist ein
eingetriibtes Glas. Die emaillierte Stahloberflache bietet einen be-
sonderen visuellen Aspekt, ist auBergewdhnlich haltbar und pfle-
geleicht.

Die Gestelle von Couchtischen werden oft aus Stahl konstruiert
oder gar geformt. Der Stahl ist besonders behandelt, namlich

Galvanisiert ... hierbei wird der Stahl mit einer diinnen Schicht
aus Kupfer, Messing oder Chrom (berzogen. Manchmal ist er echt
vergoldet (18 oder 24 Karat).

Legiert ... dabei wird der Stahl nicht durch eine duBere Schutz-
schicht, sondern von innen her vom Oxydieren abgehalten. In der
Schmelze werden ihm Edelmetalle zugesetzt, die ihn nicht rosten
lassen.

Wirbelgesintert ... das Gestell wird auf 400 Grad Celsius erhitzt
und in einen Behalter gehangt, in dem sich aufgewirbeltes Kunst-
stoffpulver befindet, das auf dem heiBen Stahl schmilzt und eine
geschlossene Schicht bildet. Diese Schicht ist dick und wider-
standsfahig, weil mit dem Stahl stark verbunden.

SchlieBlich findet man hin und wieder Gestelle aus nicht rosten-
dem Schmiedeeisen, besonders in rustikalen Stilbereichen.
Couchtische aus Rattan seien nur mit diesem Satz erwahnt. Zur
Beschreibung dieses Materials siehe Ziffer 2.8.
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2.10. Ist auf Giitezeichen Verlass?

Sie haben richtig gelesen. Man muss diese Frage stellen.

Gltezeichen sollten in Ordnung sein, wenn sie ihrerseits ein Glte-
siegel tragen. Das meint zumindest RAL, wenn er sagt:

Nur der RAL darf in Deutschland Gutezeichen vergeben. Al-
le Gitezeichen sind durch die Worte ,RAL" und , Gltezei-
chen®™ vom Verbraucher leicht von anderen Kennzeichen
zu unterscheiden.

RAL| ist die Flagge von ,Deutsches Institut flir Gutesicherung und
Kennzeichnung e.V.", 53757 Sankt Augustin. Es versteht sich als
,Obersiegeler".

Und das sind die RAL-Giitezeichen aus der Mobelszene:

weltzeig
3¢ 2o,

Ja, das berihmte ,Goldene M" und der schéne ,Blaue Engel®.
Letzterer fliegt auch fiir das Umweltbundesamt. Und es gibt noch
mehr:

IIIEIEI’IIIGEH[I"GIAII SPAN PLATTEN
(.GU'IEZEICHEH GUTEZEICHEN >
-EEIE_) = o
{RAL} & ]
g =
N s
Orp-s\
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~Weiter oben (z.B. unter Ziffer 2.6.6.) wurden doch auch schon
Gultesiegel gezeigt", sagen Sie. Die sind dann wohl gar nicht vom
RAL abgesegnet?

Richtig. Nicht umsonst spricht RAL von anderen Kennzeichen. Da
waren zum Beispiel auch noch:

AR REEKK
LGAD S
X

Zertifikat

—— System
1ISO 9001

Diese stehen fiir (von links nach rechts)

e sichere Elektrizitat - etwa bei Motorrahmen, Mdbelbeleuchtun-
gen usw.

e kontrollierte Qualitat - nicht nur hinsichtlich Werkstoffe und
Produktion, sondern auch fiir Lieferfahigkeit und Service

e europadischen Umweltstandard - besonders bei der Mdébelpro-
duktion.

Kann man sich also auf Qualitdtssiegel verlassen?

Na dann lesen Sie mal folgenden E-Mail-Newsletter, den ich kiirz-
lich erhielt. Er kam vom eco-Umweltinstitut, 50677 Koln. Ich dru-
cke ihn hier auszugsweise mit freundlicher Genehmigung ab.
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*** Eco-info- - der Newsletter des
eco-UMWELTINSTITUTS ***

eco-info 6/2001
Liebe Leserinnen und Leser von eco-info,

ein Stuhl ist ein Stuhl ist ein Stuhl ... Doch
Vorsicht! Wie wvielschichtig Mobel aufgebaut sind
und welche gesundheitlichen Beeintrachtigungen von
den verwendeten Materialien ausgehen konnen, ver-
rdt die neue kostenlose Broschiire "Mobel fir ge-
sundes Wohnen" vom Umweltbundesamt.

Sie ... wirbt fir die Gltesiegel der "Blaue Engel"
("weil emissionsarm") und das Goldene M der Deut-
schen Glitegemeinschaft Mobel. Zeitgleich mit die-
ser Broschiire erscheint im Oko-Test-Ratgeber Bau-
en, Wohnen, Renovieren der Test "Gltesiegel fir
Mébel und Matratzen".

Dort schneiden der Blaue Engel und das Goldene M
nur "ungenigend" ab. Der Grund: Die Prifkriterien
erlauben groBere Anteile an Erdodlprodukten und
lassen bedingt Formaldehyd und Lésemittel zu.

Als zugelassenes Prifinstitut flr die Prifung
nach RAL UZ 38 (Blauer Engel) begriifen wir...

Soweit das auszugsweise Zitat.

Das eco-Umweltinstitut hat also die RAL-Prifkriterien unter die
Lupe genommen und gewissermaBen die Prifung gepriift. Siehe
da, bei namhaften Qualitatssiegeln gab es durchaus etwas zu kri-
tisieren. Da kommt man doch ins Gribeln, oder?

Ich will die Qualitatssiegel nicht niedermachen. Ich rate nur zu ge-
sundem Misstrauen.
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Auch wenn die Giitezeichen, Zertifikate und
Priifsiegel nur so prangen, verzichten Sie nie

auf die einfachen Qualitdtstests dieses Ratge-
bers.

AuBerdem miussen Sie bedenken, dass sich vielfach nur die Her-
steller den Prifkriterien gebeugt haben. Ihr Kaufvertragspartner
ist aber der Mobelhandler. Ihm gegeniber miissen Sie sich absi-
chern. Wie das geht, zeige ich Ihnen unter Ziffer 11.
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3. Die Mobelpreise

3.1. Die Preislandschaft der Mobelbranche

Da wir nun Uber die Mdbelqualitat Bescheid wissen, kdénnen wir
uns intensiv den Mdbelpreisen zuwenden. Dabei ist es vorteilhaft,
die zahllosen Einzelpreise der Mdbelstlicke in einen Gesamtzu-
sammenhang zu stellen. Deshalb betrachten wir zunachst die
Preislandschaft des Mdbelhandels als Ganzes.

Dazu nochmals ein beispielhaftes Szenario:

Das Heimweh hat Petra aus der Ferne wieder zurlick nach
Deutschland getrieben. Sie hatte fast zehn Jahre lang auf
der schénen Karibikinsel Antigua als Reiseleiterin gearbei-
tet. Nun war sie 42 Jahre alt und sehnte sich nach Min-
den/Westfalen, ihrer Heimatstadt, zurlick.

Als ausgebildete Reisekauffrau mit Auslandserfahrung fand
sie schnell eine Anstellung in einem Reisebiro mitten in
der Stadt. Da man ihr bei der Suche behilflich war, konnte
sie auch bald eine schnuckelige Dreizimmerwohnung mit
Kiche und Bad anmieten, die nur ein paar Schritte vom
Reisebliro entfernt lag.

Diese galt es nun zu mdblieren. Petra nahm sich nicht allzu
viel Zeit fir den Mébelkauf, denn sie musste sich auf ihren
neuen Beruf konzentrieren. Recht schnell hatte sie die Ein-
richtung beisammen:

Wohnzimmer

e Schrankwand in Erle, teilmassiv,

ca. 300 cm breit 2.500,00 €
e Polstergarnitur mit Schlaffunktion

in Stoff, Mikrofaser ,Lavado" 2.500,00 €
e Couchtisch in Erle massiv 550,00 €
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Esszimmer
e Esstisch mit 6 Stihlen, Erle 1.150,00 €

e Vitrine, Erle massiv 850,00 €

Schlafzimmer

e Kleiderschrank, 6-tirig, 2 Spiegeltiren,

Erle teilmassiv 1.450,00 €
e FEinzelbett in Erle, 140x200 cm, mit

2 Nachtschrankchen 850,00 €
e Bettrahmen, Taschenfederkernmatratze,

140x200 cm 900,00 €
Kiiche

Einbaukliche komplett mit Elektrogeraten:
Backofen, Kochfeld, Dunstesse,
Kihl- und Gefrierkombination,

Geschirrspller 6.750,00 €
Sonstiges
e Garderobe 1.000,00 €
e verschiedene Kleinmébel 500,00 €
Alles zusammen also 19.000,00 €

Es handelte sich um Mdbel in zeitlos elegantem Design und
von solider, d.h. mittlerer Qualitdt. Petra bendétigte fur die-
se Anschaffungen fast ihre gesamten Ersparnisse.
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Petras Wohnung wollen wir nun als Musterwohnung ndher be-
trachten.

Ob Petra ihre Mobel clever eingekauft hat, sei hier ausnahmsweise
auBer Acht gelassen. Zundchst einmal kommt es mir darauf an zu
zeigen, was eine Wohnungseinrichtung kosten kann.

Die Mdbelbranche teilt ihre Produkte in Preissegmente ein und
gibt damit gleichzeitig einen Hinweis darauf, welcher Qualitadts-
kategorie sie die Mdbel zuordnet:

oberstes Preissegment Luxusmobel und Luxus-
einrichtungen

gehobenes Preissegment hochwertige Mobel und
die so genannten Mar-
kenmébel

mittleres Preissegment solide Qualitatsmobel

unteres Preissegment gdngige Mobel geringerer

Qualitat, Mitnahmemadbel
und Mobel aus der Kate-
gorie ,,Junges Wohnen"

Billigpreissegment Billigmoébel (~Wegwerf-
mobel™)

Aber bitte erinnern Sie sich: Wir messen die Qualitat nicht allein
am Preis (Siehe Ziffer 2.).

Wenn wir Petras Mdbel, also die Einrichtung unserer Musterwoh-
nung den Preissegmenten zuordnen, tritt Interessantes zutage:
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Tabelle 1: Preissegmente des Mobelhandels

Preissegmente in Euro

Unteres mittleres Gehobenes
Segment Segment Segment
Wohnzimmer 1.750,00 bis 4.000,00 bis 8.000,00 bis
4.000,00 8.000,00 12.000,00 +
Schrankwand 500,00 bis 1.500,00 bis 4.000,00 bis
ca. 300 cm breit 1.500,00 4.000,00 6.000,00 +
P 1.000,00 bis 2.000,00 bis 3.000,00 bis
2.000,00 3.000,00 4.000,00 +
und Stoffbezug
Couchtisch 250,00 bis 500,00 bis 1.000,00 bis
500,00 1.000,00 1.500,00 +
Esszimmer 900,00 bis 1.750,00 bis 3.500,00 bis
1.750,00 3.500,00 6.000,00 +
Esstisch mit 500,00 bis 1.000,00 bis 2.000,00 bis
6 Stiihlen, Erle 1.000,00 2.000,00 3.500,00 +
Vitrine 400,00 bis 750,00 bis 1.500,00 bis
750,00 1.500,00 2.500,00 +
Schlafzimmer 1.200,00 bis 2.500,00 bis 5.000,00 bis
2.500,00 5.000,00 8.000,00 +
Kleiderschrank, 500,00 bis 1.000,00 bis 2.000,00 bis
6-tiirig 1.000,00 2.000,00 3.000,00 +
Einzelbett 250,00 bis 800,00 bis 1.500,00 bis
140x200 cm 800,00 1.500,00 2.500,00 +
Befirahmen, 140x2000M | 400,00 bis 800,00 bis 1.500.00 bis
800,00 1.500,00 2.500,00 +
kernmatratze
Einbaukiiche komplett
mit Backofen, Kochfeld,
Dunsthaube, 2.000,00 bis 3.000,00 bis 8.000,00 bis
Kuhl/Gefrier- 3.000,00 8.000,00 13.000,00 +
Kombination, Geschirr-
spller
Garderobe 250,00 bis 1.000,00 bis 3.000,00 bis
1.000,00 3.000,00 4.500,00 +

+ steht fiir ,und mehr*

Sie sehen, dass die Moblierung der Musterwohnung

6.000,00 € (unteres Segment) oder

20.000,00 € (mittleres Segment) oder aber auch

35.000,00 € (gehobenes Segment) kosten kann.
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Es ist daher sinnvoll, wenn Sie sich bereits am Anfang Klarheit
darliber verschaffen, in welchem Preissegment Sie sich bewegen
kdénnen oder wollen.

Wenn Sie dann psychologisch aufgerlistet (Siehe Ziffer 1.) in die
Kaufverhandlungen einsteigen, wird es Ihnen gelingen, einen Ge-
samtpreis herauszuholen, der zum Beispiel in das mittlere Preis-
segment fallt, die Mdbel jedoch der gehobenen Qualitatskategorie
entsprechen.

Mit anderen Worten:

Der clevere Mobelkdaufer zahlt fiir gehobene Qualitdt so viel
(oder so wenig) wie andere fiir mittlere Qualitat.

Oder in Zahlen ausgedrickt:
Fir die gleiche Wohnungseinrichtung zahlt der clevere Mébelkau-

fer 20.000 €, der andere Mdbelkaufer 27.000 €.

Hinweis: Die Preislandschaft bei Matratzen und Bettrahmen
weist einige Besonderheiten auf. Spezielle Infos da-
zu finden Sie unter Ziffer 2.6.8.

107



Die Mobelpreise

3.2. Wie der Mobelhandel kalkuliert

Erhobenen Hauptes kénnten Sie jetzt ein Mébelhaus betreten.

Was auch die Ausstellung bieten mag, Uber die Qualitdt der Mdbel
kann Ihnen keiner ein X fur ein U vormachen. Da sind Sie jetzt
schlauer als so mancher Mébelhandler.

Ebenso wissen Sie, welche Qualitdatskategorien nach Meinung der
Mébelhandler zu den einzelnen Preissegmenten gehdren.

Doch nun geht es um den Preis des einzelnen Mdbelstiicks
und damit endglltig um unser Geld, das der Moébelhandler haben
will.

Blattern Sie zur Erinnerung noch mal zuriick zu unseren Kaufbei-
spielen (Ziffer 1.2.). Wie kann es sein, dass flr ein und dasselbe
Mobelstick der eine Moébler diesen, der andere einen anderen
Preis verlangt?

Da fuhlte sich schon mancher verschaukelt, wie ich zahlreichen

Zuschriften von Mébelkaufern entnehmen kann. Also werde ich die
Hintergrinde schonungslos aufdecken.

Die Preisgestaltung und die Kalkulation ...

... soll nicht langer ein Geheimnis der
Moébelhdndler bleiben.

Zuvor mochte ich nochmals etwas klarstellen:
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Zwar ist dieser Ratgeber eindeutig darauf gerichtet, den Geldbeu-
tel der Mdbelkaufer nachhaltig zu entlasten. Was den einen ent-
lastet, kann den anderen belasten. Die Mébelhdndler bewerten
meine Ratschlage deshalb sicherlich als feindlichen Anschlag auf
ihren Gewinn.

Aber wir sind beileibe nicht Feinde der Mdbelhandler. Wir mochten

auch nicht, dass sie die Lust verlieren und dann das Feld rdumen.
Dann missten wir unsere Moébel wieder selber bauen.

Nein. Gewinn soll schon sein.

Und wenn unsere Moébelhandler nicht nur kleine, sondern groBe
Gewinne machen mdéchten, haben wir dafiir durchaus Verstandnis,
weil es zur Natur des Geschaftemachens gehort.

Wir aber stehen an der Kauferfront und wollen unsere Mobelaus-
gaben minimieren. Oder frech ausgedriickt: Mag es dem Mdobel-
handler auch wehtun, einen Teil von seinem Gewinn wollen wir
uns dennoch abzwacken.

Das nennt man Marktwirtschaft, oder?
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3.3. Der Blick hinter die Kulissen

Nach all der Vorrede wollen wir nun ran ans Eingemachte.

Ich glaube, einen tiefen Einblick in das ,Kalkulationsspiel* gewin-
nen Sie, wenn ich Ihnen eine Ausarbeitung kopiere, die ich im
Jahr 2000 fir einen Unternehmensberater fertigte. Das Spiel hat
sich bis heute nicht gedndert. Dass die Betrage noch in DM aufge-
fihrt sind, mége Sie bitte nicht stéren. Das Ergebnis wére das
gleiche, wenn ich Euro, Dollar, Yen oder irgendeine andere
Wahrung herangezogen hatte.

— Gpertise ——
Preis- und Kostenkalkulation bei Raumungsverkaufen
Ausgangslage
Der Mébelhandler X (der Name ist dem Empfanger dieser Ausarbeitung be-

kannt) tragt sich mit dem Gedanken, sein Mébelhaus aufzugeben.

Seine Frage ist, ob sich ein zuvor durchzufuhrender Raumungsverkauf lohnt.
Er hat da so seine Zweifel.

Diese Unsicherheit kommt aus seiner Preis- und Kostenkalkulation.

Er legt seinen Berechnungen ein beliebiges Mébelstiick zu Grunde, fiir das er
den Einkaufswert 100 ansetzt, und rechnet mit drei Handelsaufschlagen von
80, 100 und 150%.

Nur bei der 150er Kalkulation kommt flr ihn ein befriedigendes Ergebnis her-

aus. Er glaubt aber nicht daran, dass der daraus resultierende Verkaufspreis
zu realisieren ist.

Wie Mobelhandler X kalkuliert zeigt nachfolgende Tabelle.
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Tabelle: Kostenkalkulation a)

Kalkulationsposition Wert 1 Wert 2 Wert 3 Zeile
[DM] [DM] [DM]
1
Einkauf 100,00 100,00 100,00 2
Handelsaufschlag 80% 80,00 3
100% 100,00 4
150% 150,00 5
Verkaufspreis VK (brutto) 180,00 200,00 250,00 6
7
Kosten der Aktion 8
Wareneinsatz - 100,00 |-100,00 (-100,00 9
Umsatzsteuer 16% auf VK - 28,80 |- 32,00 |- 40,00 10
Rohertrag 51,20 68,00 110,00 11
Provisionen |Berater 5% VK 12
Verkaufer | 5% VK 13
Werbung | 5% VK 14
Transport | 5% VK 15
Insgesamt 20% VK |- 36,00 |- 40,00 |- 50,00 16
Umsatzsteuer Verkaufer - 144 |- 160 |- 2,00 17
Ertrag vor Steuern 13,76 26,40 58,00 18
Steuern 19
Einkommensteuer 2250% |- 3,10 |- 594 |- 13,05 20
Gewerbesteuer 17% - 234 |- 449 |- 986 21
22
Reingewinn 8,32 15,97 35,09 23
In % von VK 4,62% 8,00% 14,04% | 24
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Wie die Handlerkalkulation zu bewerten ist

Die Kalkulation ist hauptsachlich wegen der steuerlichen Ansatze zu kritisie-
ren.

Die Umsatzsteuer ist durchlaufender Posten und um die Vorsteuer zu kirzen.

In den diesbeziglichen Kalkulationspositionen Zeilen 2, 10, 11 wurde aber
nichts gekurzt, es handelt sich also um Bruttowerte.

Nur wenn man Brutto- und Nettowerte (ohne Umsatzsteuer) gegenuber stellt,
ergibt sich die Umsatzsteuer, die an das Finanzamt abzuflhren ist, die so ge-
nannte Umsatzsteuerzahllast.

Die Ertragssteuern (Einkommenssteuer, Gewerbesteuer) hier anzusetzen,
bringt die Kalkulation in Schieflage.

Es bleibt namlich die Frage offen: Wie kommt Mébelhandler X auf die kalku-
lierten Steuersatze 22,5 und 17%? Entnahm er sie etwa dem letzten Steuer-
bescheid?

Sollte dies der Fall sein, waren in der damaligen Gewinn- und Verlustrechnung
nicht nur betriebliche Aufwendungen enthalten, wie sie oben in den Zeilen 14 —
19 aufgefihrt sind.

Es gehorten noch weitere gewinnmindernde Aufwendungen dazu, die letztlich
auf den Durchschnittssteuersatz durchschlugen, namlich

Kosten der Infrastruktur des Mébelhauses, wie
Kosten des Stammpersonals

Mieten

Energieversorgung

Fuhrpark

Abschreibungen

Riickstellungen

eventuelle Verluste und deren Verrechnung,

um nur die wichtigsten zu nennen.

Diese Positionen hangen nicht vom Umsatz ab und es ist richtig, sie in der
Kalkulation der Einzelaktion Radumungsverkauf nicht zu berucksichtigen. Aber
dann muss man auch bei einer ,Was-Bleibt-Ubrig-Berechnung* die Ertrags-
steuern weglassen!
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Wie eine aktionsbezogene Kalkulation aussehen sollte

Vor allen Dingen muss eine aussagefahige Kalkulation bei der Position Zeile
18 ,Ertrag vor Steuern enden. Es reicht fir diese Expertise aus, wenn man
sich auf den ,Wert 1“ beschrankt, also die brancheniibliche 80er Kalkulati-
on:

Tabelle: Kostenkalkulation b)

Kalkulationsposition Nettowert |Bruttowert |[./.Umsatz-, Zeile
[DM] [DM] +Vorsteuer [DM]

Ermittlung des Aktionspreises

Einkauf 100,00 1

Handelsaufschlag 80% 80,00 2

Verkaufspreis VK 151,20 180,00 - 28,80 3
4

Kosten der Aktion 5

Wareneinsatz - 86,21 -100,00 13,79 6

Beraterprovision - 9,00 - 10,44 1,44 7

5% Brutto-VK

Verkauferprovision - 9,00 - 10,44 1,44 8

5% Brutto-VK

Werbekosten - 9,00 - 10,44 1,44 9

5% Brutto-VK

Lieferung u. Montage - 9,00 - 10,44 1,44 10

5% Brutto-VK

Erlds vor Steuern 28,99 38,24 - 925 12

in Prozent 19,17 13

Die Umsatzrendite (Erlés vor Steuern) von 19,17% kann sich durchaus se-
hen lassen.

Zum Vergleich: Die Deutsche Telekom AG erzielte im 1. Quartal 2000 eine
Umsatzrendite von 20,63%. Die Mdbel Walther AG gab fiir 1999 eine Umsatz-
rendite von 3,66% bekannt.

Das Ergebnis verbessert sich, wenn wir mit ,echtem Ziel“ kalkulieren. Ziel ist
beispielsweise ein Umsatz von 1 Mio. DM aus dem Raumungsverkauf.
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Tabelle: Kostenkalkulation c) (Zielkalkulation)

Kalkulationsposition Nettowert Bruttowert J.USt.-, Zeile
[DM] [DM] +VSt. [DM]
Verkaufserlos 862.100,00 | 1.000.000,00 |-137.900,00 1
Kosten 3
Wareneinsatz -478.945,00 |- 555.556,00 76.611,00 4
Berater 5% Brutto-VK - 50.000,00 |- 58.000,00 8.000,00 5
Verkaufer 5% Brutto-VK |- 50.000,00 (- 58.000,00 8.000,00 6
Werbung 5% Brutto-VK |- 43.105,00 |- 50.000,00 6.895,00 7
Lieferung u. Montage - 43.105,00 |- 50.000,00 6.895,00 8
Erlos vor Steuern 196.945,00 228.444,00 |- 31.499,00 10
In Prozent 22,84 11

Siehe da, die Umsatzrendite hat sich auf 22,84% erhoht.

Der Erlds vor Steuern betragt fast 200.000 DM, soviel wie z.B. ein Prokurist
eines mittleren Unternehmens in einem Jahr verdient. Hier wird dieses Geld in
einem Monat Raumungsverkauf eingestrichen.

Ein realistisches Bild vom finanziellen Erfolg eines Raumungsverkaufs ergibt
sich also nicht aus der Stiickkalkulation (Kalkulation eines einzigen Mobel-
stlicks), sondern aus der Zielkalkulation (Kalkulation mit Umsatzziel).

Gewissermallen zum Spal kdnnte man jetzt noch die Steuerbelastung aus-
rechnen mit den Durchschnittssteuersatzen, die der Mébelhandler X ange-
wendet hat:

Einkiinfte aus Gewerbebetrieb
minus 22,5% Einkommenssteuer
Summe

196.945,00 DM
44.312,63 DM
152.632,37 DM

33.418,65 DM
119.213,72 DM

minus 17% Gewerbesteuer
Endsumme

Die Endsumme entspricht 11,92% des Bruttoumsatzes. Ein uiberaus erfreuli-
ches Ergebnis.
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Welche spezielle Raumungsverkaufskalkulation ich empfehle

Gute Ergebnisse bei einem Raumungsverkauf hangen zu einem betrachtlichen
Teil von Emotionen ab. Hier gilt es anzusetzen.

o Die Kaufer missen vom Kaufrausch gepackt sein.
o Das Verkaufspersonal muss hoch motiviert sein.

Ein Kaufer gerat in Hochstimmung, wenn er gute Ware fur einen Preis erwer-
ben kann, von dem er glaubt, dass er niedriger nicht sein konnte. Deshalb
feilscht er um den Preis. Die Medien bestarken ihn darin. Feilschen wird zum
Volkssport. Die Mobelbranche bekommt dies besonders zu spiiren. Ein Rau-
mungsverkauf ohne Feilschen ist gar nicht mehr denkbar.

Und jetzt der Verkaufer. Klar, dass ihn eine erfolgsorientierte Bezahlung
(,Prozente vom Umsatz“) am besten motiviert. Wenn aber der Mébelhandler
ihn angewiesen haben sollte, nichts vom Preis nachzulassen, werden zahlrei-
che Kunden frustriert den Laden verlassen. Der Verkaufer sieht seinen person-
lichen Umsatz entschwinden und es stellt sich auch bei ihm bald Frust ein.

Je mehr ein Verkaufer auf das Spiel des Feilschens eingehen kann, desto
mehr wird er an den Mann/die Frau bringen.

Fir den Unternehmer ist dieses Spiel kalkulierbar. Ich nenne das Spielraum-
kalkulation. Sie arbeitet mit

Zielverkaufspreis < Hau-Ruck-Verkaufspreis

ZVK & HRVK.

Wenn Verkaufer erfolgsabhangig bezahlt werden, ist es sicherlich ihr Bestre-
ben, beim Kaufabschluss im Zielverkaufspreis oder méglichst nahe dran zu
liegen. Aber sie brauchen keinen Kunden gehen zu lassen, der hartnackig
mehr Preisnachlass haben will. So kommt es eben zum Hau-Ruck-

Verkaufspreis.

Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick.
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Tabelle: Kostenkalkulation d) (Stickkalkulation)

Kalkulationsposition Nettowert Bruttowert J.Umsatz-, |Zeile
+Vorsteuer
[DM] [DM] [DM]

Einkauf 100,00 1
Handelsaufschlag 100% 100,00 2
Zielverkaufspreis ZVK 168,00 200,00 - 32,00 3
Hau-Ruck-Abschlag 10% - 20,00 4
Hau-Ruck-Verkaufspreis (151,20 180,00 - 28,80 5
HRVK

6
Kosten der Aktion 7
Wareneinsatz - 86,21 -100,00 13,79 8
Beraterprovision - 9,00 - 10,44 1,44 9
5% Brutto-VK
Verkauferprovision - 9,00 - 10,44 1,44 10
5% Brutto-VK
Werbekosten - 9,00 - 10,44 1,44 11
5% Brutto-VK
Lieferung u. Montage - 9,00 - 10,44 1,44 12
Erlos vor Steuern bei| 28,99 - 925 13
HRVK
In Prozent 19,17 14
Erlos vor Steuern bei| 45,79 58,24 - 12,45 15
ZVK
in Prozent 27,25 16

Fir den Mobelhandler ginge auch der Hau-Ruck-Verkaufspreis in Ordnung. Al-
ler Erfahrung nach wird sich der Verkaufserlds aber ziemlich in der Mitte von
beiden Preisen einpendeln. Die Umsatzrendite (Erlés vor Steuern) liegt nun-
mehr bei plus/minus 25%.

gez. H. G. Gunther
15.05.2000
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So, nun stehen Sie hinter den Kulissen der ,Bihne Mé&belpreise®
und sind vielleicht erst einmal perplex.

Dass Sie gerade an eine Raumungsverkaufskalkulation geraten
sind, braucht Sie nicht zu stéren. Ubrigens: Das Schauspiel R&u-
mungsverkaufe werden wir uns unten noch genauer ansehen
(Ziffer 10.).

Hier kommt es mir nur darauf an, dass Sie den Kalkulationsaufbau
erkennen. Das Kalkulationsschema ist im Mobelhandel all-
gemein liblich. Noch einmal formelhaft:

Einkaufspreis (EK-Listenpreis)
./. Einkaufskonditionen

Einstandspreis

+ Kosten der betrieblichen Infrastruktur

Selbstkostenpreis

+ Handelsaufschlag

Zielverkaufspreis (VK-Listenpreis)

./. Preisnachlasse an Kunden

Hauspreis (Abgabepreis)

Bis hierhin ist das alles kaufmannisches Allgemeinwissen. Zum
Geheimnis des Mdblers wird das Kalkulationsschema erst, wenn es
um diese Punkte geht:

e die Kosten der betrieblichen Infrastruktur

e die Einkaufskonditionen
e den Handelsaufschlag
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Die Kosten der betrieblichen Infrastruktur, d.h. alle Aufwendungen
des Mdbelhdndlers, die sein Geschaft in Gang setzen und in Gang
halten, erwahne ich nur der Vollstandigkeit halber. Ndher untersu-
chen wollen wir das nicht. Lassen wir hier den Mdbler allein ent-
scheiden, seine eigenen Fehler machen oder sein Genie entfalten.
Was da passiert, soll er ruhig fir sich behalten.

Was wir als Moébelkaufer aber aufdecken wollen, weil es unser
Kaufziel direkt berihrt, ist die Geheimnistuerei um die Einkaufs-
konditionen und den Handelsaufschlag.

Gehen wir wieder zu Uwe und Beate, dem Parchen, welches eine
Ledergarnitur ,Finesse" fiir 2.498,00 € erstand (Ziffer 1.2.):

Der Selbstkostenpreis des Mébelhandlers belief sich auf
1.876,00 €. Bitte nehmen Sie mir diese Zahl zunachst ab,
ohne sie beweisen zu mussen. Ich kenne diesen Fall ge-
nau.

Hatte der Mobler fir diesen Preis verkauft, hatte er nur
Geld gewechselt und nichts verdient. Er strich aber bei
Uwe und Beate 622,00 € als Gewinn ein.

Das entsprach doch einem ganz ordentlichen Handelsauf-
schlag, nicht wahr?

Lieber hatte der Moébelhandler natlrlich den ,,empfohle-
nen Verkaufspreis" des Herstellers (2.898,00 €) er-
zielt und den satten Gewinn von 1.022,00 € gemacht.
Das ware dann fur ihn der ideale Handelsaufschlag gewe-
sen.

Trotz des Preisnachlasses ware sein Handelsaufschlag im-
mer noch ideal, wenn er die Garnitur zu Superkonditionen
hatte einkaufen, also den Einstandspreis hatte weiter dri-
cken kénnen.

Sie werden vielleicht diese Zahlen bezweifeln. Ihre Zweifel werden
zerstreut, wenn ich das komplizierte Geflecht um Einkaufskonditi-
onen und Handelsaufschldage entwirrt habe.
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3.3.1. Einkaufskonditionen

Wer von oben getreten wird, der tritt seinerseits kraftig nach un-
ten. Ich sehe als oben den Kunden und als unten den Mdbelher-
steller an. Das sieht dann so aus:

Der Kunde drickt auf den Preis.

L
"

s e

Die Mobelhandler wollen ihre Gewinnmarge halten. Sie dricken
auf die Kosten. Ein groBer Brocken davon sind die Einkaufspreise
der Hersteller.

Die Hersteller missen mit ihren Preisen runter.

Tun die das freiwillig? Hier beginnt das (un)heimliche Gerangel um
Konditionen.

Ich habe es selbst erlebt. Damals, als ich fir den kleinen Mébel-
handel meiner Frau die von Kunden bestellten Mébel bei den Her-
stellern einkaufte. Zunachst wollten die Mébelfabriken immer den
Einkaufslistenpreis (EK-Listenpreis) berechnen. Auf meine In-
tervention hin schickten Sie mir ihre Werksreisenden oder Han-
delsvertreter ins Haus. Nun begannen zahe Verhandlungen. Wenn
ich dann einen Einstandspreis erzielte nach der Formel

EK./.10./.5./.5
(Einkaufspreis ./. 10% Rabatt ./. darauf nochmals
5% Rabatt ./. 5% Skonto),

war fir uns meistens das Ende der Fahnenstange erreicht.
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Schwenken Sie mit mir an dieser Stelle noch einmal zurlick zum
Kaufbeispiel Polstergarnitur ,Parma" (Ziffer 1.2.).

Ich sagte bereits, dass bei dieser Garnitur der Selbstkostenpreis
eines Handlers sich auf 1.876,00 € belief und bat Sie, mir diese
Zahl ohne Beweis abzunehmen. Akzeptieren Sie bitte ebenso,
dass der Hersteller flir diese Polstergarnitur einen Einkaufspreis
(EK-Listenpreis) von 1.610,00 € angesetzt hat. Und nun sehen
Sie, was bei den Konditionen am Ende in konkreten Preisen he-
rauskommt:

Tabelle 2: Einkaufskonditionen

Preise in Euro

Listenpreis EK 1.610,00
Konditionen 10% -161,00
1.449,00
5% -72,45
1.376,55
5% Skonto - 68,83
Einstandspreis netto 1.307,72

Wieder Schwenk zurlick zu meinen eigenen Einkaufererlebnissen.
Ganz in der Nahe unseres kleinen Mobelhandels residierte der M6-
belriese Mann Mobilia. Dort lachte man Ulber solche Einkaufskondi-
tionen. Dessen ,Prozente™ lagen betrachtlich héher.

Die Einkaufer von Mann Mobilia orderten in riesigen Auftragssum-
men. Sie begegneten und begegnen noch heute den Herstellern
mit einer enormen Einkaufsmacht. Die besaBen wir als kleiner
Héndler leider nicht.

Genau das ist der Punkt: Marktmacht.

Die Mobelhandler verschaffen sie sich, indem sie sich zu Ein-
kaufsverbanden zusammenschlieBen.
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Uber die Verbande kénnte man viel schreiben. Schon ihre Historie
ware ein Stick spannender Wirtschaftsgeschichte. AuBerdem sind
sie standig in Bewegung: Sie zerfallen, schlieBen sich in anderer
Konstellation wieder zusammen, setzen sich neue Ziele, dndern
ihren Service flr die Mitglieder, kreieren eigene Md&belmodelle,
grinden Banken zur Regulierung der Geldstréme zwischen Handel
und Industrie usw. Das wichtigste aber: Sie verkdrpern den Her-
stellern gegenliber ein Nachfragevolumen von ca. 25 Milliar-
den Euro (Geschaftsjahr 2005).

Man konnte sie sortieren nach Konditionsverbanden, Modellver-
banden, Marketingverbdnden, Full-Service-Verbanden, Verbdnden
mit oder ohne zentrale Zahlungsregulierung etc.

In unserem Zusammenhang interessieren eigentlich nur diejeni-
gen Verbande, die den Herstellern die gréBten Konditionen abrin-
gen. Uber diese besonders stéhnen die Mébelfabrikanten, wie ich
es neulich von einem Polsterhersteller horte: ,Oje, die Verbande,
diese Konditionenbolzer!™

Jetzt schulde ich Ihnen ein paar Verbandsnamen, dazu einige Mo-
belhauser, die jeweils Mitglieder sind:

Begros Biller, Eching
GroBhandels GmbH Sommerlad, GieB3en
46149 Oberhausen Dodenhof, Posthausen

Hiendl, Regensburg
Ostermann, Witten

Porta, Porta Westfalica
Schaffrath, Ménchengladbach

Atlas Moébel Martin, Saarbricken
Einrichtungs- Emslander, Landshut
Einkaufs-GmbH Mobelstadt Kréger, Essen
45470 Muhlheim/Ruhr Karl Rogg, Balingen

Einrichtungshaus Riick, Oberhausen
Segmiiller, Friedberg
Zurbriiggen, Unna
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Union Biersdorfer, Heilbronn
Mébeleinkaufsverband Hardeck, Bochum
74080 Heilbronn Habner, Berlin

Inhofer, Senden
Schulenburg, Halstenbek

Schon wenn Sie die Namen lesen - das eine oder andere Mdbel-
haus ist Ihnen sicher bekannt - wird offensichtlich, dass meine
oben genannten Konditionen (EK ./. 10 ./. 5 ./. 5) in ein Nichts
versinken. Bei den GroBen lautet die Konditionenformel mindes-
tens EK ./. 20 ./. 10 ./. 5, wenn nicht gar mehr. Die Polstergar-
nitur ,,Finesse" kaufen sie hochstens fiir 1.080,00 € ein. Es
bleibt also festzuhalten:

Einkaufsverbidnde driicken mit ihrer gebiindel-
ten Nachfragemacht die Listenpreise der Her-
steller oft nahezu um ein Drittel.

Gibt es dann Uberhaupt noch Mébelhdndler, die nicht einem Ver-
band angehdren?

Kaum zu glauben, aber die gibt es. Einige Riesen unter den
Moblern spielen ihre Einkaufsmacht solo aus, wie z.B. IKEA. Wei-
tere zu nennen, verkneife ich mir, denn es ist alles standig im
Fluss.

Hin und wieder haben kleinere Mdbelhandler auf meine Frage nach
ihrem Verband geantwortet: ,Nein. Kein Verband.™ Aber die dach-
ten meistens schon an Abschied.

Noch eine andere Frage, die Sie vielleicht stellen, ist berechtigt:
Was ist mit den EK-Preislisten der Hersteller? Sind die nicht ei-
gentlich Makulatur?

Nicht ganz, wie wir gleich sehen werden.
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3.3.2. Handelsaufschlag

Auf welchen Preis wird aufgeschlagen?

Die grundsatzlich richtige Antwort, der Handelsaufschlag werde
auf den Einstandspreis der Mdbel geschlagen, entspricht nicht der
gangigen Mdéblerpraxis.

Der Mébelhandler lasst némlich den Einstandspreis, mit einem an-
deren Wort seine Einkaufskonditionen, bewusst auBen vor, wenn
er jetzt weiterrechnet. Es soll in seiner Tasche bleiben, was er
dem Hersteller beim Wareneinkauf abgerungen hat.

Merken Sie etwas?

Er nimmt vielmehr die in den EK-Listen der Lieferanten aufgefiihr-
ten Einkaufspreise und multipliziert sie zu den Verkaufspreisen
hoch.

Meistens haben ihm die Hersteller diesen Rechenvorgang sogar
abgenommen. Gleichzeitig mit den EK-Listen druckten sie Listen
mit empfohlenen Verkaufspreisen (VK-Listen).

Die Multiplikatoren dabei sind 1,8 - 1,9 - 2,0 - 2,2 oder gar 2,5.
Das bedeutet 80 — 90 - 100 - 120 oder gar 150% Handelsauf-
schlag.

Ziehen Sie jetzt bitte unser oben aufgefiihrtes Kalkulationsschema
hinzu und Sie erkennen sofort: Die individuelle Marge zwischen
Selbstkostenpreis und Zielverkaufspreis (Gewinnmarge) ist meis-
tens hoher, als es der jeweilige Handelsaufschlag ausdriickt, weil
die Einkaufskonditionen nicht beriicksichtigt sind.

Verkirzt heiBt das:

Die iiblichen Handelsaufschldage verraten we-
nig liber die individuelle Gewinnmarge des
Mobelhdndlers. Diese liegt meist hoher.
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Zum Schluss noch etwas. Vielleicht haben Sie es schon erlebt, wie
ein Einrichtungsberater in einem Md&belhaus in Ihrer Gegenwart
den Mobelpreis ausrechnet. Beispielsweise bei einer Schrankwand,
deren Einzelteile fir Sie individuell zusammengestellt werden sol-
len.

Er blattert in einer Typenliste. Diese enthalt aber keine Preise. Der
Verkdufer notiert sich nur einzelne Ziffern, namlich die so genann-
ten Ident-Nummern. Dann greift er nach einer anderen Liste
und ordnet den Ident-Nummern die Preise zu.

Solche Preislisten nach Ident-Nummern sind mit unterschiedlichen
Handelsaufschlagen gerechnet. Je nachdem, wie der Verkaufer Sie
einschatzt oder nach welchen Anweisungen er sich zu richten hat,
werden Ihnen héhere oder niedrigere Verkaufspreise prdsentiert.
Und Sie merken es nicht einmal.

Aber was soll’s! Wir zahlen den prasentierten Preis sowieso nicht.

Wir gehen jetzt auf unseren Preis los. Und der hat etwas mit dem
,magischen Wert" zu tun.
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3.4. Der ,,magische Wert" des Mobelhandlers
und sein Hauspreis

Wie Sie schon bemerkt haben, kommen bei mir zundchst immer
Selbstverstandlichkeiten (Binsenweisheiten), wenn ich in ein Prob-
lem einsteige. So ist es auch hier, wenn ich die Frage stelle: Wes-
halb kalkuliert der Mébelhandler Gberhaupt?

Kalkulation ist ein Rechenverfahren, um die Preise zu finden, ware
eine durchaus richtige Antwort. Es geht aber noch um etwas
mehr. Der Mdbler will in Zahlen fassen, was librig bleiben soll.
Das ist seine Gewinnerwartung.

Was (ibrig geblieben ist, d.h. ob man richtig kalkuliert hat, zeigt
die Gewinn- und Verlustrechnung. Jetzt nennt man das Umsatz-
rendite. Ob Gewinnerwartung oder Umsatzrendite, aus unserer
Sicht sind diese Begriffe synonym. Wir sehen uns das auch nur
an, um dem Mobelhdndler auf die Schliche zu kommen.

Wieder hilft uns das Kaufbeispiel Polstergarnitur ,Finesse" (Ziffer
1.2.). Unsere drei Moébelkaufer fanden anfangs fir diese (identi-
sche) Ledergarnitur drei Preise vor:

o 2.898,00 €
e 2.798,00 €
e 2.498,00 €.

Der hochste Preis war wohl der empfohlene Verkaufspreis des
Herstellers, kalkuliert mit dem (blichen Handelsaufschlag von
80% (,,Achtzigerkalkulation™):

EK-Listenpreis 1.610,00 €
Handelsaufschlag 80% 1.288,00 €
empfohlener Verkaufspreis 2.898,00 €

Dieser Preis war nicht marktgerecht. Unsere Handler mussten mit
dem Preis runter. Denn unsere drei Kaufer zahlten:

e Beate und Uwe 2.498,00 €
e Lehrerehepaar 2.798,00 €
e mein Freund Emil 2.300,00 €
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Wer vielleicht hier angefangen hat zu lesen, der wird fragen:

»Ja geht denn das? Konnten das die Handler tberhaupt verkraf-
ten?"

Miissten sie nicht schon langst ...

... pleite sein?

Doch, das geht. Blattern Sie zurlick. Unter den Stichworten Ein-
kaufskonditionen und Handelsaufschlag (Ziffern 3.3.1. und 3.3.2.)
habe ich es erlautert.

Allerdings erklart uns das nicht, welchen Preis wir bei unserem
cleveren Mdbelkauf anpeilen sollen. Deshalb miissen wir uns der
Gewinnerwartung der Mdbelhdndler zuwenden.

Bleiben wir der Einfachheit halber dabei, dass unsere drei Mdbel-
handler fir 1.307,72 € netto einkauften (s. Tabelle 2). Auf dieser
Basis ermittelte jeder flr sich den Verkaufspreis, mit dem er seine
Gewinnerwartungen realisieren mdchte: Den Hauspreis.

Tabelle 3: Gewinnerwartung

Kaufer Hauspreis gezahlter |Gewinnerwar- |Gewinner-
(VK) Preis tung wartung
[Euro] [Euro] [Euro] erfullt zu
Beate und Uwe 2.498,00 2.498,00 622,00 100%
Lehrer- Ehepaar 2.798,00 2.798,00 922,00 100%
0,
Freund Emil 249800 | 230000 | 62200 | 22t

Bemerkung: Bei der Gewinnerwartung wurden die
Selbstkosten bereits herausgerechnet
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Nur mein Freund Emil hat dem Handler etwas vom erwarteten
Gewinn abgezwackt. Die anderen Kaufer waren brav. Sie begniig-
ten sich mit dem Ublichen Preisvergleich. Die Strategie des cleve-
ren Mébelkaufers kannten sie (noch) nicht!

Wenn Sie noch einmal die Seiten mit der Raumungsverkaufskalku-
lation aufschlagen (Ziffer 3.3.), sehen Sie, dass unterschiedliche
Kalkulationsarten zu unterschiedlichen Gewinnmargen (sprich Ge-
winnerwartung) fihren. Egal welche Kalkulationsmethode der M6-
belhdndler verwendet, flir unsere Zwecke missen wir einen hand-
lichen Wert haben, der uns recht genau sagt, was unserem Ge-
genlber bei seinem Geschéft Gbrig bleibt.

Realistisch ist ein Mittelwert aller Kalkulationsarten (Siehe
Tabellen ,Kostenkalkulation a bis c"). Das sind 23,22% des Um-
satzes. Auf diese Weise berlicksichtigen wir, dass jedes Mdébel-
haus eine andere Kostenstruktur haben kann. Als allgemein gliltig
kénnen wir festhalten:

Der Mobelhandel kalkuliert so, ...

... dass durchschnittlich 22% des Netto-
umsatzes fiir ihn librig bleiben (Tabelle
~Kostenkalkulation c*, Zeile 12).

Umsatz heiBt gleichzeitig auch Umsatzsteuer, die der Handler
teilweise vorstrecken muss, wenn auch letztlich wir es sind, die sie
endglltig zahlen. Die Umsatzsteuer (hier besser Mehrwertsteuer)
aus dem Verkaufspreis herauszurechnen, wirde nur verwirren. Al-
so vereinfachen wir und nehmen einen gerundeten Wert:

Plus/Minus 20% des Verkaufserloses mégen beim Héandler
hangen bleiben (Umsatzrendite). Das ist der ,magische Wert".

Gut, es sind noch die Ertragssteuern zu zahlen. Aber Steuerzahler
ist schlieBlich (fast) jeder. Das dirfen wir hier vernachldssigen.
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Was ist hun mit dem Hauspreis? Deckt er sich mit dem ,magi-

schen Wert"?

Es bedarf wohl keines Beweises, wenn ich sage: Mit dem Haus-
preis will der Mdbelhandler nicht nur den ,magischen Wert" als
Ernte einfahren, sondern einiges mehr. Seine Gewinnerwartung
und damit seine Hauspreise liegen hoher als der ,,magische

We

Als

I"t“

Ergebnis unserer Kulissenschau filtern wir heraus:

Der Mébelhandel lebt vom ,magischen Wert". Das
heiBt, die Mobelpreise sind so kalkuliert, dass ein
Gewinn vor Steuern von +/- 20% der Verkaufserlose
zu erwarten ist.

In absoluten Zahlen:

Bei einem Verkaufserlos von 1.000.000 Euro bleiben
mindestens 200.000 Euro iibrig.

Dieses Ergebnis bessert sich, wenn
« die Einkaufskonditionen giinstiger liegen
¢ der Handelsaufschlag erhoht wird,

¢ die Kosten gesenkt werden kénnen.

Der Hauspreis des Mdblers liegt so hoch, dass er
mehr als nur den ,magischen Wert" einbringt.
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3.5. Der ,,Operationswert-20" des cleveren
Mobelkadufers und sein Zielpreis (Wunschpreis)

Wir wissen jetzt, wie viel der Md&belhandler fir sich einsacken
wilirde, wenn wir seinen Preis bezahlen. Wie auch immer er Uber
Rabattjdger, clevere Mobelkdufer (und deren Ratgeber!) schimp-
fen mag: Wir messen ihn am ,magischen Wert".

Es ist doch ein prima Geflihl zu wissen, worauf der Andere sitzt,
obwohl er zur Tarnung eine groBe Decke dariber geworfen hat.

Aber wohl gemerkt: Dies alles bleibt in unserem Hinterkopf. Wir
reden nicht dartber, auch nicht andeutungsweise. Unsere Argu-
mentation bei den Preisverhandlungen folgt einer anderen Strate-
gie. Dazu mehr unter Ziffer 5.

Doch hier moéchte ich einen Wert einfihren, den der clevere M6-
belkaufer als RechengrdoBe einsetzt, wenn er sein Mdbelstiick ge-
funden hat und den Preis sieht: Den Operationswert-20.

OPERATIONS-
WERT

20

ORERSTIONSWERTZ ||

Was hat es damit auf sich?

Wieder soll unsere viel zitierte Polstergarnitur ,Finesse" zur Erkla-
rung dienen (Siehe Kaufbeispiel Ziffer 1.2.):

Ein Mdbelhaus verlangte den ,empfohlenen Verkaufspreis des
Herstellers™ von 2.898,00 €. Der clevere Mobelkaufer Freund Emil
(Siehe Ziffer 1.4.) zahlte 2.300,00 €. Das sind 598,00 € weniger -
oder minus ca. 20%.
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Genau das ist unser Operationswert-20.

Um zu zeigen, dass es keinesfalls den Ruin des Mdbelhdndlers be-
deutet, wenn er unserem Operationswert-20 zum Opfer fallt:

Bei dem Deal, den Emil mit der Polstergarnitur ,Parma" durchzog,
blieben 424,00 € fir den Mdbelhandler Ubrig. Das sind etwas
mehr als 18% des Verkaufserléses. Der ,magische Wert" lasst
griBen. Ich meine, der Mébelhandler kann damit leben.

AuBerdem muss ich daran erinnern, dass meine Rechnungen auf
schlechten Einkaufskonditionen und dem relativ niedrigen Han-
delsaufschlag von 80% basieren. Wenn man daran denkt, welche
Konditionen die Mobelriesen und die Einkaufsverbdande erhal-
ten, und dass die Handler oft mit Handelsaufschlagen von 100%
rechnen, ist der Operationswert-20 eine ,peanut".

In unserem Beispiel Polstergruppe ,Finesse" wurde der Operati-
onswert-20 auf den empfohlenen Verkaufspreis angesetzt. Tat-
sachlich wird dieser oft auf die Preisschilder geschrieben und dann
durchgestrichen. Darunter steht groB hervorgehoben ein oft be-
deutend niedrigerer Preis: Der Hauspreis (Siehe Ziffer 3.4.). Das
Ganze soll den Eindruck eines besonders glinstigen Angebots we-
cken (Vorher-Nachher-Preise). Es soll signalisieren: Hier gibt es
Rabatt und Prozente.

Eine neue Verkaufsstrategie? Sie ist nicht neu, wird aber zurzeit
wieder aus der Schublade geholt (Siehe Ziffer 9.).

Deshalb rate ich, den empfohlenen Verkaufspreis zu ignorieren
und den Operationswert-20 nur auf den gidngigen Markt-
preis anzuwenden.

Gangiger Marktpreis? Was ist denn nun das schon wieder?
Als gdngigen Marktpreis bezeichne ich den Durchschnitt
der Hauspreise, den mindestens 5 Mobelhduser in einer

Region (zum Beispiel Berlin, Ruhrgebiet, Miinchen) fiir ein
und dasselbe Mdbelstiick letztlich verlangen.
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JLetztlich verlangen™ soll heiBen: Nach Abzug aller Preisnach-
lasse, die sie selbst oft unaufgefordert beziehungsweise
mehr oder weniger freiwillig geben.

Habe ich Sie jetzt durcheinander gebracht?

Lassen Sie sich bitte nicht verwirren. Letztlich zahlt nur ein Preis.
Das ist der, den wir uns wiinschen: Unser Zielpreis.

Auf den Punkt gebracht:

Der Operationswert-20 ist die RechengroBBe des cle-
veren Mobelkdufers, mit der er seinen Zielpreis er-
mittelt.

Zielpreis ist der Betrag, den zu zahlen der Mébelkadu-
fer anstrebt (Wunschpreis).

Wie kommen wir jetzt zu einem konkreten Betrag, mit dem wir
unseren Ziel- oder Wunschpreis errechnen?

Die simple Antwort ist: Durch Preisvergleich — aber einen schar-
fen. Denn nur dieser flihrt uns zum gangigen Marktpreis.
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4. Der Preisvergleich:
Nur Gleiches ist vergleichbar

4.1. ,Preise sammeln" ist noch kein Preisvergleich

Preise zu vergleichen, ist wahrlich nichts Neues. Fast jeder, der
etwas kaufen will, tut es. Die Behdrden tun es (Ausschreibungen),
die Unternehmer tun es (z.B. Marktanalysen), Preisagenturen tun
es fir andere und lassen es sich gut bezahlen etc.

Wer keine Preise vergleicht, der hat es vielleicht nicht nétig oder
er hat keine Lust dazu. Nun, es gibt auch 6konomische Griinde, es
manchmal nicht zu tun, z.B. wenn der Aufwand (Zeit, Kosten)
groBer ist als eine mogliche Ersparnis. So etwas wei3 man aber
nur dann, wenn man den Markt genau genug kennt. Und wie hat
man sich eine solche Kenntnis verschafft? Durch einen Preisver-
gleich in friheren Zeiten.

Also doch: Immer wieder Preisvergleich.
Selbst wenn der Mobelkaufer tatsachlich keine Lust zum Preisver-
gleich hatte, wird er doch mehr oder weniger sanft dazu angetrie-
ben. Werbeslogans fordern:

~Kein Mébelkauf ohne Preisvergleich"™
Oder:

~Preise vergleichen - kein Geld verschenken"
Oder die Geld-zurtick-Masche:

~Wir zahlen den Kaufpreis zuriick, falls dieses

Mobelstiick anderswo billiger sein sollte"™
(dann folgen noch klein gedruckte Bedingungen).

Dazu die schrillen Anklindigungen: Superpreise, Hammerpreise,
Aktionspreise, und was weil3 ich nicht noch alles.
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Da kann selbst der arglose Mébelkaufer nicht mehr anders. Er
muss mit Notizbuch und Kuli von Mébelhaus zu Mébelhaus laufen,
weil er sich dumm vorkdme, wenn er nicht nachschauen und auf-
schreiben wiirde, wo die Mébel noch billiger sind.

»O weh!", merkt plotzlich der Mébelhdndler, ,Gerade das habe ich
aber nicht gewollt. Dieser verdammte Preiskampf. Statt den Kun-
den an mich zu ziehen, treibe ich ihn zur Konkurrenz. Wie kann
ich das jetzt aufhalten?"

Zu spat. Die Lawine ist bereits losgetreten.

Die Ironie dabei ist: Solche Suche des Mdbelkdufers nach
dem niedrigsten Preis ist gar kein Preisvergleich, sondern
lediglich eine Sammlung von Preisen.

Pures ,Preise sammeln" ist es, wenn jemand loszieht, in einem
Moébelhaus eine Ledergarnitur anvisiert und den Preis notiert, dann
in einem anderen Moébelhaus eine Garnitur findet, von der er
meint, dass es die gleiche sei und deren Preis notiert, usw.

Ich mochte solches Tun keineswegs verwerfen.

Erinnern wir uns an unser Kauferparchen Beate und Uwe (Ziffer
1.2.). Auch da war ein ,Preise sammeln®, wenngleich ihre Preisre-
cherche bereits weitergehende Komponenten in sich trug (z.B. die
Kenntnis des Herstellers). Sie sparten beim Kauf ihrer Polstergar-
nitur 400,00 €.

Man kann also bei dieser Art von Preisermittlung durchaus zu ei-
nem guten Preis gelangen. Aber wohl kaum zum wirklich
niedrigsten, unserem Ziel- oder Wunschpreis.

Die Moébelhdndler empfinden das ,Preise sammeln®™ schon als
schlimm genug. Aber innerlich richtig bése werden sie erst, wenn
ein cleverer Moébelkaufer auftaucht und einen ,scharfen™ Preisver-
gleich anstellt.
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4.2. Der ,scharfe" Preisvergleich des cleveren
Mobelkdufers

Wann ist ein Preisvergleich ,scharf"?

Zunachst generell: Der Preisvergleich ist nur ,scharf®, wenn wir
Gleiches mit Gleichem vergleichen.

Speziell bei Mdbeln heiBt dies:
v' Die Mdbelstliicke miissen vom gleichen Hersteller stammen

v Es muss sich um das gleiche Modell (Bauweise, Design) han-
deln

v Es miussen in allen Teilen die gleichen Materialien verarbeitet
worden sein.

Und damit kommen wir zu des Pudels Kern. Um diese ,scharfen®
Punkte macht der Mébelhdndler das groBte Geheimnis. Gehen Sie
doch einmal in ein Mdbelhaus und fragen den Verkaufer: ,,Wer ist
der Hersteller der Polstergarnitur Parma, die da hinten steht?"

Da leuchten bei ihm und erst recht beim Chef alle Warnlampen
auf! Fur ihn haben Sie durch diese Frage zu erkennen gegeben,
dass Sie auf einen ,scharfen™ Preisvergleich aus sind. Der Mdbel-
handler sptrt schon, wie Sie an seinem Gewinn knabbern...

Dabei wollten Sie doch nur wissen, ob die Garnitur Made in Ger-
many ist...
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Sie werden jetzt alle mdglichen Antworten hdren. Die Aussage,
dass es sich um ein deutsches Qualitatsprodukt handelt, ist wahr-
scheinlich auch dabei. Mir wurde sogar berichtet, dass ein Mdbel-
héndler die Herstellerangabe mit der Begrindung verweigerte, er
dirfe den Namen wegen der Datenschutzgesetze nicht preisge-
ben!

Alles Ausflichte ... Nebel ...

Mancher Mobelhandler wird vielleicht ganz direkt und sagt: ,Sie
wollen von mir die genauen Produktdaten, um dann beim Mitbe-
werber zu kaufen. Tut mir leid."

Im Inneren hasst der Mobelhandler den ,scharfen" Preis-
vergleich und wird versuchen, ihn zu sabotieren.

Das kann uns jedoch nicht beirren. Wir konzentrieren uns umso
mehr darauf, die Identitat der Mobelstliicke festzustellen. Dazu
wieder ein Szenario:

Kurt, ein gut verdienender Single, argert sich schon lange
Uber das Chaos im Eingangsbereich seiner Eigentumswoh-
nung. In der eingebauten offenen Garderobe hdngen und
liegen die Kleidungsstiicke wild durcheinander und man-
che/r Besucher/in wirft einen vielsagenden Blick darauf.
Ein schéner Dielenschrank wiirde Abhilfe schaffen!

In einem Mdébelhaus sieht er einen, der ihm auf Anhieb ge-
fallt: Er ist aus Nussbaum in altdeutschem Stil gebaut, hat
die richtigen MaBe und kostet 1.998,00 €. Die Modellbe-
zeichnung ist ,N 1.25".
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Am ndchsten Tag arbeitet er gerade im Vorgarten, als ihm
ein Zusteller das kostenlose Wochenblatt liber den Zaun
reicht. Dabei rutscht ein Mdbelprospekt heraus. Beim Auf-
heben stutzt er, weil er mehrere Dielenschranke abgebildet
sieht.

,Das ist doch der Dielenschrank, den ich mir gestern ange-
schaut habe", denkt er. Das Modell wird mit ,Brabant" be-
zeichnet. Kurt staunt Gber den Preis: 998,00 €.

Die Werbung kommt allerdings von einem anderen Mdbel-
haus. Kurt will es genau wissen und fahrt hin.

Er findet den Dielenschrank, betrachtet ihn von weitem
und von nahem, zuckt mit den Schultern und schittelt den
Kopf. Er kann keinen Unterschied erkennen. Vielleicht
glanzt hier die Oberflache etwas mehr. Der Schrank an
sich wirkt ebenso kompakt und stabil wie der, den er im
ersten Mdbelhaus gesehen hat. Beim Offnen der Tir reizt
ein etwas scharfer Geruch Kurts Nase. War das beim ande-
ren Schrank auch so? Er weiB es nicht mehr.

Also saust er wieder zum ersten Mébelhaus. Dort wirkt der
Dielenschrank sehr elegant. Die Oberflache ist matt, was
die schéne Maserung des Nussbaumholzes besonders her-
vorhebt. Dem Inneren entstrémt hier kein Geruch. Dieser
Schrank gefallt Kurt eigentlich besser.

»~Der Dielenschrank ist aber teuer", sagt Kurt zu der inzwi-
schen herbei gekommenen Verkauferin. Diese hebt zu ei-
ner Lobrede an: ,Das ist ein Markenstlick. Schauen Sie,
das Nussbaumfurnier ist besonders ausgesucht. Dann die
Verarbeitung: Das hat ..."

~Entschuldigung®, unterbricht Kurt, ,ich habe es eilig. Ich
Uberlege mir das noch. Ich komme wieder." - ,Aber ..."
Kurt ist schon auf der Rolltreppe und winkt der Verkauferin
Zu.

Kurt hat es richtig gemacht. Er wollte erst mit mir spre-
chen.



Der Preisvergleich: Nur Gleiches ist vergleichbar

Ich hatte Kurt zu einem Qualitatstest nach unserem Muster
raten kdnnen. Dabei wirde sicher herauskommen, dass
das 1.000,00 € billigere Stiick von geringerer Giite ist.
Selbst dann, wenn es vom gleichen Hersteller gebaut wor-
den sein sollte. Es gibt Gbrigens auch die Mdéglichkeit, dass
ein Hersteller fast (bereinstimmende Mobel zu unter-
schiedlichen Einkaufspreisen anbietet. Die teureren flr ex-
klusive Markenhauser, die billigeren fiir andere Mdbelhau-
ser.

Ich musste lacheln, als Kurt das mit dem Geruch erzahlte.
Das sollte ich vielleicht einmal zu einem Thema machen.
Der richtige Riecher als Werkzeug fir Qualitatsprifungen!
Ein Qualitatstest erlibrigte sich also.

Da ich wusste, dass Kurt nur beste Sachen kauft, kam der
Dielenschrank fiur 998,00 € eigentlich sowieso nicht in Fra-
ge. Das zuerst entdeckte Stlick sollte es schon sein. Es galt
nun herauszufinden, ob es anderswo billiger angeboten
wurde.

Also der typische scharfe Preisvergleich.

Ich erklarte Kurt, wie man das macht. Zuerst kommt die
Identitatsbestimmung:

Wer ist der Hersteller?

Wie bezeichnet der Hersteller das Modell?
Wie sind die Abmessungen?

Wie wird das Holz beschrieben?

Gibt es typische Merkmale?

ANANENENEN

Diese Fragen direkt zu stellen, macht den Verkaufer oder
Handler misstrauisch. Die Klappe fallt zu.

Man muss einen Umweg wahlen.
Nachdem wir unser Vorgehen durchgesprochen haben, su-
chen Kurt und ich gemeinsam das Mdbelhaus auf. Die Ver-

kauferin erkennt Kurt wieder und weiB auch noch, dass er
sich fir den Dielenschrank N 1.25 interessiert.
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Ich 6ffne den Schrank und entdecke an der Innenseite der
rechten TUr unten ein Signum:

o >

Der Hersteller ist mir nun bekannt. Kurt versteht meinen
Blick. Er hat unsere Lektion prima gelernt und fragt
scheinheilig, ob das Modell in anderer Breite zu haben sei.
Er verflige Uber genug Platz und der Schrank kénne bis zu
180 cm breit sein.

Die Verkauferin wei3 es nicht, bittet uns aber zu warten,
da sie nachfragen wolle. Wir hoffen insgeheim, dass sie
mit dem Katalog des Herstellers wiederkommt.

Leider nein. Sie kehrt ohne irgendwelche Verkaufsunterla-
gen zurlck und sagt, dass es diesen Schrank auch noch in
der Breite 175 cm gabe.

Wir fragen jetzt, ob der denn genauso aussehe. Er misse
bestimmt hoéher sein, da sonst die Optik wohl nicht mehr
stimmen wiirde. Die Verkauferin eilt wieder davon und
kehrt mit dem Katalog unterm Arm zurtick. Na also!

Jetzt gilt es, ihr beim Bldttern im Katalog iiber die
Schulter zu schauen. Noch besser wire es, wenn wir
den Katalog selbst in die Hand bekommen kénnten.

Das gelingt uns auch. Wir pragen uns alle Einzelheiten ein.

,Danke", sagt Kurt schlieBlich, ,aber ich bin mir unsicher
geworden. Vielleicht kommt der 125er Schrank doch bes-
ser in meiner Diele zur Geltung. Ich muss mir das zu Hau-
se noch einmal ansehen. Seien Sie mir bitte nicht bose. Sie
haben mich so gut beraten. Nochmals vielen Dank!"

So ein Charmeur, dieser Kurt. Die Verkauferin lachelt siB-
sauer.
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»Willst Du Dir die MaBangaben nicht notieren?", schubse
ich Kurt an. ,,Ich bin doch nicht bléd", meckert er scheinbar
argerlich zurick, ,Aber vielleicht hast Du recht.®

Die Verkauferin leiht ihm sogar noch ihren Kugelschreiber.
Kurt notiert nicht nur die MaBangaben. Also: form + stil
Mobelfabriken, Arnsberg. Die bauen klasse Mébel. Richtig
was fur Kurt!

AnschlieBend sieht er sich in drei Mébelhdausern gehobenen
Genres um. Ein glnstigeres Angebot findet er allerdings
nicht.

Obwohl er noch weitere Mobelhdndler ausfindig machen
kdénnte, indem er sich direkt bei form + stil nach weiteren
Platzierungen erkundigt, rate ich ihm, die Preisvergleichs-
tour zu beenden. Moége er doch nun in die Kaufverhandlun-
gen einsteigen, zuerst bei der netten Verkauferin, und
wenn nétig, auch noch anderswo.

Kurt erstand den Dielenschrank schlieBlich fiir 1.800,00 €.
Er hatte sich meiner Strategie bedient, die ich weiter unten
beschreibe (Ziffer 6.).

Die hier aufgezeigte ,Methode zur Erforschung der Modellidentitat"
kénnen Sie nicht nur bei Dielenschranken, sondern auch bei allen
anderen Kastenmdbeln anwenden.

Noch einmal:

Ein ,scharfer" Preisvergleich griindet sich auf die
Modellidentitit. Identisch sind Mobel dann, wenn der
gleiche Hersteller das gleiche Modell mit gleichen
Materialien gebaut hat.

Wir haben es also manchmal mit richtiger Detektivarbeit zu tun.
Der Ermittlungskreativitat sind keine Grenzen gesetzt.

Wollten Sie nicht schon immer Detektiv werden?
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4.3. Der Mobelkaufer als Detektiv

Ein Detektiv erreicht nur dann sein Ziel, ...

... wenn man ihn nicht als solchen erkennt!

Far den ,scharfen™ Preisermittler gilt das Gleiche.

Oberstes Gebot ist undercovering.

Wecken Sie zuerst den Beratungsinstinkt des Ver-
kdufers (,,Ach, ich hab ja so wenig Ahnung!') und
spielen Sie die Rolle des unwissenden Kunden, der
wirklich kaufen will. Erzdhlen Sie z.B., warum Sie
das Mobel kaufen, und wo Sie es in Ihrer Wohnung
aufstellen wollen.

Fragen miissen Sie laienhaft und iiberzeugend stel-
len!

Verwenden Sie jedoch keine Spezialbegriffe von sich
aus. Das ist das Gebiet des Verkaufspersonals.

Als Vorarbeit kann folgendes hilfreich sein:

Suchen Sie in den Zeitungsanzeigen, Streuprospek-
ten oder sonstigen Veroéffentlichungen nach

¢ Herstellernamen
e Herstellersignets
¢ Markenzeichen
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In den Mébelhdausern ermitteln Sie dann weiter:

Suchen Sie nach Signets, Aufklebern oder Beschrif-
tungen an Tiiren, in Schubldaden, an Konstruktions-
teilen, an Seitenwanden, an Riickwanden etc.

Schauen Sie besonders in Schubldden und Fachern
nach: Oft liegen hier irgendwelche Prospekte, Mon-
tageanleitungen und Beschlagbeutel mit der Be-
zeichnung des Herstellers!

Wenn die Identitdt des Kastenmdbelstlicks jetzt noch nicht ein-
deutig geklart ist, dann tun Sie folgendes:

Veranlassen Sie das Verkaufspersonal durch ge-
schickte Gesprachsfiihrung, die Verkaufsunterlagen
(Kataloge) herzuholen. Das tun sie meistens, wenn
Sie nach machbaren Veranderungen fragen, z.B.
nach

¢ anderen MaBen

e anderen Zusammenstellungen (z.B. bei Schrank-
wanden ,,Glastiir rechts statt links", , Fernsehteil
versetzt" oder ,,Schiibe statt Tiiren™)

¢ weiterem Zubehor.

Und immer wollen Sie die Anderungen sehen, zu-
mindest auf einer Abbildung (Begriindung: Sie kon-
nen es sich sonst nicht vorstellen). Schauen Sie dann
den Verkdufern liber die Schulter oder versuchen
Sie, die Kataloge selbst in die Hand zu bekommen.
Sie enthalten, was Sie wissen wollen

141



Der Preisvergleich: Nur Gleiches ist vergleichbar

Bei Polstermobeln, oder weiter gefasst, bei allen Mdbeln mit
Stoff/Lederverarbeitung genligt es oft, wenn Sie sich auf einen
einzigen Ansatzpunkt konzentrieren: Den Bezug.

Bei Polstermdbeln geben die Stoffkollektionen die
gewiinschten Informationen. Es sind meist umfang-
reiche Kataloge, oft sogar eine Art Servierwagen mit
schon geordneten Stoffmustern.

Hier finden Sie die Herstellerangaben, insbesondere
auch die genaue Bezeichnung des Bezuges, ohne den
ein Vergleich nicht moglich ist.

Wichtig ist, dass Sie eine Originalkollektion in die
Hand bekommen. Zumindest einen Blick sollten Sie
darauf werfen konnen. Oft werden einzelne Muster
(Stofffetzen) an den Polstern ausgelegt. Diese verra-
ten aber meistens nichts.

Fragen Sie das Verkaufspersonal, ob es die Garnitur
noch in einem anderen Bezug gibt, weil Ihnen dieser
oder auch die anderen ausliegenden Muster nicht ge-
fallen.

Oder Sie mochten wissen, aus welchen Materialien
der Bezug besteht und deshalb gerne die Beschrei-
bung sehen. Meistens bringt man Ihnen dann die
Kollektion und Sie konnen darin forschen.

Natlrlich kénnten Sie trotz allem nach wie vor direkt fragen.
Doch Vorsicht! Wenn der Mdbelhandler wider Erwarten detailliert
antworten sollte, macht er das vielleicht nur deshalb, um Sie be-
wusst in die Irre zu fiihren.

Bleiben Sie lieber Detektiv!
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Wenn Sie schlieBlich den Hersteller recherchiert haben, finden Sie
auch die Handler, welche diese Mdbel an den/die Mann/Frau brin-
gen sollen. Sie rufen den Hersteller an, senden ein Telefax oder
fragen per E-Mail an. So erfahren Sie schnell, wer Thr Wunschmd-
bel vor Ort verkauft.

Mit diesen Infos kann die Vergleichstour beginnen. Grasen Sie die
Mdébelhdauser ab, um identische Stlicke zu finden.
Die Herstellerrecherche und der ,scharfe® Preisvergleich haben

bereits Erstaunliches zutage gebracht:

Von Mobelhaus zu Mobelhaus schwanken die Preise fiir ein
und dasselbe Mdbelstiick oft betrachtlich.

Doch damit noch lange nicht genug. Fiir den cleveren Mébelkaufer
fangt das Spiel jetzt erst richtig an!

143



Den Wunschpreis (Zielpreis) im Visier

5. Den Wunschpreis (Zielpreis) im Visier

Selbstredend hat jeder Kaufer den Wunsch, mdglichst den nied-
rigsten Preis zu zahlen. Ob der Preis niedrig ist, der gerade ver-
langt wird, weiB der Kaufer oft nicht. Er fragt nach. Und genau das
ist in meinen Augen das Ubliche Feilschen: Es ist ein Versuch, ei-
nige Prozente herauszuschinden.

Meistens beginnt das Feilschen mit den Worten:
»Ist beim Preis noch was drin?" Oder:

»Wie viel Rabatt geben Sie mir?" Oder:

»~Am Preis mussen Sie aber noch etwas tun.™ Oder:

,Da haben Sie doch sicher noch Spielraum!™ Oder ... oder ...

Die Mobelhandler haben sich langst darauf eingestellt. Dabei er-
kenne ich zwei Strategien:

Entweder

haben die Moébler ihr Verkaufspersonal auf Abwehr getrimmt. Al-
lenfalls dirfen sie ein paar kleine Prozente gewahren. Das Feilsch-
ergebnis bleibt fir den Mdébelkdufer meistens recht mager. ,Ist
halt nicht mehr drin. Ein Schnappchen scheint es dennoch zu
sein!™, denkt er und unterschreibt den Kaufvertrag.

Oder

die Mobler gehen gar in die Offensive. Sie bieten von sich aus jede
Menge Rabatt. Einmal werben sie 6ffentlich mit hohen Prozenten.
Zum anderen werden die Kunden bei Verkaufsgesprachen damit
Uberrascht, dass die Verkaufer/innen leichthin Prozente anbieten.
Einfach so und manchmal ungefragt. Wer traut sich da noch zu
feilschen?

Auf die Rabattstrategien des Mdébelhandels werde ich noch zu
sprechen kommen (Siehe Ziffer 9.).
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Hier nur so viel:

Flr die meisten Mobelhdndler ist das auf diese Weise erzielte Er-
gebnis durchaus akzeptabel. Die Marge, so nennen die Mobler
das, was Ubrig bleibt, wird nicht wirklich angekratzt, weil sie nach
dem alten Spruch handelten:

Rabatt, Rabatt, das lass Dir sagen,
wird immer vorher drauf geschlagen!

Der clevere Mdbelkaufer geht deshalb ganz anders vor. Er
feilscht nicht. Nein, er hat seinen Zielpreis im Visier und gibt
ihn in Euro und Cent vor. Uber diesen Betrag wird verhandelt,
mag das dem Mdobelhdndler gefallen oder nicht.

Nochmals zur Erinnerung: Der Zielpreis wird nicht aus der
Luft gegriffen, sondern es werden die Hauspreise von min-
destens funf Mdbelhandlern ermittelt und daraus ein
Durchschnittspreis errechnet (gangiger Marktpreis). Darauf
wird der Operationswert-20 angewendet (Ziffer 3.5.).

Die Zeit ist da, in der Mdbelkaufer den Mobelpreis direkt mitges-
talten.

Ganz in diesem Sinne schrieb mir ein Leser:

» --. das Buch ist wirklich sein Geld wert. Ohne die Kenntnis ber
die Mobelbranche und seine Kalkulationen hatte ich nie den Mut
und die Gewissheit gehabt, bei meinem erst kirzlich erfolgreich
durchgefiihrten Mobelkauf wirklich gut sparen zu kénnen.

Es hat mich doch sehr verwundert anzuschauen, wie sich die Mo-
belhauser (allen voran das Mdbelhaus S. in F.) winden.

Zuerst hielt mir der Verkaufer eine ,Standpauke’, dass meine Preis-
forderung utopisch sei. Dann wollte man mich mit 25 Euro Preis-
nachlass und einem Essensgutschein fir das hauseigene Restau-
rant ,abspeisen’. Hatte ich es aus lhrem Buch nicht besser ge-
wusst, ich ware wahrscheinlich nicht so cool geblieben.

145



Den Wunschpreis (Zielpreis) im Visier

Was ich allerdings herausgefunden habe: Es reicht nicht, die nied-
rigeren Preise des Konkurrenten zu nennen und zu hoffen, darauf-
hin satte Rabatte einstreichen zu kdnnen. Die Realitat zeigt, dass
der Konkurrenzpreis mitgemacht wird und nur weitere ,magere’ 3%
Rabatt zugelegt werden.

Wer wirklich die Preise nach unten treiben will, muss dann eben
etwas frecher sein und seinen Wunschpreis selbst bestimmen. Auf
einen Versuch kommt es ja an. Und Mdbelhduser in der Region
finden sich immer, die den Druck haben, verkaufen zu missen.

Alles in allem habe ich vom giinstigsten ausgehangten Preis 220
Euro eingespart (9%). Gegeniber dem Preis des teuersten Anbie-
ters waren das 20%. Die ,unverbindliche Preisempfehlung’ wurde
gar um ca. 39% unterschritten. Vielleicht ware auch mehr drin ge-
wesen ...“

Ich méchte die Erfahrungen des Lesers auf den Punkt bringen:

Bei den Preisverhandlungen soll man

v immer den konkreten Betrag (Zielpreis) nennen, zu dem
man kaufen wirde

v' nicht erwarten, dass der Moébelhadndler bereits beim ersten Ge-
sprach auf die Forderung eingeht

v'denjenigen Mdbelhdndler links liegen lassen, der partout nicht
will. Irgendein anderer will bestimmt.

Der Mdbler wird auf unser Verhandlungsangebot aller Voraussicht
nach empdrt reagieren. Denn er ist gewohnt, dass sein Preis Ge-
setz (Diktat) ist. Was er mit uns erlebt, kennt er bisher noch
nicht. Das muss er erst verkraften.

Ubrigens: Der Mébelhdndler verhandelt auch tber den Preis, wenn

er seine Moébel einkauft. Und er geht dabei oft hart zur Sache. Die
Hersteller kdnnten ein Lied davon singen!
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Wie bei allen Verhandlungen, muss man auch bei Preisverhand-
lungen Zugesténdnisse machen. Betrachten Sie deshalb den Ziel-
preis als Maximalforderung, die vielleicht nicht ganz erreicht
werden kann.

Hilfreich ist bei diesem Spiel, die Position des Handlers auszuloten.
Dazu stellt man zum geeigneten Zeitpunkt am besten die Frage:

+~Wenn Sie meinen Preis nicht akzeptieren wollen, was ware denn
Ihr Preis?"

Aus seiner Antwort kdnnen Sie entnehmen, ob er bereits beginnt,
weich zu werden, oder ob er tatsachlich ein ,harter Brocken®
bleibt.

Ein ,harter Brocken™ missen auf jeden Fall Sie selbst bleiben.
Glauben Sie mir: IThnen entgeht nichts!

Ihr Wunschmdbel gibt es wahrlich nicht nur einmal. Und Ihr Ver-
handlungspartner ist nicht der einzige, der es Ihnen verkaufen
will.

Ziehen Sie alle Register eines zahen, erfolgreichen Verhandlungs-
partners. Die wichtigsten Regeln sind:

v Der Mobler muss merken, dass es kein Bluff ist, was Sie ihm
sagen

v Verraten Sie ihm nicht den Konkurrenten, der Ihnen bereits
einen niedrigeren Preis geboten hat

v" Der Mébler darf nie den Eindruck gewinnen, dass Sie das Mo6-
belstlick unbedingt haben wollen

v Verlangen Sie nach dem wirklichen Entscheidungstrager, dem
Chef

v Wenn es sich um eine Gesamtbeschaffung mehrerer Mdbelsti-
cke handelt, schlagen Sie vor, den Kauf aufzuteilen und dasje-
nige Mobelstlick bei ihm zu ordern, das Ihrem Einzelpreis ent-
spricht.
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Diese Verhandlungstaktiken und ihre Variationen, die als erprobt
gelten, sollen nur Beispiele sein. Entwickeln Sie weitere. Ihrer
Kreativitadt sind keine Grenzen gesetzt.

Ich prophezeie Ihnen: Es wird SpaB machen. Das beweisen mir
zahlreiche Leserzuschriften.
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6. Der clevere Fiinf-Schritte-Moébeldeal
Was Sie Uber Preise und Preisverhandlungen bisher gelesen ha-
ben, mdéchte ich zur griffigen Kurzformel zusammenfassen.

Weil im Wesentlichen finf Aktionen ablaufen, nenne ich das den
Flinf-Schritte-Mobeldeal:

Erster Schritt: Hersteller herausfinden

Zweiter Schritt: Beim Hersteller nach den Mobelhandlern
fragen

Dritter Schritt: Bei den Mdébelhdandlern die Hauspreise er-
mitteln und daraus den gangigen Marktpreis
errechnen

Vierter Schritt: Auf den gangigen Marktpreis den Operati-
onswert-20 anwenden und so den Zielpreis
errechnen

Flnfter Schritt: Bei den Mobelhandlern Uber den Zielpreis
verhandeln. Also: Preismitgestaltung statt
Preisdiktat.

Wer den Fiinf-Schritte-Mobeldeal konsequent praktiziert, wird
bei seinem Mobelkauf Uberdurchschnittlich viel sparen. Sie glau-
ben das nicht? Vielleicht glauben Sie meinen Lesern. Ich lasse hier
einen zu Wort kommen und er ist nicht mein einziger Zeuge (Sie-
he auch Ziffer 5.). Ich gebe etwas gekiirzt seine E-Mail wieder:

... ich mochte gerne ein Feedback zu Ihrem Buch geben.
Wir suchten einen neuen Kleiderschrank. Der uns gefiel, war das

Modell Columbus. Wir fanden heraus, dass der Hersteller Nolte
heif3t.
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Nach einer ersten naiven Preisanfrage in einem grof’en Mébelhaus
in Eschborn bekamen wir einen Schock. Satte 4.500,00 € wollte
man von uns haben, raumte jedoch gnadigerweise 10% Rabatt ein.
Zu diesem Zeitpunkt hatten wir Ihr Buch noch nicht.

Nachdem wir davon erfahren und es gelesen hatten, holten wir ins-
gesamt 8 Angebote ein und errechneten unsere Preisvorstellung.
Wir gingen zum bisher gunstigsten Anbieter und signalisierten un-
ser Interesse am Kauf deutlich, jedoch nannten wir auch unsere
Preisvorstellung.

Nach einigen Minuten der internen Absprache des Mdbelverkaufers
mit seinem Chef kam er mit der Antwort zurlck, die wir gerne hor-
ten: Okay, wir geben lhnen den Schrank fiir 2.350,00 €. Mehr geht
nicht.

Wir willigten ein und waren sicher, einen guten und fairen Preis er-
reicht zu haben. Denn flir den absolut identischen Artikel waren uns
Angebote von 2.600,00 € bis 4.500,00 unterbreitet worden.

Gekauft haben wir nun fir 2.350,00 € inklusive Lieferung und Auf-
bau bei einem kleineren lokalen Mébelhaus, das einer Einkaufsge-
meinschaft angehdrt, was mir der Chef nach Kaufabschluss bereit-
willig erklarte.

Ob noch mehr drin gewesen ware, wissen wir nicht, hatten jedoch
den Eindruck, dass ein beiderseits vertretbares Limit erreicht war.

Fazit: Die 10,00 € fur Ihre ausfuhrliche Darstellung haben sich si-
cherlich sehr deutlich rentiert und dafiir méchten wir lhnen danken!
Besser fande ich es aber, ohne diese Tricks einkaufen zu konnen
und das Gefiihl zu haben, fair beraten und faire Angebote bekom-
men zu kénnen, was aber wohl leider Utopie bleibt.”

Nun gibt es aber auch Bereiche in der Mébelbranche, in denen der
Finf-Schritte-Mdbeldeal relativiert werden muss. Darauf komme
ich im Folgenden.
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7. Markenmobel und Desighermaobel:
Ist das was Besonderes?

,Das ist ein Markenmdbel®, hatte die Verkauferin zu meinem
Freund Kurt gesagt, als sie vor dem Dielenschrank standen, der
ihm so gut gefiel (Ziffer 4.2.). Mit diesem Argument wollte sie die
Forderung nach einem niedrigeren Preis abblocken.

In der Tat scheint es in das Bewusstsein der Verbraucher einge-
graben zu sein: Fir eine Marke muss man mehr bezahlen und
man darf am Preis nicht ritteln. Na, das muss uns doch stutzig
machen.

Ist das die Besonderheit der Markenmobel? Wie kommt es in der
Mébelbranche Uberhaupt zu einer Marke?

Vereinfacht gesagt, ist eine Marke nichts anderes als das Ergeb-
nis groB angelegter, dauerhafter Werbeanstrengungen.
Dem Kunden wird ein Moébelmodell oder eine Modellpalette durch
Werbung so eingehammert, dass er so etwas gerne haben mdch-
te. Und wenn er einmal gekauft hat, soll er beim nachsten Kauf
wieder nach Modellen aus dieser Produktion verlangen.

Natdrlich missen solche Mébel auch den geweckten Erwartungen
entsprechen. Deshalb sind intensive Produkt- und Modellpflege,
besondere Qualitatskontrollen, Garantien usw. unerlasslich.

Ist ein Mébelmodell - meistens von namhaften Designer/inne/n
entworfen - erst einmal zur Marke geworden, streicht der Mobel-
handler, der es fihrt (fihren darf!), einen satten Gewinn ein.

Das Gleiche gilt fiir Moébler, die klassische Designerstiicke ver-
kaufen. Ich verwende bewusst das Wort Stlick, um damit den Un-
terschied zum Markenmaobel herauszustellen.

Es handelt sich meistens um einzelne Mobel, die vor Zeiten von
inzwischen berihmten Designern gestaltet wurden. Eine origindre
Produktion allerdings findet nicht mehr statt. Auch darin unter-
scheiden sie sich von Markenmaobeln.
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Die Beliebtheit der Designerstlicke ist von Dauer, ja sie steigt, je
mehr Zeit vergeht. Um einen Vergleich aus der Automobilbranche
heranzuziehen: Sie besitzen den Charme von Oldtimern.

Designermobel sind also durchweg die Klassiker des Mébelbaus
und sie erfreuen sich neuerdings wieder steigender Nachfrage.

,Da kann man durchaus ein bisschen mehr Geld fordern™, meinen
die Marketingstrategen. Nicht von uns. Wir werden die satten Ge-
winne aus diesem Geschaft etwas anknabbern.

Aber es wird schwieriger, wie Sie gleich sehen werden.

Zunachst sollen Sie jedoch einige Marken kennen lernen. Ich ord-
ne sie bereits in Preissegmente (Ziffer 3.1.) ein.

Ich muss dazu erwahnen, dass meine Markenwahl recht willklrlich
ist. In der einen oder anderen Verdffentlichung werden Sie viel-
leicht ganz andere finden. AuBerdem ist die Mébellandschaft stan-
dig in Bewegung:

Manche Marke droht unterzugehen, weil die Kasse nicht mehr
stimmt. Finanzstarke Moébler fangen sie auf. Denn eine Marke darf
nicht sterben. Aber solche Kraftakte verandern oft das Image der
Marke.

Ferner drdangen neue Marken auf den Markt. Insbesondere die Gi-
ganten der Branche, seien sie Hersteller oder Handler, setzen bei-
spielsweise darauf, neben ihrem Massengeschaft auch exklusive
Marken zu positionieren.
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7.1. Markenhersteller

Als erstes nenne ich IThnen Moébelmarken, die von Herstellern ins
Leben gerufen wurden. Kennzeichnend dabei ist, dass die Herstel-
ler als solche sich zur Marke entwickelten. Meistens ist es die ge-
samte Fabrikation mit fast allen Produktreihen, der Markenqualitat
zugeschrieben wird.

Im unteren Preissegment finden sich die Marken

1.

D Speczmaliton i perialctn oriegte Miibel
fur Mitnahmemébel.
Ein Stick wird hoffentlich ausgepackt und zur Ansicht aufgestellt
sein, so dass wir die Qualitat testen kénnen. Wir achten haupt-
sachlich auf die Holzwerkstoffe und die Beschlage.

Versuchen Sie, eine Montageanleitung in die Finger zu bekommen.
Achten Sie dann auf eine verstandliche Formulierung der Anlei-

tung. AuBerdem kdnnen Sie abschdtzen, welche Mihe Ihnen die
Montage bereiten wird.

Dem mittleren Preissegment zuzuordnen waren die Schlaf-

zimmerhersteller
sieffenl[[

WOHNEKULTUR IM SCHLAFRALM

rouch

Diese Aufzahlung ist nicht vollsténdig, aber sie genlgt flir unsere
Zwecke.
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Polstermdbelmarken finden sich im mittleren Preissegment
zuhauf. Ich liste auch hier nur einige auf.

.-'-'--.\
!
()

himola DREIPUNKT
epo  p-
Inter M national

Ein aufstrebender Hersteller, der bisher recht erfolgreiche An-
strengungen unternahm, Marke zu werden, ist

Im gehobenen Preissegment agiert der Schlafzimmerherstel-
ler

Wer gerne auf einem Wasserbett schlafen méchte, liegt richtig

MADE N GERMANY

Dieser Hersteller (Vontana, Oer-Erkenschwick) tendiert klar zum
obersten Preissegment.
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Noch im gehobenen Preissegment liegt im Bereich Kastenmobel
flirs Wohnzimmer der italienische Hersteller

Style International

. (g - | B, |kt

Die Qualitat ist italienisch gut.

Deutsche Markenhersteller sind unter anderen

halsta® omnia

Die Mébelmarke.

interlubke

Trotzdem nie unseren Qualitdtstest vergessen!

Ebenfalls im gehobenen Preissegment agieren die Polsterer

In den Bereich der Luxusmobel tendieren hier

\v ROLF &)
e BENZ de Sede
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Zwischendurch ein interessanter Fall: Freunde von uns waren vor
einigen Jahren scharf auf ein Ledersofa von de Sede. Das Angebot

ModeTl D5-2011/02 1n Living-Leder

7490-DM statr :

ceSeck

begeisterte sie sehr. Da sie sich mit meinem Instrumentarium flr
clevere Mdbelkaufer vertraut gemacht hatten, bezahlten sie letzt-
endlich 6.500,00 DM.

Bei Polsterbetten und Matratzen haben sich unter anderen als

Marken etabliert
R"P #% SCHIARAFFIA
" Hoher Anspruch - tigfer Schiaf

BETTEM

Slumberland Quality Group

Schlaraffia will sich zurzeit auch im unteren Preissegment einnis-
ten, Femira ist mit einem Teil seiner Produktion schon drin. Mat-
ratzen von Sembella und Treca sind sliindhaft teuer.

— FRECA

Matur + Mentch - Schiaf DE PARIS

Im Bereich Ruhesessel, Fernsehsessel und Relaxsessel mdch-
te ich auf den Norweger

Wegjerde
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und den amerikanisch/belgisch/deutschen Hersteller

LAZY-BOY"

hinweisen. Hier kbnnen sich clevere Mobelkaufer austoben!

Zuletzt noch wahllos ein paar andere Marken, ohne Anspruch auf
Vollstandigkeit:

Verwandlungsmobel
e

<o WEOHMEN uad SCHLAFEM

Couchtische -

BxDeda] T SCHMITT

Drehstlihle =
Tepslar®

GHEHSTIHLE- SITZMGBEL

Kinder- und Jugendzimmermobel E—.

|

Zu all diesen Marken mochte ich Thnen einen besonderen Hinweis
geben:

Einige Markenhersteller umgehen den Mdbelhandel und verkaufen
direkt ab Werk an jedermann. In meinem digitalen Buch (eBook)
~Fabrikverkauf fiir Mébel™ habe ich sie aufgelistet. Gleichzeitig
erlautere ich darin, was zu beachten ist, um auf diesem Ver-
triebsweg nicht auf die Nase zu fallen.
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7.2. Handelsmarken

Nicht nur Hersteller, sondern auch Moébelhandler streben danach,
Markenqualitdt zu erreichen. Solche Moébler verstehen sich als
Handelsmarke.

Der Verbraucher soll also das ganze Mébelhaus als eine Marke er-
kennen. Er soll glauben, dass alles, was ihm hier geboten wird, ei-
nem Markenstandard entsprdache bzw. das gesamte Mdbelsorti-
ment aus Herstellermarken bestehe.

Ich sage Ihnen bereits an dieser Stelle: Das tut es nicht. Mag ein
gewisses Stammsortiment durchaus Markenstatus besitzen - ohne
zusatzliche No-Name-Moébel kdme der Markenhandler niemals zu
seinem Umsatz.

Bisher ist es nur einzelnen Mébelhdausern gelungen, sich als Han-
delsmarke zu etablieren. IKEA ist in vielen Kauferaugen eine sol-
che.

Leichter ist es da schon, wenn man sich zusammentut. Ein Bei-

spiel ware

Musterring

Einzelne Md&belhandler dirfen als ,,Musterringhaus™ firmieren
oder groBe Modbbelhauser dirfen ,,Musterringabteilungen™ un-
terhalten.

Hersteller aller Mébelsparten produzieren fir Musterring exklusive
Modelle. Somit handelt es sich im Kern um einen Modellverband.
Immerhin gelingt es auf diese Weise, die Preise Uberall gleich
hoch zu halten. Ein Preisvergleich zeigt oft:

Die Handler liben sich weitgehend in Preisdisziplin.
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Doch es gibt Schlupflécher, die noch nicht einmal von der Kéu-
ferseite her, sondern von den Herstellern aufgerissen werden.

Es gibt in der Tat Hersteller, die zwar flr Musterring produzieren,
jedoch davon alleine kaum existieren kénnen. Sie miissen versu-
chen, auch im allgemeinen Handel FuB3 zu fassen.

Am leichtesten funktioniert das, wenn ein Musterring-Modell gut
lduft, der Markt es also angenommen hat. Der Hersteller wandelt
dieses Modell leicht ab, nimmt ihm gewissermaBen die Musterring-
Exklusivitat, und Uberldsst es dem allgemeinen Mébelhandel zu
einem niedrigeren Preis. Das dargert Musterring, es kann aber
kaum etwas dagegen machen, weil es eben kein Musterring-
Modell mehr ist.

Die Abwandlungen sind nur fir den Profi erkennbar: Hier eine
andere Lisene, da ein anderer Turknopf usw. So kann es vorkom-
men, dass ein Musterring-Kaufer bei Bekannten z.B. die ,gleiche"
Schrankwand sieht. Die haben aber gar nicht bei Musterring ge-
kauft und deshalb viel weniger bezahlt. Wenn Ihnen ein Muster-
ring-Modell gefallt, miissen Sie herausfinden, ob ein abgewandel-
tes Modell auf dem Markt ist.

Das ist gar nicht so einfach, denn das Problem (oder die Her-
ausforderung!) ist die Identifizierung des Mdbelstlicks. Bei-
spielsweise finden Sie auf den Mobeln zwar Aufkleber und Signets
von Musterring, aber selten solche von den Herstellern. Ebenso
bringt es oft nichts, sich den Katalog zeigen zu lassen, denn auch
er ist von Musterring und vermeidet Herstellerangaben. Einen Ver-
such ist es trotzdem wert.

Sie missen also die Fahigkeiten eines Meisterdetektivs entwickeln
(Ziffer 4.3.), um Herstellerangaben zu finden.

Haben Sie den Hersteller endlich gefunden, dann missen Sie sei-
ne Produktpalette durchforsten. Gehen Sie dazu in ein anderes
Moébelhaus, das diesen Hersteller fihrt, und lassen sich den Her-
stellerkatalog zeigen. Vielleicht ist das abgewandelte Musterring-
Modell sogar dort ausgestelit!
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7.3. Designermobel: Klassiker des Mobelbaus

Da ist so ein Klassiker: Die berihmte Liege LC 104 von Le Corbu-
sier.

Nattirlich sind die Originale von Le Corbusier, Eileen Gray, Marcel
Breuer und vielen anderen nicht mehr zu bekommen. Aber origi-
nalgetreue Nachbauten kommen immer mehr auf den Markt. Die
Meisterstlicke der Bauhauszeit haben es Vielen besonders ange-
tan.

Nachbauen - das ist was flir Italiener. Nicht nur deshalb, weil sie
die Kunstfertigkeit im Reproduzieren besonders ausgepragt ha-
ben: Sie brauchen sich nicht um Urheberrechte zu scheren.
Das ist in Deutschland anders und macht das Nachbauen hier we-
gen der hohen Lizenzgebihren so teuer.

Ein kurzes Wort zur Technik des Nachbaus (Reproduktion):

Als die alten Meister ihre Einzelstlicke in der ersten Halfte des 20.
Jahrhunderts bauten, standen ihnen nattrlich nicht die Materialien
und technischen Mdglichkeiten von heute zur Verfiigung. Die Pols-
ter z.B. blieben keineswegs formgetreu, die Verchromung etwa
war nicht perfekt. Aber schén waren die Mdbel und sind es immer
noch.

Heute nehmen die Reproduktionsspezialisten die alten Mdbelent-
wirfe und bauen sie nach mit modernsten Materialien und Pro-
duktionsverfahren. Schon deshalb sind die Sticke niemals origi-
nal. Sollte IThnen jemand mit einem Echtheitszertifikat kommen,
weisen Sie den Schlaumeier in seine Schranken.

Wenn Sie also Ihr Loft mit nachgebauten Mdbelklassikern ver-
schénern wollen, dann brauchen Sie Adressen. Ich biete sie Ih-
nen: In meinem digitalen Buch (eBook) ,,Die 700 wichtigsten
Mobelhersteller" habe ich sie aufgelistet.
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7.4. Angriff auf die Markenpreise

Es wir Ihnen nicht entgangen sein: Immer wieder schimmert bei
meinen Ausfihrungen durch, dass Markenmobelpreise recht
gefestigt sind. Die Markenhandler ben sich in Preisdisziplin.

Die Markenhersteller ihrerseits binden ihre Handelspartner da-
durch fest an die Preise, indem sie in Liefervertragen Vertrags-
strafen oder gar einen Lieferstopp androhen.

Dennoch bereiten die Markenmdébel den exklusiven Handlern nicht
nur Freude. Um eine Marke entwickelt sich namlich oft ein regel-
rechter Preiskrieg. Der muss nicht unbedingt von den Kunden
angezettelt werden. Die Handler besorgen das selbst. Das kommt
so:

Die Markenhersteller und -handler mussen auf Exklusivitat achten,
d.h. kein anderer Handler in einem bestimmten Umkreis darf von
den Herstellern mit der Marke beliefert werden. Gebietsschutz-
klauseln in den Liefervertragen sollen das absichern.

Genau das ist der wunde Punkt. Manchem Markenmdébler gentigt
sein Gebiet nicht. Er mochte Kunden anderer geschitzter Gebiete
zu sich ziehen. Das geht nur Uber den Preis.

Handler mit No-Name-Mébeln (also nicht die Markenmdbler) wer-
den von ihren Stammkunden gefragt, ob sie nicht auch eine be-
stimmte Marke besorgen kdénnen. Sie werden sich ein solches Ge-
schaft nicht entgehen lassen und finden schon ihre Wege, an die
Marken heranzukommen. Auch das geht oft tiber den Preis.

Und schon ist ein heftiger Kampf um Marktanteile entbrannt.
Wo solch ein Krieg herrscht, sollte der Mébelkaufer nicht dulden-
des Objekt bleiben, obwohl ihm diese Haltung bereits Vorteile

bringt.

Nein, er sollte seinerseits zur Attacke blasen.
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Durch herkdmmlichen Preisvergleich eine Schwachstelle zu su-
chen, genigt dabei nicht. Es gilt, als cleverer Mobelkdaufer mit
unseren...

... pressure instruments aufzutrumpfen!

Zuerst pieksen wir die Handler, indem wir unsere Qualitdtstests
anstellen. Auch Markenmodbel sind nicht frei von Schwachstellen!

Dann unser scharfer Preisvergleich. Er lohnt sich fast immer.
Hier ist er sogar recht einfach, da der Hersteller bereits identifi-
ziert ist. Auch die Modelle sind leicht zu ermitteln.

Zusammen genommen kann das den Markenpreis durchaus er-
schittern, aber erwarten Sie bitte keine Preiswunder. Allzu weit
Iasst sich die Preisdisziplin der Markenhandler nicht untergraben.

Unsere Preisattacken kénnen wir auch noch von einer anderen
Seite her reiten.

Zum entscheidenden Gefecht nutzen wir namlich das Internet
(Schade, schade, wenn Sie dazu noch keinen Zugang haben!).

Wir rufen mit unserem Browser eine Suchmaschine auf. Dann tra-
gen wir in die ,Suchen®- oder ,Finden"“-Felder als Suchbegriff das
gewulnschte Markenmdbel oder Designerstlick ein. Es kann auch
der Name des Desighers sein. Nun starten wir die Suche und
schon tun sich zahlreiche Internetmdbler auf, die mit Superprei-
sen nur so winken.

Ich liefere Ihnen gerne ein Beispiel:
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Tippen Sie doch mal in die Adressenleiste Ihres Browsers
www.google.de ein. In die Suchbox schreiben Sie ,Le Cor-
busier®. Dann schauen Sie sich die Liste an. Schon auf der
ersten Seite sind zahlreiche Online-Handler verzeichnet,
die Thnen LC - Modelle verkaufen wollen.

Irgendwo finden Sie wahrscheinlich auch Passione,
www.passione-design.com, der Ihnen die Liege LC 104, die
ich Ihnen unter Ziffer 7.3. zeigte, flr nicht einmal 650,00 €
anbietet.

Zum Vergleich kénnen Sie ja noch bei einem Mdbelhandler
nachfragen, der die Cassina-Kollektion flihrt. Cassina,
www.cassina.it, baut diese Liege auch. Sie kostet aber fast
das Doppelte.

Mag es Sie entzlicken, was Sie auf diese Weise im Internet ent-
deckt haben - den virtuellen Mébelkauf wollen wir uns deshalb
etwas naher anschauen. Wir sind ja schon mitten drin.
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8. Mobelkauf im Internet: Bringt das was?

Es ist schén bequem, zu Hause am PC zu sitzen und seinen Mdébel-
traumen nachzujagen. Vor allem: Sie kénnen es tun, wann Sie
wollen. Sie stehen niemals vor verschlossenen Tlren. Kein Laut-
sprecher tont: ,,Das Mdbelhaus schlieBt in 15 Minuten. Wir danken
far Ihren Besuch."

Dennoch ist der Mébelkauf im Internet derzeit noch keine beach-
tenswerte GréBe. Spricht irgend etwas dagegen...

o,

... MObel iiber das Internet zu kaufen??

Nein, grundsatzlich nichts.

Manche sagen - und es sind viele Mdbelhandler darunter: ,Das
wird nie etwas. M6bel will man vor dem Kauf anfassen."

Ich kann diese Meinung nicht teilen. Wenn das so absolut gelten
wirde, dann gabe es den Versandhandel bei Mébeln nicht. Dessen
Anteil am Mdbelkuchen ist durchaus ein beachtenswertes Stlick.
Der Mobelkaufer sieht in den Katalogen auch nur Abbildungen und
liest Beschreibungen. Der Bildschirm Ihres PC dagegen bietet oft
viel mehr. Man denke nur an die visuellen Planungsmdglichkeiten,
die IThnen manche Internetmdbler online zur Verfligung stellen.
Ihre schon moblierte Wohnung kénnen Sie bereits anschauen,
obwohl noch kein Mébelstlick drinsteht.

Ich weiB nicht, wie Sie bisher darliber gedacht haben. Aber ich

mochte Sie ermutigen, das Internet bei einem Mdbelkauf zumin-
dest nicht zu ignorieren.

164



Mébelkauf im Internet: Bringt das was?

Die klassischen Mobelhdndler - so nenne ich in diesem Zu-
sammenhang die Mdbler mit Ladengeschaft - nutzen das Internet
bisher nur zu Werbezwecken. Den Online-Verkauf scheuen sie
noch. Man kann sie aber in Versuchung bringen und mit ihnen per
E-Mail Uber Preise verhandeln. Ich habe das einmal ausprobiert:

From: h-g-g@t-online.de
To: info@zurbrueggen.de
Subject: Anfrage

vV VyVv

Guten Tag,

was kostet bei Ihnen die von Wilca hergestellte
Polstergarnitur PARMA, Modell 6600,

Leder Prarie 5501-42 Farbe mocca, 3-2-17?

VVVVVYV

MfG Heinz G. Giinther

Antwort:

>> From: info@zurbrueggen.de
>> To: h-g-glt-online.de
>> Subject: RE: Anfrage

>> Guten Tag Herr Ginther,
>> danke fir Ihre Anfrage, aber die Wilca-
>> Kollektion fihren wir leider nicht.

>> MfG XXX

Na, das war also nichts. Einige meiner Leser haben mir aber be-
richtet, dass sie auf diesem Wege zu einem schénen Schnappchen
gelangt sind.

Zunehmend wird das Internet von Online-Modbelshops bevélkert.
Diese haben es noch schwer, in die Gewinnzone zu gelangen. Es
spricht nichts dagegen, wenn wir als Mébelkaufer ihnen dabei hel-
fen. Allerdings missen ihre Preise, die Geschaftsabwicklung und
der Service stimmen. Das kénnen wir, nhachdem wir uns zu cleve-
ren Mébelkaufern entwickelt haben, durchaus beurteilen.

165



Mobelkauf im Internet: Bringt das was?

Auf meiner Homepage www.moebel-tipps.de finden Sie
den Link ,Mébel Online-Shopping®. Ein Klick darauf fihrt
Sie zu vielen Adressen.

Was sich die Mobelhersteller denken, wenn sie sich im Internet
prasentieren, vermag ich nicht so recht zu erkennen. Vielleicht
folgen sie nur dem allgemeinen Trend, dieses interessante Medi-
um zur Selbstdarstellung zu nutzen. Dabei sein ist wohl alles.

Uns kann das recht sein. Wir nutzen das als eine pfiffige
Moglichkeit, beim Mobelkauf richtig hinzulangen und viel
Geld zu sparen.

Ich gebe Ihnen mal ein Beispiel aus meinem Alltagsleben. Ich er-
hielt folgende E-Mail:

An: heinz(@moebel-tipps.de
Nachricht iiber Kontaktformular wvon
Herr Hardy Leile

Betreff: Esstisch und Stihle

Guten Tag Herr Giinther, ich bin beim Bldttern im
Internet auf Sie aufmerksam geworden. Es steht bei
mir z. Zt. ein Kauf von einem grofen Esszimmer-
tisch (min. 100 x 200 cm) und 6 dazugehorigen
Stihlen an. Alles soll massiv sein. Stil rustikal
bis klassisch. Wie finde ich die besten Angebote?

Meine Antwort:
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Hallo Herr Lleile,
vielen Dank fiir Thre Anfrage.

Fast alle Hersteller von Esszimmern informieren im
Internet ilber ihre Produkte, meistens mit wvielen
schonen Abbildungen. Sicher ist auch was fur Sie
dabei.


http://www.moebel-tipps.de/

Mébelkauf im Internet: Bringt das was?

Einige Adressen stelle ich Thnen gerne zur Verfi-
gung. Fragen Sie dann die Hersteller per E-Mail,
welche Handler in Ihrer Region die Modelle fiithren.
Und schon eroffnet sich TIhnen ein riesiges Ange-
botsspektrum. Die Preisunterschiede werden enorm
sein. Wenn Sie dann bei den Hdndlern nach meinen
Tipps und Tricks vorgehen, werden Sie sich wun-
dern, was alles rauszuholen ist.

Merken Sie etwas? Was bisher so ablief

Moébelhduser = Wunschmodbel suchen = Preisvergleiche
= Preisverhandlungen = Mobelkauf

[duft mit Hilfe des Internets jetzt so
Mo6belhersteller anklicken = Wunschmobel finden = Mo-

belhduser = Preisvergleiche = Preisverhandlungen =
Mdébelkauf.

Man konnte das auch nennen: Den Mdbelmarkt von hinten betre-
ten.

Begeistert?

Werden Sie nun trotzdem nicht unvorsichtig. Auch die auf diese

Weise visuell gefundenen Mébel sollen schlieBlich in Ihrer realen
Wohnung aufgestellt werden. Da muss alles stimmen.

Das Internet nutzen wir, um den Mobelmarkt
gewissermaf3en von hinten zu betreten. Zuerst
besuchen wir die Internetseiten der Mdbelher-
steller. Wenn wir bei ihnen unser Wunschmobel
gefunden haben, lassen wir uns zu den realen
Mobelhdusern leiten und spielen dort unser
Spiel.
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Damit kann ich dieses Kapitel aber keineswegs schlieBen, denn
Kaufen und Verkaufen im Internet wird immer mehr zur Routine.
Auch bei Mébeln.

Ich nenne ein Wort und die Gesichter von bestimmten Mdbelhand-
lern auf der einen, sowie von bestimmten Mébelkaufern auf der
anderen Seite erstrahlen: eBay. Warum?

Hier laufen die tollsten Deals.

Flihren Sie sich doch bitte einmal eine E-Mail zu Gemiite, die mir
ein Leser schrieb. Er gab mir die Erlaubnis, sie zu veréffentlichen,
dabei aber nicht seinen Namen zu nennen.
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Von: Herbert XXX

Gesendet: Freitag, 10. Oktober 2003 14:05

An: moebel-tipps@moebel-tipps.de

Betreff: Erfahrungsbericht Schlafzimmerkauf im
Internet

Hallo Herr Gunther, habe TIhr Biichlein gekauft und
Thre Tipps in etwas abgewandelter Form verwendet.
Nachdem ich mein Wunsch-Schlafzimmer ausgewdhlt
hatte (etliche Mobelhausbesuche), ging es an den
Preisvergleich (immer gleiche Ausstattung - gab
hie und da leichte Probleme mit den Verkadufern).
Am giinstigsten waren Mobel Streib und Moébel GeiB
im Schreinerdorf Eschelbronn im Kraichgau. Mit
diesem Preis im Riicken bin ich per eBay an Inter-
netfirmen herangetreten und habe Preise (Direkt-
kauf) eruiert. Der ginstigste Anbieter lieferte
mir mein Schlafzimmer fir 3.800 € (Loddenkemper

"Venezia") incl. Fracht und Aufbau, Bankbirg-
schaft (!') und 300 € Sicherheitseinbehalt (zahl-
bar 1 Woche nach Lieferung). Der Favorit war

www.moebelguenstiger.de, das ist die Fa. Maxi Mo6-
bel in Bengel, Mosel, deren Inhaber, Herr Miller,
lobenswert kooperativ war. Ich habe gegeniiber dem
billigsten stationdren Anbieter noch immerhin ca.
550 € gespart. Dariiber hinaus habe ich wvon dort
noch glinstige Matratzen und Roste bekommen (ca.
35-40% Preisersparnis gegeniiber Mébel Walther).


http://www.mogelguenstiger.de/

Mébelkauf im Internet: Bringt das was?

Die Internetsuche im Allgemeinen sowie
www.moebelguenstiger im Besonderen kann ich nur
warmstens weiterempfehlen.

Mein Erfolg beruht auf TIhren Empfehlungen, die
ich sinngemdB auf Internet (eBay und Co.) iber-
tragen habe. Mit freundlichem Gruf Herbert XXX

Ich kann einen gewissen Stolz nicht unterdriicken. Meine Mdbel-
kaufstrategie funktioniert also auch im Internet - falls Herbert
XXX nicht ein Einzelfall ist.

Ich bin sicher, Sie helfen mir, dies abzukldaren. Sobald Sie Ihr
Wunschmdbel in irgendeinem Moébelhaus fixiert haben, kénnen Sie
sich zum Beispiel bei www.ebay.de einklicken und unter der ent-
sprechenden Rubrik suchen. Suchen kdénnen Sie auch mit den
Suchmaschinen, zum Beispiel www.google.de. Geben Sie als
Suchwort ein, was Ihnen zu Threm Wunschmobel einfalit.

Die Mébelpreise im Web werden Sie manchmal in Erstaunen ver-
setzen. Sie konnen ruhig hinlangen. Doch vergessen Sie bitte
nicht, den Deal abzusichern. Herbert XXX sei das Vorbild. Vor al-
lem: Keine Anzahlung oder Vorauszahlung!

Das heiBt natlrlich auch: Wenn ordnungsgemaB geliefert wurde,

erfolgt die Zahlung auf der Stelle. Denn wir sind keine Gauner,
oder?
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9. Verkaufsstrategien der Mobelhandler

Wahrend Sie die Seiten dieses Buches verinnerlichen und sich fir
den cleveren Mdébelkauf aufschirzen, hat der Mébelhandel nicht
geschlafen. Im Gegenteil, die meisten Moébelhandler haben sich
darauf geristet, Ihnen mit anderem als bisher zu begegnen. Dazu
wurden oft professionelle Berater engagiert. Und ich habe konkre-
te Anzeichen daflir, dass bei Schulungen manchmal sogar mein
flr Sie geschriebenes Buch auf dem Tisch liegt.

Mit stillem Vergniigen wollen wir uns deshalb anschauen, was den
Profis so alles eingefallen ist.

Ich kann allerdings nur einige Beispiele herausgreifen. Ihnen wird

auch anderes begegnen. Das muss ich beiseite lassen, denn ich
will aus diesem Ratgeber kein Handbuch fiir Verkaufer machen.
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9.1. Lockvégel

Als Lockvdgel bezeichne ich Mébel, die in allen denkbaren Werbe-
tragern (zum Beispiel Wurfsendungen, Zeitungsbeilagen, Anzeigen
in den Printmedien, Fernsehspots) entziickend schén abgebildet
werden, hochwertig aussehen und einen erstaunlich niedrigen
Preis haben.

Ein Beispiel aus einem Zeitungsprospekt:

Kleiderschrank

Kiefer teilmassiv, natur lackiert

2 Schibe, Spiegeltir, B/H/T 131/200/51 cm

Unschlagbarer Sonderpreis 149,00 €

Das lockt den Verbraucher. Das will man sich nicht entgehen las-
sen. Zumal, wenn man schon langer berlegt, wo man im Frihling
die Wintersachen verstauen soll. Dieser Schrank ware genau rich-
tig. Und ein Schnappchen auBerdem.

Geht man nun hin, um den Schrank unter die Lupe zu nehmen,
findet man ihn womdglich gar nicht. Man fragt im groBen Mdbel-
haus herum, aber keiner weiBB, wo das Stlick steht.
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Sollte man das Stlck aber antreffen, jagen einem die Qualitats-
tests (Siehe Ziffer 2.7.) Schrecken ein. Ich habe das bei dem ab-
gebildeten Schrank tatsachlich erlebt. Ich sage es ganz brutal:
Was ich da testete, war Mobelschrott und den Preis nicht wert.

Ich habe zum Schein Kaufverhandlungen geflihrt und man wollte
mir das Stlck fir 120,00 Euro geben, wenn ich es selbst abhole
und aufbaue. Ich weil3, dass solche Schranke containerweise fir
netto 50,00 Euro das Stlick eingekauft werden. Der Mdbler hatte
also immer noch daran verdient.

Ein ,unschlagbarer Sonderpreis® sind 149,00 Euro auch nicht.
Wenn man sich die Miihe machen wirde nachzuforschen, welcher
andere Moébler das gleiche Moébelstlick fihrt - und da wirde man
sicherlich fiindig - dann wiirde es dort sicher genau so wenig kos-
ten. Deshalb:

Sonderangebote sind fast nie ein echtes ,Unterpreisange-
bot" oder ein Schnappchen, denn auch die Lockvdgel sollen
ungeschmalerten Gewinn bringen.

Sind wir erst einmal im Laden drin, hat der Mébelhdandler damit
zumindest sein Etappenziel erreicht. Vielleicht erreicht er auch das
Endziel, indem er uns teurere Stiicke schmackhaft macht.

Echte Schndppchen gibt es manchmal tatsachlich. Beispielswei-
se, wenn der Handler Ausstellungsflache frei machen muss, die
mit Ladenhitern belegt ist. Dann wird aber sicher nicht mit einem
Prospekt in der oben abgebildeten Art geworben. Die Werbekosten
waren viel zu hoch. Der Handler wird sich mit Textanzeigen be-
gnligen und Nachldsse in Prozenten anpreisen. Apropos Prozente!
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9.2. Prozente mit Prozentmobeln

Neuerdings wimmelt es Uberall nur so von Prozenten. In der Me-
dienwerbung, in den Schaufenstern und an den Fassaden der Moé-
belhduser: ,,30, 40, 50, 80 Prozent reduziert!™, heiBt es.

Da kommt Ihnen sicher in den Sinn, was Sie unter Ziffer 5. Gber
den Rabatt gelesen haben. Ich wiederhole gerne den schdnen
Spruch, diesmal etwas abgewandelt:

Prozente, mocht ich Dir sagen,
werden vorher drauf geschlagen!

Aber oft kommt es noch schlimmer:

Fiir eine Prozentaktion werden spezielle Mobel extra
eingekauft.

Ja, Sie haben richtig gelesen. Nicht etwa die Preise fir bereits vor-
handene Mobel sind gesenkt: Die reduzierten Preise prangen an
Mobeln, die extra flir Sonderaktionen hergestellt werden.

Diese Mdbel sind fliir den Mébelhandler im Einkauf besonders bil-
lig, weil beispielsweise ,Qualitdt aus ihnen herausgenommen®
wurde. Lesen Sie doch noch einmal unter Ziffer 2.6.8. nach. Was
bei Matratzen geht, das geht bei allen anderen Mébeln auch.

Im Klartext: Die Hersteller haben einige bisher hochwertige M6-
belmodelle nunmehr mit Billigmaterialien produziert, um sie dem
Handel als so genannte Aktionsware billig zur Verfligung stellen
zu kénnen.

Ich nenne sie deshalb Prozentmobel.
Der Preis aber ist nicht wirklich reduziert. Der Mdbelhandler hat
den Ublichen Handelsaufschlag drauf geschlagen — wenn nicht gar

einen hoheren. Die durchgestrichenen Preise auf den Preisschil-
dern sind also meistens mondsuchtig.
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Sie erinnern sich an den Handelsaufschlag in Héhe von 80% auf
den Wareneinkaufspreis (Ziffer 3.3.2.). Rechnen Sie jetzt mal um-
gekehrt!

Wenn ein Handler mit Spriichen wirbt wie, ...

... dann sollte Sie das immer sofort miss-
trauisch machen!

In der Mdbelbranche sind Preisnachldsse von mehr als 40%
unrealistisch. Der Mébelhandler wiirde kraftig draufzahlen. Wer
ruiniert sich aber schon freiwillig?

Oder der Ausgangspreis, auf den sich die Prozente beziehen, ist
unrealistisch. Fir den cleveren Mébelkaufer ist also sonnenklar:

Hohe Prozente sollen mich ins Haus locken.

Die vermeintlich niedrigen Prozentpreise
finde ich dort meistens lediglich bei den so
genannten Prozentmobeln, die fiir die Wer-
beaktion extra ins Haus geschafft wurden
(Aktionsware).

Mobelstiicke, die bereits vorher da waren
(Altbestand), sind - wenn iiberhaupt - oft
nur geringfligig reduziert.

Bleiben wir dabei: Letztlich kommt es darauf an, was unter dem
Strich zu bezahlen ist.

Immer heiBt es aufpassen! Qualitdtstests (Ziffer 2.) und
scharfer Preisvergleich (Ziffer 4.2.) sind unverzichtbar.
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9.3. Rabattaktionen

Es mag rein akademisch erscheinen, wenn man die Begriffe Ra-
batt und Prozent unterscheidet. Denn beide besagen, dass man
einen Preis anteilmdBig herunterrechnet. Prozentaktion (Siehe
Ziffer 9.2.) oder Rabattaktion waren also dasselbe.

Ich mdchte dennoch einen Unterschied machen, weil es hilft, den
Hintergrund zu verstehen.

Eine Rabattaktion findet statt, wenn ein Mdbelhandler die Preise
seines Stammsortiments reduziert. Das sind solche Mdbel, die er
standig zum normalen Preis verkauft, was auch immer normal be-
deuten mag. Es handelt sich also nicht um die so genannten Pro-
zentmobel.

Der Mobelhandler setzt nun eine Aktion in Gang, bei der es ,Ra-
batt auf Alles" gibt, speziell auch auf Markenmébel.

auf alle Mahel”

Wenn der Mébler dabei Ausnahmen macht, bestdtigt das nur die
Regel.

Was ist denn die Regel?
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Ware ich Mébelhandler, wiirde ich einige Tage vor der Aktion die
Preise heraufsetzen. Ich wirde aus der unteren Schublade die
Herstellerlisten hervorholen, mit denen ich sonst nie arbeite. Das
sind solche Listen, in denen die ,unverbindlichen Verkaufspreise®™
extra hochgerechnet wurden. Auch Listen von Markenherstellern
sind darunter.

Ferner wirde ich das Anerbieten derjenigen Markenhersteller in
Anspruch nehmen, welche Rabattaktionen von der Pieke auf be-
gleiten mit speziellen Produkten und speziellen Preisen.

Meine Marge (also das, was Ublicherweise Ubrig bleibt) ist trotz
Rabatt unangetastet. Das freut mich umso mehr, wenn die Aktion
mir eine hohe Kundenfrequenz und einen Bombenumsatz gebracht
hat. SchlieBlich kann man daran ja anknipfen.

Wie schon der Volksmund sagt: Der Teufel sch ... immer auf den
groBten Haufen.

,Sie sind aber ein Schlimmer", werden Sie sagen.
Nicht mehr, denn ich bin jetzt auf Ihrer Seite. Mit der Strategie

des cleveren Fiinf-Schritte-Moébeldeals (Siehe Ziffer 6.) erken-
nen wir auch bei Rabattaktionen schnell, wie der Hase lauft.
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9.4. Tiefpreisgarantie

Zu den Verkaufsstrategien des Mobelhandels zahle ich ferner, mit
der Tiefpreisgarantie zu kddern, auch Bestpreisgarantie oder Geld-
zuriick-Garantie oder sonst wie benannt.

Garantie ist ein schénes Wort. Wir assoziieren damit Sicherheit,
Vertrauen, Gewahrleistung, Blirgschaft, Deckung und Recht. Was
kann es Edleres geben?

Wenn Preise garantiert werden, sind viele Mobelkaufer besonders
froh und schlaffen ab: Endlich mal nix mit Preisvergleich!
Denn es heiBt in den Annoncen beispielsweise:

Geld-zuriick-Garantie, Tiefpreisgarantie

Durch die Mitgliedschaft in Deutschlands umsatz-
starksten Mdbelverband garantieren wir Ihnen
niedrigste Preise, denn wir kaufen glinstig ein und
geben diesen Vorteil direkt an Sie weiter. Deshalb
kénnen wir Ihnen anbieten: Wenn Sie bis zum Er-
halt der Ware nachweisen, dass Sie den bei uns
gekauften Artikel bei gleicher Leistung anderswo
glinstiger bekommen, erhalten Sie Ihr Geld zu-
ruck.

Oder es heiB3t:

100% Tiefpreisgarantie

Wir erstatten Ihnen den Differenzbetrag zurlick,
wenn Sie innerhalb von 5 Tagen nachweisen, dass
die bei uns gekaufte Ware bei gleicher Leistung
anderswo billiger ist.

177



Verkaufsstrategien der Mobelhdndler

Mein Verstandnis von Garantie sagt mir, dass ich eine Garantie
nur gebe, wenn ich willens und in der Lage bin, sie auch zu ver-
wirklichen. Von solch einer idealistischen Betrachtungsweise er-
scheint mir der Moébelhandel weit entfernt. Plastisch wird das,
wenn ich wiedergebe, was mir eine Leserin schrieb:

..-. ich habe bei M. N. eine Ledergarnitur gekauft. Der Verkaufer
und sein Abteilungsleiter versicherten mir, dass sie den bestmogli-
chen Preis gemacht hatten. Dabei verwiesen sie auf das Schild in
der Ausstellung mit der Uberschrift ,Bestpreisgarantie’.

Einige Tage spater flatterte uns ein Prospekt von Mébel B. in C. ins
Haus. Wir haben uns dort den Preis fiir dieselbe Garnitur geben
lassen. Sie war um 200 Euro billiger.

Daraufhin haben wir uns mit dem Verkaufer von M. N. in Verbin-
dung gesetzt. Er wollte das Mdbelhaus wissen, um nachzufragen.
Nach etwa 30 Minuten hat er uns angerufen und gemeint, wir
missten einen schriftlichen Beweis vorlegen.

Mobel B. weigerte sich, uns den genannten Preis schriftlich zu ge-
ben ...”

Die Zahl solche Erlebnisse sind Legion. Die Mobler spielen auf die-
sem Klavier ganz virtuos.

Bitte fragen Sie mich nicht, was Sie tun sollen, um zu Ihrem Tief-
preisrecht zu kommen. Ich kann Sie nur auf den Rechtsweg ver-
weisen. Und der bietet auch keine Garantie.

Nein, man muss vorher ansetzen. Unser Zielpreis (Wunsch-
preis) ist die einzige Garantie (Siehe Ziffer 5. und Ziffer 6.).
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9.5. Zeitdruck
Eine beliebte Masche des Verkaufens ist es, den Kaufer unter
Zeitdruck zu setzen:
~Nur noch heute!™
»~Diese Gelegenheit kommt nie wieder!™
Bitte ersparen Sie es mir, dass ich weitere pfiffige Formulierungen

vorlege und dadurch den Mébler vom Denken befreie. Er mdge
selbst variieren und Sie damit konfrontieren.

Ich moéchte mich darauf beschranken, Ihnen zu der Verkaufsstra-
tegie Zeitdruck meine Erfahrungen zu bieten:
Es gibt kein industriell hergestelltes Mdbelstiick, das

nicht irgendwo irgendwann billiger zu haben waire.

Wenn Sie Ubermorgen oder in zwei Wochen wieder in das Mébel-
haus gehen, kénnen Sie ohne weiteres Uber den gleichen Preis
verhandeln wie heute.
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10. Raumungsverkaufe: Nach wie vor sind sie ,,in"

Raumungsverkaufe sind nicht mehr reglementiert. Sie kdénnen
stattfinden wo und wann und aus welchem Anlass auch immer der
Moébelhandler will. Die Handler dachten anfangs: Mit der Freigabe
wird die Wettbewerbskeule Raumungsverkauf Gott sei Dank nicht
mehr geschwungen. Mitnichten. Es geht unreglementiert weiter.

Da lesen wir in der Zeitung:

RAUMUNGSVERKAUF

wegen Geschaftsaufgabe vom 3. bis 29, Juli 2000

30% 40 %

g
20 % REDUZIERT |

Und was geht in uns vor? Es scheint, als lese der der raumende
Mébelhandler in unseren Gedanken. Er zielt auf unsere Jagdin-
stinkte, die tief in uns schlummern. Die folgende Story ist immer
noch aktuell, die ein Freund mir aufschrieb:

Immer groBer werden meine Augen, wahrend ich die An-
zeige in der Zeitung lese:

Beschluss: Wir geben aufl - Ohne Riicksicht auf Verluste
- ... weit unter der Halfte des Normalpreises ... - Wer
jetzt nicht kommt, ist selber schuld - Die Warenbestdnde
werden teilweise unter dem Einkaufswert abgegeben -
Hoéchstmaogliche Preisreduzierung bis zu 53,5% unter dem
urspringlichen Preis - Wer zuerst kommt, spart zuerst!

,Donnerwetter, sind das Sprlche!", denke ich. Bisher war
mir das Mobelhaus noch gar nicht aufgefallen. Das sollte
man sich mal ansehen. Eine neue Polstergarnitur kdnnten
wir schon gebrauchen. Nachmittags nach Bliroschluss pa-
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cke ich Frau und Tochter ins Auto und wir sausen los. Beim
Mébelhaus ist der Parkplatz voll. Wir missen also einige
Schritte laufen und bemerken bereits aus einiger Entfer-
nung, dass da eine Menge los ist. Ich wundere mich, denn
die Schaufenster sind zugeklebt. Schilder in greller Farbe
hangen dort:

Wir raumen, raumen Sie mit - Unser Verlust, IThr Gewinn
- Jetzt zugreifen. Nie mehr so billig - Machen Sie Ihr
Schnappchen - Die Gelegenheit kommt nie wieder!

Auch im Laden uberall uniibersehbare Plakate mit tollen
Sprichen. Was ist mit mir? Turnt mich das etwa an? Ist
mein Adrenalinspiegel gestiegen? Gerate ich gar in Kauf-
rausch? Meine Tochter zeigt auf eine Polstergarnitur in Le-
der: ,Guck mal, Papa. 60% reduziert!™ Sie halt nach einer
Verkduferin Ausschau. ,Die Garnitur darf uns kein anderer
wegschnappen!™, meint sie entschlossen.

Halt! Stopp! Langsam ... Ich hole tief Luft und ziehe mich
und meine Damen zurlick auf die Erde. Der rot durchge-
strichene Preis kommt mir sehr hoch vor. Das muss ich
genau wissen. Was kostet solch eine Garnitur woanders?
Ich drange Frau und Tochter zum Gehen...

Und siehe da, beim nachsten Mdbler steht genau das glei-
che Modell. Kann das wirklich wahr sein? Der Preis liegt
nur 50,00 Euro héher. Frau und Tochter sind mit mir einer
Meinung: Warum sollen wir die Garnitur im Raumungsver-
kauf kaufen? Schauen wir uns lieber noch etwas um.

Spater erinnere ich mich, dass mir im Raumungsverkaufs-
haus auch ein Jagdschrank mit tollen Schnitzereien aufge-
fallen war. So einen hatte ich noch nie gesehen. Das ware
was fir unser Kaminzimmer. Was hatte er gekostet? Vor-
her 8.200,00 Euro, jetzt 4.998,00 Euro? Ach, diese rot
durchgestrichenen Preise!

Von der Zeitungsanzeige ,Nur noch 3 Tage" lasse ich mich
nochmals ins Haus locken. Der Schrank steht noch da. Tol-
le massive Eiche und beste Verarbeitung, wie ich mit den
gelernten Qualitatstests feststelle.
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Als ich der Verkauferin sage: ,Fir 3.000 Euro nehme ich
den Jagdschrank®, holt sie den Chef. Wortreich erklart er
die Vorziige des Mdbels. Vom Preis will er aber nur 15%
runter, verlangt also immerhin noch 4.250 Euro. ,Nein!",
sage ich, ,Vielleicht Uberlegen Sie sich das noch. Hier ist
meine Visitenkarte. Sie kénnen mich ja anrufen.”

Der Mdbler meldet sich aber nicht. Einige Tage spater gehe
ich spaBeshalber wieder hin. Alle Schilder sind entfernt.
Am Eingang steht: ,Der Rdumungsverkauf ist beendet. Nur
fir Abholer gedéffnet Montag bis Freitag 11.00 bis 17.00
Uhr.™ Die Tur ist offen, ich trete ein.

Zwei oder drei Personen schlendern durch die jetzt Iicken-
hafte Ausstellung. Das dirften sicher noch Kunden sein.
Siehe da, mein Jagdschrank steht immer noch an seinem
Platz. Es ist schon ein herrliches Stlck! Als ich mich um-
drehe, sehe ich den Inhaber auf mich zukommen. Er er-
kennt mich wieder. ,Ach Sie sind es!%, sagt er, ,Ich wollte
Sie anrufen, konnte aber Ihre Karte nicht mehr finden."

Ich will es kurz machen, denn das folgende Gesprach zog
sich lange hin. Ich kaufte den Jagdschrank fiir 3.300 Euro
bei Lieferung frei Haus. Beim Hinausgehen schnappte ich
ungewollt eine Bemerkung des Mdbelhdndlers auf, der zu
einer Mitarbeiterin sagte: ,Wenn ich auch nichts verdient
habe, endlich ist der Schinken weg. Funf Jahre lang habe
ich ihn in der Ausstellung hin und her geschoben."

So, so. Beim Jagdschrank hat der Mobelhandler nichts verdient?
Bei der Polstergarnitur aber hatte er?

Da tun sich fur Sie sicher eine Menge Fragen auf. Gemach, ich
komme noch drauf. Bleiben wir noch etwas beim Jagdfieber oder
besser Kaufrausch. Ich habe es bei Raumungsverkaufen vielfach
erlebt, was hier passiert:

182

Samstags 11 Uhr. Der Moébelladen ist brechend voll. Und
immer noch stromen Leute hinein. Der Inhaber lehnt lassig
an der Empfangstheke. Er lachelt und kann dabei sein
Staunen kaum verstecken. Etwas liegt zitternd in der Luft.



Raumungsverkaufe: Nach wie vor sind sie ,in"

Kaufrausch? Er beobachtet eine elegante Dame und einen
feinen Herrn, die in einer Polstergarnitur sitzen. Sie blicken
sich freudestrahlend an.

Eine Verkauferin sitzt dabei und schreibt konzentriert in ih-
ren Auftragsblock. Als sie fertig ist, dreht sie den Block
herum und sagt: ,So, gehen wir noch einmal den Auftrag
durch® Sie liest vor, wahrend das Paar etwas fllchtig mit-
liest. Dann unterschreibt der Herr mit schneller Hand,
zlckt seine Geldbérse und Uberreicht der Verkauferin ein
paar Geldscheine: Die Anzahlung.

Jetzt erheben sich alle und schiitteln sich lachend die Han-
de. ,Ich kann es noch gar nicht fassen!™, schwarmt die
Dame, ,Wir wollten doch nur mal schauen. Ein kleines
Schuhschrankchen hatten wir noch gebraucht. Und jetzt
haben wir eine Polstergarnitur gekauft!™

,Bei so einer Gelegenheit muss man eben zugreifen!,
schwadroniert die Verkauferin, ,Eine neue Polstergarnitur -
und schon entfaltet sich bei Ihnen daheim ein neues
Wohngefihl. Herzlichen Glickwunsch! Viel Freude mit den
schonen Polstern!™ Schnell reicht die Verkauferin den Herr-
schaften nochmals zum Abschied die Hand, denn sie hat
bereits einen anderen Kunden entdeckt, der interessiert
einen Fernsehsessel ausprobiert.

Was ist nur los bei Raumungsverkaufen ...

AUSVERNAUF

. macht man da wirklich
so tolle Schnappchen?

Na dann schauen wir auch hier hinter die Kulissen!
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10.1. Was wirklich dahinter steckt

Ich méchte mich hier auf die Raumungsverkaufe wegen Ge-
schaftsaufgabe konzentrieren. Andere Anldsse gibt es zuhauf,
aber sie sind nicht so eindrucksvoll.

Wenn sie daran denken, einen Raumungsverkauf zu veranstalten,
interessieren sich die Moébelhandler nach wie vor flr ganz be-
stimmte Anzeigen in den Fachzeitschriften der Mdbelbranche.

Geschaftaufgabe
Raumungsverkauf

N (bernommen.

Zuschriften an MK Chiffre RV 1

Hier hat einer der so genannten Raumer inseriert. Sie firmieren
meistens als Beratungsunternehmen und agieren in einer kleinen,
aber lukrativen Nische der Mébelbranche. Sie bieten an:

Planung der Aktion

Werbekonzepte

begleitende Geschaftsfihrung und Organisation

Stellung von Verkaufspersonal (spezielle Verkaufsprofis)
Versteigerungen

Stellung von Liefer- und Montageteams

Ubernahme und Verwertung der (ibrig bleibenden Mébel
Hilfe bei der Verwertung (Vermietung, Verkauf) der Ge-
schaftsimmobilien.

Braucht der Mébelhandler denn (berhaupt solche Dienstleister?
Kann er das nicht alles selbst machen?
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Wenn er noch einmal richtig Geld machen will, besser nicht. Denn
fur einen Profirdumungsverkauf mangelt es ihm oft am Know-how
oder gar an Mumm. Moébelhéndler, die es alleine wagten, sind sel-
ten mit Erfolg aus einer solchen Aktion herausgekommen.

Denn es ist eigentlich kein Erfolg, schon gar nicht in den Augen
der Raumer, wenn die Ausstellungsstlicke abverkauft wurden - sei
es bis zum letzten Blumenhocker. Und dann vielleicht sogar nur
zum Selbstkostenpreis! Da wurde nur Geld gewechselt, wenn nicht
gar draufgelegt.

Wenn sich Raumungsverkdufe lohnen sollen, muss man ihnen ein
eigenes Geprage geben. Da muss gepowert werden. Die Atmo-
sphare des Mébelhauses muss ,geladen® sein, ganz anders als im
normalen Verkauf. Viele kleine und groBe Dinge gehdéren dazu:
Von der Werbung Uber die Aufmachung der Geschaftsraume, der
Warenprasentation, der besonders heiBen Motivation des Ver-
kaufspersonals bis hin zur - und das sind die entscheidenden
Punkte - Warenmenge und zur Preisgestaltung.

Was die Warenmenge angeht, muss ich Ihnen bestatigen, was
Sie vielleicht bisher schon ahnten: In den meisten Raumungsver-
kaufen werden nicht nur die Mdbel verscherbelt, die vorher schon
im Laden standen, sondern eine ganz Menge mehr. Nicht umsonst
gibt es hierfiir spezielle Vorlieferanten. Sie dienen sich in der M6-
belfachpresse etwa so an:

Mobelsonderposten fiir Sonderaktionen.

Sonderaktionen? Ja, Raumungsverkaufe zahlen auch dazu.
Natlrlich liefern auch die Hersteller direkt aus ihrer laufenden
Produktion. Sie fragen nicht, sondern freuen sich nur, wenn ein
Moébelhandler beispielsweise statt wie gewdhnlich 2, héchstens 3

im Vierteljahr nun plétzlich 100 Schlafzimmer innerhalb eines Mo-
nats ordert. ,Aha, Raumungsverkauf!™, schmunzeln sie nur.
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Was die Preisgestaltung angeht, hat Ihnen ja oben die Story
meines Freundes bereits die Augen gedffnet. Meine Expertise Uber
die Preiskalkulation im Raumungsverkauf zeigte Ihnen bereits De-
tails, die Sie jetzt wohl richtig einordnen kénnen (Ziffer 3.3.).

Vergessen Sie also die durchgestrichenen Preise (,,Vorher-
Preise™): Die kommen vom Mond.

Mit Wehmut werden Sie sich nun von der arglosen Vorstellung
verabschiedet haben, dass bei einer R&umung die Preise echt ge-
senkt werden, um abgezahlte Mébel schnell loszuwerden.

Schneller Umsatz ja, aber nur bei lohnenden Preisen (lohnend fir
den Moébelhandler). Genau dafilir sind die professionellen Raumer
gut. Sie nehmen beim Raumungsverkauf das Heft in die Hand. Der
Moébelhandler Uberlasst es ihnen gerne.

Was ich einmal einen Raumer zu einem Handler sagen horte, ist
gar nicht so unrealistisch:

+~Warum wollen Sie sich denn dem ganzen Stress aussetzen? Flie-
gen Sie doch fiir ein Vierteljahr auf die Bahamas! Ich zahle
Ihnen den Flug. Wenn Sie zurickkommen, dann ist der Laden
leer, besenrein und ein schénes Simmchen Geld liegt auf Ihrem
Konto."

Natdrlich muss der Mébelhdndler flir diese Raumungshilfe bezah-
len. Gehen Sie einfach zuriick zu Ziffer 3.3., da sehen Sie es: So
um die 20 Prozent vom Umsatz gehen daflir drauf. Genau soviel
Geld bleibt aber auch dem Mobler brig, wenn die Aktion abge-
rechnet worden ist.

~Moment mal, noch etwas!", heben Sie jetzt vielleicht den Finger:

~Mehr Moébel verkaufen als vor dem Raumungsverkauf im Laden
standen, ist das nicht verboten?"
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Nehmen Sie es mir nicht Ubel, aber ich muss mit einem alten Koél-
ner Witz antworten:

Tlnnes trifft Scheel nach langer Zeit wieder: ,Wo warste denn so

lang?" - Scheel: ,Im Jefédngnis® - ,Wat haste denn verbrochen?"
Scheel: ,Isch han inneme Schwimmbatt innet Becken jepinkelt." -
L,Daflr Jefangnis? Dat tun doch alle!™ - ,Aber nit vum Dreimeter-
brett!™

SpaB beiseite. Sie haben langst erkannt, warum ich Ihnen dies al-
les erzahle:

An einen Riaumungsverkauf muss der Mobelkdaufer mit ei-
ner gesteigerten Cleverness herangehen.
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10.2. Wie man trotzdem richtig hinlangt

Feilschen ist im Raumungsverkauf noch das Wenigste, denn es
gehort sowieso dazu. Oft fordert der Werbeaufmacher das Scha-
chern geradezu heraus - gewissermaBen die Aufforderung zum
Tanz. Vorher hat der auf Raumungsverkauf getrimmte Moébelkau-
fer aber bereits Detektiv gespielt.

Er spéhte nach der echt reduzierten Ware. Das sind oft Modelle
des Altbestandes.

Altbestand?

Das sind diejenigen Ausstellungsstiicke, die vor dem Raumungs-
verkauf bereits den Laden zierten. Allerdings sind diese Stlicke oft
gar nicht so leicht zu finden, weil sie in der nun viel gréBeren Mo-
belprasentation geschickt verstreut und versteckt werden.

Manchmal verraten die Preisschilder, ob es sich um alte Ausstel-
lungsstlicke handelt.

Beim Gang durch die Ausstellung gewinnen Sie einen Eindruck von
der Gestaltung der Etiketten. Einige weichen in Kleinigkeiten von
der Masse ab, das sind meist verschlisselte Hinweise fiir die Ver-
kaufer. Die Abweichung kann natlrlich vielerlei bedeuten, aber Sie
kénnen ja mal die Spur aufnehmen!

Gefallt Thnen ein Mébelstlick mit sonderbarem Etikett, dann nut-
zen Sie die Ihnen inzwischen gelaufigen Instrumente Qualitdts-
test (Ziffer 2.) und scharfer Preisvergleich (Ziffer 4.2.).

Bei bekannten M6belmarken haben Sie es etwas leichter:
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Was z.B. eine Hillsta-Anbauwand, ein Wackenhut-Schlafzimmer,
eine Voglauer-Eckbankgruppe, eine Schlaraffia-Matratze, eine de-
Sede-Polstergarnitur oder ein Ketteler-Gartenstuhl allgemein kos-
tet, das liegt offen auf dem Markt.

Machen Sie sich immer die Miihe zu priifen, ob nicht auch
andere Mobelhduser einen nahezu gleichen oder gar nied-
rigeren Preis fiir das identische Stiick verlangen.

Im Raumungsverkauf-Mébelhaus kénnen Sie dann einen langen
Atem haben. Bei dem ersten Verkaufsgesprach und am Anfang
der Verkaufsaktion werden Sie selten eine deutliche Reduzierung
des Raumungsverkaufspreises erreichen kénnen. Gehen Sie des-
halb ruhig mehrmals hin! Sie kénnen das noch am letzten Tag
tun, am besten sogar nach dem offiziellen Ende der Aktion!

Natlrlich kann das begehrte Stiick in der Zwischenzeit verkauft
worden sein. Aber was soll’s! Anderswo bekommen Sie es ebenso
billig (oder teuer) - auch ohne Raumungsverkauf.

Bei Ihren Besuchen im Raumungsverkauf-Mobelhaus werden Sie,
vorausgesetzt die Aktion ist professionell organisiert, einem weite-
ren Phdanomen begegnen, namlich dem...

... Verkaufspersonal.

Wie die Verkaufer/innen sich an Sie heranmachen und es verste-
hen, Sie unter Druck zu setzen, ohne dass es Ihnen unangenehm
wadre, ist oft meisterlich! Diese Verkaufsprofis werden Ihnen ganz
genau erklaren, warum Sie hier und jetzt kaufen missen.
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»Schon im nachsten Augenblick kann Ihnen ein Anderer das be-
rte Mobelstick weggeschnappt haben! So etwas passiert im
mungsverkauf standig!™, ist die Quintessenz, die Ihnen in un-

geh
Rau

zahligen Variationen eingetrichtert werden soll.

Ich

glaube aber nicht, dass Sie sich jetzt noch davon beeindru-

cken lassen!

Folgend die Zusammenfassung dieses wichtigen Kapitels:

Suchen Sie im Raumungsverkauf nach den echt re-
duzierten Mobeln. Meistens sind dies Modelle des
Altbestandes, also Mobel, die vor der Aktion bereits
lange im Laden standen. Diese Stiicke finden Sie
meistens, wenn Sie die Gesamtheit der Preisaus-
zeichnungsschilder nach abweichenden, oft unauffal-
ligen Merkmalen absuchen.

Markenstiicke sind auch hin und wieder im Altbe-
stand zu finden. Da deren Preise offen auf dem
Markt liegen, haben Sie es leichter zu beurteilen, ob
sie echt reduziert sind.

Wenden Sie auch im Riaumungsverkauf immer die
Qualitatstests und den scharfen Preisvergleich an.
Durchgestrichene Preise interessieren nicht, sie wol-
len am (selten echt) reduzierten Raumungsverkaufs-
Preisrad drehen.

Wenn im ersten Verkaufsgespriach der Riaumungs-
verkaufspreis nicht ausreichend gesenkt wird, dann
wiederholen Sie Ihre Besuche so lange, bis Sie Ihren
Preis haben. Das kann sogar noch nach dem offiziel-
len Ende des Raumungsverkaufs sein.

Sie bewundern zwar die Verhandlungstalente des
Verkaufspersonals, lassen sich aber nicht von Ihrem
Ziel abbringen.
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Zum Schluss die zentrale Aussage zu diesem Kapitel:
Raumungsverkdufe sind immer noch Geldmaschinen fiir
den Handler. Fiir uns kann dennoch ein echtes Schnapp-
chen drin sein - wenn wir es richtig anstellen.

Richtig bedeutet auch hier, nach der Strategie des cleveren
Fiinf-Schritte-Mobeldeals vorzugehen.
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11. Musterbeispiel eines cleveren Mébelkaufs

11.1. Die Kaufvorbereitungen

Kaum jemand handelt wie Petra (Ziffer 3.1.). Sie war einfach in
ein Mdbelhaus gegangen und hatte dort alle Mébel fir ihre neue
Wohnung auf einen Schlag gekauft. Insgesamt 19.000,00 € gab
sie dafir aus. Sie kdnnen sich ausrechnen, was da flir den Handler
Ubrig blieb!

Nun gut, Petra mag fir ihre Aktion gute Grinde gehabt haben.
Die Regel ist ein solches Verhalten jedoch nicht.

Planvolles Vorgehen ist das Gebot, geht es doch meistens
um sehr viel Geld.

Am Anfang steht der Wunsch. Man will ein bestimmtes Mdbelstiick
haben. Manchmal ist es auch eine ganze Wohnungseinrichtung.
Dann sollte man aber aufteilen und sich nacheinander auf Einzel-
stiicke konzentrieren: Das Schlafzimmer, die Polstergarnitur, die
Essgruppe, die Kliche, die Wohnwand usw.

Was Sie bisher nicht beachtet oder gar weggeworfen haben, das
sollten Sie sich jetzt genau anschauen:

Zeitungsanzeigen, Prospekte, Kataloge etc.

So werden Ihnen immer mehr Einzelheiten Uber Ihr neues Mdébel-
stlick bewusst!
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Machen Sie sich Gedanken Uber die Funktionalitat des Md6bels:

v" Soll die Polstergarnitur auch zum Schlafen dienen, wenn Gaste
Uber Nacht bleiben?

v" Muss der Kleiderschrank Schiebetiiren haben, weil Platzmangel
herrscht?

v Soll es bei der Essgruppe ein Kulissentisch sein, weil oft ein
groBer Freundeskreis zu bewirten ist?

Dann kommen Ihre Qualitatsanspriiche.

Hauptsachlich werden Sie fordern, dass die Mdbel lange halten
und schén bleiben.

Auch der Komfort gehért dazu: Entspanntes Sitzen, bequemes
Liegen, einfache Handhabung, problemlose Reinigung ... und
schon haben Sie sich in verschiedene Preissegmente begeben. Ihr
Geldbeutel sagt Ihnen, wo Sie Halt machen missen.

Jetzt auf in die Landschaft des Mobelhandels! Auf zum cle-
veren Fiinf-Schritte-Mobeldeal.

In den Mébelhdusern - nicht in allen — wird man Sie ansprechen.
Scheuen Sie sich nicht vor einem Gesprach mit Verkdufern. Be-
trachten Sie es als Informationsquelle. Denn Informationen kann
man nie genug sammeln.

Wichtig ist nur, dass Sie sich in diesem Stadium der Kauf-
vorbereitung nicht fangen lassen, und sei das Angebot noch
so verlockend!

Sie mussen einen langen Atem haben. Sie verpassen nichts. ,Und
wenn, dann sollte es so sein®, horte ich oft Kunden sagen, denen
man mit dem Argument ,verpasste Gelegenheit" eine schnelle
Entscheidung abringen wollte.
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Moébelhduser gibt es en masse und Mdbel sowieso. Sie werden Ihr
Wunschmobel schon bekommen, aber erst muss alles stimmen.

Die Mobelhandler natlirlich werden innerlich mit den Zahnen knir-
schen. Da laufen diese ,Sehleute" in Scharen in der Ausstellung
herum, sammeln Informationen, kaufen aber nicht!

Und da gibt es noch spezielle Typen, die machen sich an den Mé-
belstiicken in eigenartiger Weise zu schaffen. Was wollen die ei-
gentlich?

Doch wieder zuriick zu Ihnen. Irgendwann sind Sie so weit. Vor
Ihnen steht ein Moébelstiick, von dem Sie sagen: Das kdénnte es
sein!

Offnen Sie Ihre unsichtbaren Koffer Qualitéitstest (Ziffer 2.) und
scharfer Preisvergleich (Ziffer 4.2.) und packen Sie aus, unter
anderem das spezielle Instrument Moébelidentifizierung (Ziffer
4.3.)

Es dauert vielleicht etwas, aber dann sind Sie wieder verschwun-
den (Das war es, was der Mobelhandler so verwundert beobachtet
hat).

Sie kennen jetzt Ihr Wunschmdbel genauer. Sie wissen, wer der
Hersteller ist und haben wichtige Unterscheidungsmerkmale ge-
checkt.

Ich muss allerdings darauf hinweisen, dass es beim ersten Mal mit
der Moébelidentifizierung vielleicht nicht ganz klappt. Dann missen
Sie eben im nachsten Mébelhaus weitermachen. Die Ausstellungs-
flache der Moébelhduser in ihrer Gesamtheit ist riesig. Zum Beispiel
bieten die 30 gréBten Mdbelhauser in Deutschland zusammen cir-
ca 1,5 Millionen Quadratmeter - voll gestopft mit Mobeln.

Schon miide? Die Schnappchenjagd kann manchmal etwas an-
strengend sein...

Doch schlieBlich sind Sie so weit. Jetzt konnen Sie kaufen!
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11.2. Kaufabschluss und Kaufvertrag

Der clevere Mobelkaufer achtet darauf, dass er seinen Mdbelkauf
mit einem perfekten Kaufvertrag krént. Denn nicht alle Kaufver-
trage sind in unserem Sinne mustergiltig.

Leider allzu oft fangt nach dem Kauf der Arger an. Wappnen Sie
sich, um immer auf der Siegerseite zu stehen.

Bis zum Kaufabschluss haben Sie viel Zeit und Energie investiert.

Deshalb darf es die spatere Kaufreue, wann und warum auch im-
mer sie eintreten kénnte, bei uns nicht geben.

Begleiten wir also ein Parchen beim Endlauf des cleveren Md&bel-
kaufs. Es sind Ilse und Werner, langjahrige Freunde von mir.

Sie legten zunachst fest, was beschafft werden sollte: Eine
Polstergarnitur und eine Schrankwand.

Dann schauten Sie in Ihren Geldbeutel und erkannten,
dass sein Inhalt, ndmlich so um die 5.000 Euro insgesamt,
flr das mittlere Preissegment reicht.

AnschlieBend streiften Sie durch die Mébellandschaft und
fanden Gefallen an einer schdn geblimten Polstergarnitur
und einer Schrankwand in Kirschbaum.

Sie testeten nun die Qualitdt und die war wirklich klasse!
Sie identifizierten die Stlicke als

Schrankwand LANA

Breite 340 cm, Hohe 220 cm, Tiefe 37/55 cm
Amerikanischer Kirschbaum, Farbe honig

Hersteller: Gwinner, Pfalzgrafenweiler
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Clever wie sie sind, konnten sie sogar eine Aufbaugrafik
des in einem Mdbelhaus aufgestellten Ausstellungsstiickes
ergattern:

) L_ :Iim:l|, o
- ""“' AL
i T

Polstergruppe QUEENS
Stoffbezeichnung: Leticia Parchment

3er Sofa, 2er Sofa, Sessel und Hocker
5 Kuschelkissen
3 Paar Armlehnenschutz

Hersteller: Medallion Upholstery Ltd., Abertillery,
England

In einem Moébelhaus gab man ihnen ein Stoffmuster mit
dem Aufkleber: 100% Cotton Satin, schmutzabwei-
send.
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Um die Preise zu vergleichen, hatten sie insgesamt acht
Moébelhduser aufgesucht. Funf Mdbler boten ihnen die
Schrankwand LANA an, nur zwei die Polstergarnitur
QUEENS. Die Preise wichen kaum voneinander ab.

Die niedrigsten Preise:
Schrankwand LANA 3.498,00 €

Polstergarnitur QUEENS 4.198,00 €

,Fast achttausend Euro kénnen wir dafiir aber nicht auf-
bringen!", bedauerten Ilse und Werner. Wir ziehen also los,
um an der Preisschraube zu drehen.

Ein Moébelhaus flihrte beide Modelle gleichzeitig, die ande-
ren jeweils nur eines von beiden. Wir suchen zuerst das
Haus auf, das beide Modelle fuhrt.

Das Ubliche Vorgeplankel mit dem Verkaufer ist bald vorbei
und wir kommen zur Sache. ,Polstergarnitur und Schrank-
wand flr zusammen 6.000 Euro"“, bieten wir an. Der Ver-
kaufer erwidert empoért: ,Das geht auf keinen Fall. Da
macht der Chef nicht mit!™ - ,Kénnen wir mal mit dem
Chef sprechen?", frage ich. Der Verkaufer holt ihn herbei.

Der Chef ist ein etwas korpulenter, schwitzender Herr, der
zunachst ganz freundlich argumentiert. Am Preis kdnne er
nicht viel machen. Finf Prozent Skonto wolle er aber zuge-
stehen. Als ich von seinem ,héheren Spielraum" rede, wird
er zunehmend unwirsch.

Glatte 7.000 Euro stehen schlieBlich im Raum. Ilse und
Werner verstehen meinen Blick, und wir wenden uns zum
Gehen. ,Sie werden sehen!®, sagt der Mdbler zum Ab-
schied, ,Billiger werden Sie die Mébel nirgendwo bekom-
men!™

Wir fahren zum Handler mit der Polstergarnitur QUEENS.
Denn jetzt wollen wir wissen, was zu erreichen ist, wenn
wir uns nur auf die Einzelstiicke konzentrieren.
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Dieser Mébler macht nach langem Palaver ein besseres
Angebot. Wir sollen das Ausstellungsstick flir 3.200 Euro
nehmen. Die Frage, ob er diesen Preis bis morgen Abend
aufrechterhalten kdnne, beantwortet er mit einem Ja.

Am anderen Tag suchen wir in der Friihe nochmals das er-
ste Mobelhaus auf. Noch ist kein Verkaufer zu sehen. Der
Chef nickt uns von seinem Bliro aus zu.

Als wir ihm sagen, fur welchen Preis wir die Polstergarnitur
als Ausstellungsstiick bei einem Mitbewerber kaufen kén-
nen, will er wissen bei wem, und ob das auch wirklich die
gleiche Garnitur ist. Wir verraten nichts und bleiben wei-
terhin stur bei unserem Preis.

+~Wenn Sie bei mir beide Ausstellungsstiicke nehmen, will
ich gerne noch einmal rechnen!", sagt er nach einigem Z6-
gern und verschwindet in seinem Biro.

In der Zwischenzeit schaue ich mir die Ausstellungswand
genau an. Sie hat leichte Kratzer - leider an unauffalligen
Stellen. Ich weise den Chef darauf hin.

,Das beseitigen meine Handwerker noch heute", sagt er
und meint nach kurzer Uberlegung: ,Also, wenn Sie beide
Sticke so nehmen wie sie sind, dann mache ich die 6.000
Euro. Allerdings muss ich dann 50 Euro zusatzlich fur die
Lieferung und den Aufbau verlangen.®

Wir ziehen uns in einen anderen Teil der Ausstellung zu-
rick und beraten. Das gesetzte Limit von 5.000 Euro wird
zwar Uberschritten, doch die 1.000 Euro zusatzlich kénnen
noch aufgebracht werden.

Ich bestarke Ilse und Werner darin, dass beide Modelle von
guter Qualitat sind. Die Kratzer am Schrank sind leicht zu
entfernen. Das Furnier ist wunderschon: Alles ausgesuchte
und gleichmaBige Furnierblatter.

Wir schlagen zu!



Musterbeispiel eines cleveren Mobelkaufs

Inzwischen ist der Verkaufer aufgetaucht und der Chef bit-
tet ihn, den Auftrag zu schreiben.

Ilse und Werner machen die Ublichen personlichen Anga-
ben. Wir sehen dem Verkaufer zu, wie er die Daten der
Auszeichnungsschilder in das Kaufvertragsformular Uber-
tragt. Dann will er den Vermerk schreiben:

~Ausstellungsstiicke wie gesehen™

Hier schreiten wir ein.

Jetzt geht es ans Eingemachte: An die Lieferungs- und Zah-
lungsbedingungen. Man nennt sie auch kurz das Kleinge-
druckte.

Deshalb moéchte ich an dieser Stelle das Kaufbeispiel vorliberge-
hend verlassen und zunachst Uber die Rickseite von Kaufvertra-
gen reden. Ja, es ist meistens die Riickseite der Vertragsformula-
re, auf der oft fir den Kaufer gefahrliche Minen explodieren.
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11.3. Das Kleingedruckte

Was sollen eigentlich die ganzen Lieferungs- und Zahlungsbedin-
gungen? ,Da gibt es doch Gesetze", sagen Sie. Richtig. Genau das
ist der entscheidende Punkt.

Bis zur, bei der und auch nach der Lieferung der Mdébel tritt leider
immer wieder allerlei Ungemach auf. Stichwort: Reklamationen.
Selbst bei den besten Mébelhdusern kommen sie vor.

Verbraucherschutzgesetze regeln hier einiges. Darauf komme ich
weiter unten noch naher zu sprechen. Diese Gesetze jedenfalls
mochte der Mdbelhdndler mit dem Kleingedruckten ,,ausdiin-
nen". Falls Mobeldrgernisse auftreten...

... mochte er moglichst fein raus sein!

Denn es geht ja letztlich wieder mal ums Geld, sprich um die Re-
klamationskosten.

Nicht zum SpaB8 unterhalten renommierte Mébler eigens eine
,Stabsstelle Reklamationen®. Reklamationsbearbeitung ist ein be-
trachtlicher Kostenfaktor. Mancher Mobelhandler gibt mit Stolz
bekannt, dass in seinem Laden die Reklamationsquote auf 5% ge-
senkt werden konnte. Das verkindet er aber nur intern. Das ist
nichts fir seine Kunden. Denn die wiirden erschrecken, wenn Sie
sich die absoluten Zahlen vor Augen halten:

Betragt beispielsweise der Jahresumsatz eines mittelgroBen Mo6-
belhauses 5 Mio. Euro, bedeutet dies ca. 3.000 Kaufabschlisse.
Bei einer Reklamationsquote in Héhe von 5% gibt es also Arger
mit 150 Kunden. Das sind 3 Falle mit Zoff pro Woche! Und ein
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Mébelriese mit 800 Mio. Euro Jahresumsatz muss sich mit mindes-
tens 60 maulenden Kunden pro Geschaftstag herumschlagen.

Von den 15 Millionen Mébelkdufern in Deutschland sind es so um
die 500.000, bei denen der Mdébelkauf nicht glatt [duft - aus den
verschiedensten Griinden.

~Was ist denn das alles fir ein Trouble?", wollen Sie wissen. Ich
zeige es Ihnen.

11.3.1. Die hiufigsten Argernisse

Ich will mit ein paar Beispielen aus dem prallen Leben aufwarten.
Dazu habe ich einige Leserbriefe ausgewahlt, die ich verkilrzt wie-
dergebe.

Fall 1 - Unendliches Warten

. ... habe ich ein Schlafzimmer gekauft, das nach 6 Wo-
chen geliefert werden sollte. Jetzt, nach 6 Monaten, ist es
immer noch nicht da. Ich habe bereits die Halfte bezahlt."

Fall 2 - Nase voll

»~ ... Wir haben eine Polstergarnitur bestellt, welche It.
Kaufvertrag in 8 Wochen geliefert werden sollte. Die Frist
ist jetzt abgelaufen. Heute erhielten wir ein Schreiben,
dass der Liefertermin in 6 Wochen sein soll. Wir mdchten
aber nicht mehr so lange darauf warten. Welche Mdglich-
keiten bestehen, den Kaufpreis schnellstméglich zuriickzu-
erhalten?"

Fall 3 - Messedrger

. ... besteht die Mdglichkeit, den auf einer Messe abge-
schlossenen Vertrag und den anschlieBenden Kaufvertrag
innerhalb einer Frist zu kiindigen?"

201



Musterbeispiel eines cleveren Mdbelkaufs

Fall 4

Fall 5

Fall 6

Fall 7

202

- Montage nix

. ... heute wurde endlich die Eckbankgruppe geliefert. Der
Fahrer weigerte sich aber, sie auch aufzubauen. Im Kauf-
vertrag stehe nur ,Lieferung frei Haus'. Von Montage sei
keine Rede. Er benétige daflir mindestens 2 Stunden. Sein
Chef werde ihm die Hoélle heiB machen, wenn er heute sein
Auslieferungspensum nicht schaffe.”

- Arger bei Selbstmontage

. ... vOm SB-Markt des groBen Mobelhauses haben wir den
rollbaren Computertisch, in flachen Kartons verpackt,
gleich mitgenommen. Die Montage zu Hause war sehr m-
hevoll. Nach drei Stunden Arbeit stellte mein Mann fest,
dass eine Schraube fehlte. Er musste zweimal zum 30 km
entfernten Mdbelhaus fahren, bis er die richtige Schraube
hatte. Kénnen wir Kostenersatz verlangen?"

- Abzocken hinten herum

» ... die Designercouch hat eine Lieferzeit von 6 Monaten.
Das haben wir akzeptiert. Aber jetzt, 5 Monate nach dem
Kauf, schreibt uns der Mébelhandler, dass der Hersteller in
der Zwischenzeit den Lieferpreis erhoht habe. Er will nun
100,00 Euro mehr. Zu der Preisnachforderung sei er auf-
grund der Lieferungs- und Zahlungsbedingungen berech-
tigt. Missen wir den Mehrpreis zahlen?"

- Kaufreue

» ... vorige Woche habe ich noch den Kaufvertrag unter-
schrieben. Heute war ich in einem anderen Mdbelhaus.
Dort steht genau meine Stil-Essgruppe von Selva. Sie ist
400,00 Euro billiger. Ich méchte nun den Kaufvertrag rick-
gangig machen und hier kaufen ... "
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Fall 8

Fall 9

- Gibt’'s nicht mehr

» ... ESsgruppe bestellt. Nach einigen Tagen teilte man mir
am Telefon mit, dass es die nur noch in einer etwas gedn-
derten Ausflihrung gibt. Ich erklarte mich telefonisch ein-
verstanden. Jetzt habe ich in einem anderen Md&belhaus
aber eine Essgruppe gefunden, die genau meinen Win-
schen entspricht. Kann ich vom Kaufvertrag zurlicktreten?"

- Mobelmacken

. ... meine Schwester hat sich vor ca. 3 Monaten eine Pols-
tergarnitur gekauft, die gestern geliefert wurde. Meine
Schwester, die allein zu Hause war, sah sich kurz alles an
und entdeckte keine Mangel. Mein Schwager aber, der erst
abends von der Arbeit kam, entdeckte, dass beide Sessel
an der Rlckseite eingedellt sind, was man nur flhlen, je-
doch nicht sehen kann. Auf telefonische Reklamation sagte
man ihnen, dass die Sessel nicht so ohne weiteres umge-
tauscht werden kénnen. In 14 Tagen will ein Sachverstan-
diger des Moébelhauses vorbeikommen und sich den Scha-
den anschauen. Was meinen Sie, wie stehen die Chancen
auf einen Umtausch? Zum Glick wurde bis jetzt noch
nichts bezahlt ..."

Fall 10 - Preisdessert

» ... Ich habe 6 Stiihle angezahlt. Die Ublichen 10%. Nun
rief mich der Verkaufer an und sagte mir, dass sich der
Preis wegen Minderabnahme beim GroBhandler erhoht.
Soll ich nun den erhéhten Preis zahlen? Immerhin sind das
13,00 Euro pro Stuhl ...

Fall 11 - Noch mal Kaufreue

. ... VOr 2 Tagen Kaufvertrag unterschrieben, welcher im
Nachhinein zu teuer erworben wurde. Ware fir Ihre Hilfe
dankbar.®
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Fall 12 - Von wegen Nachbesserung

» ... Sind die Sitzmdbel an 2 Stellen nicht sauber verarbei-
tet. Der Mobelhandler weist darauf hin, dass er laut Liefe-
rungs- und Zahlungsbedingungen ein Recht zur dreimali-
gen Nachbesserung habe. Ich will die Mébel aber nicht
mehr ... "

Fall 13 - Himmelhohe Anzahlung

»,Guten Tag Herr Glnther, vor einer Woche habe ich einen
Kaufvertrag Uber ein Schlafzimmer (ca. 3.300,00 €) bei
Mobel E. unterschrieben mit Liefertermin Ende Juli 2005.
Der Verkdufer sagte, dass eine Anzahlung von 1.300,00 €
bis zum 18.02.2005 fallig ist. Mir war die Anzahlung zwar
damals geflihlsmaBig zu hoch, aber ich dachte mir als Laie,
es wird schon richtig sein, was dieser Verkaufer von mir
verlangt. Inzwischen habe ich aber gelesen, dass eine An-
zahlung von sogar 20% zu hoch sei.

Eine Riicksprache mit dem Verkaufer erbrachte nichts. Er
beharrt auf seiner 40% Anzahlung. Was empfehlen Sie
mir? Wenn ich die 1.300,00 € vermutlich nicht anzahle, bin
ich ab 19.02.2005 in Verzug und laut den Geschaftsbedin-
gungen auf der Riickseite des Kaufvertrages, auf die ich
nicht aufmerksam gemacht worden bin, wird dann mein
Gehalt gepfandet? Nach Aussage des Verkaufers soll ich
froh sein, dass ich nur ... Wie soll ich mich weiter verhal-
ten?"

Hier mache ich mal Schluss. Dass es sich um 13 Falle handelt, ist
rein zufallig. Oder ist die 13 die mystische Argerzahl?

Mit Recht wollen Sie auch wissen, wie man aus solchem Schla-
massel wieder rauskommt. Wie ich es in den einzelnen Fallen ma-
chen wiirde, habe ich im Anhang C Musterbriefe bei Mobelar-
ger aufgezeigt. Vielleicht kann der eine oder andere Musterbrief
auch fir Sie nutzlich sein. Am besten ist aber, wenn es erst gar
nicht dazu kommt.
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11.3.2. Wie das Kleingedruckte, so der Handler

Sie verstehen jetzt, warum mancher Mdbelhandler so viel Wert
auf sein Kleingedrucktes legt: Wenn etwas schief geht, dann sol-
len die Folgen und Lasten auf unsere Schultern gepackt werden.

Wenn wir uns die Mihe machen, die Rickseite der Kaufvertrags-
formulare genauer anzusehen, zeigt sie uns wie in einem Spiegel,
mit welchen Argernissen er sich bisher herumgeschlagen
hat und wie er kiinftig damit umgehen will. Interessant, nicht
wahr?

Ich fasse das mal zusammen:

Liefertermine und -verzégerungen

Méblers Maxime: Und wenn noch so viel Zeit vergeht, ich
bin fUr nichts haftbar. Der Kunde aber muss immer pulnkt-
lich und vollstandig zahlen.

Teillieferungen

Mdblers Maxime: Ich bin berechtigt, z.B. die Essgruppe in
mehreren Teilen zu liefern. Erst den Tisch und dann zwei-
mal 3 Stihle. Die Zeit zwischen den Einzellieferungen
spielt keine Rolle.

Zugesicherte Produkteigenschaften
Méblers Maxime: Qualitatsbeschreibungen verpflichten
nicht mich, héchstens den Hersteller.

Mangel und Reklamationen
Mobblers Maxime: Ich kann mehrmals hinfahren und nach-

bessern. Dazu bedarf es keiner Eile. Ricknahme und Er-
satz gibt es nicht.
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e Ricktrittsmdglichkeiten

Moéblers Maxime: Der Kdaufer muss immer zahlen, auch
wenn alles schief lauft. Ich aber kann jederzeit aus einem
Vertrag raus.

e Zahlungsmodalitaten (z.B. Anzahlung, Restzahlung)

Moblers Maxime: Hohe Anzahlung, hohe Strafen bei Zah-
lungsverzug, Geld zurlick behalten gibt es nicht. Selbst
beim so genannten Bargeschdft im SB-Bereich (Mitnhah-
memobel), bei dem die Moébel an der Kasse bezahlt und
gleich ins Auto geladen werden, verzichtet mancher Mobler
nicht auf FuBangeln flir den Kaufer. Auf der Kassenquit-
tung steht beispielsweise: ,Es gelten die in den Geschafts-
raumen ausgehdngten Lieferungs- und Zahlungsbedingun-
gen."

Zwei Bonbons aus Kleingedrucktem will ich noch im Wortlaut zitie-
ren:

e ,Bei Freihauslieferung erfolgt der Transport nur bis
zum dritten Stockwerk einschlieBlich. Ist eine Lieferung
aufgrund der Raumlichkeiten des Kaufers mit besonde-
ren Aufwendungen verbunden, gehen diese zu seinen
Lasten.”

Es kann also teuer werden, wenn die Wohnung in der vier-
ten Etage liegt und das Treppenhaus eng ist!

e ,Der Verkaufer braucht nicht zu liefern, wenn der Her-
steller die Produktion der bestellten Ware eingestellt
hat oder Falle héherer Gewalt vorliegen.™

Manchmal hat ein Mébelhdndler schon von hdherer Gewalt
gesprochen, wenn er vom Hersteller nur deshalb nicht
mehr beliefert wurde, weil er seine Rechnungen nicht be-
zahlt hat. Und dann kein Wort von Ersatzlieferung oder
Schadensersatz!
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Dass der Gesetzgeber uns vor manchen dieser Eskapaden zumin-
dest etwas schitzt, ist ein anderes Kapitel.

Und was machen wir nun? Nach weiteren Gesetzen rufen?

Aber nicht doch. Wir pochen einfach darauf, ...

... dass das Kleingedruckte in den Ver-
tragsformularen vollstandig gestrichen
wird!

Die gesetzlichen Regelungen geniigen vollauf, und zwar fiir
beide Seiten!
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11.4. Gesetze regeln genug

Es fiel oben bereits das Wort Verbraucherschutzgesetze. Verbrau-
cherschutz hért sich flir uns Mébelkaufer eigentlich ganz gut an.
Es bestdtigt uns aber gleichzeitig, dass uns jemand ans Leder will.
Wir wissen auch wer das ist.

Weil mit dem Kleingedruckten Schindluder getrieben werden
kann, schuf man das Gesetz Uber die Allgemeinen Geschéaftsbe-
dingungen (AGB). Weil im Versandhandel und beim Internetshop-
ping so mancher Uber den Loéffel barbiert wurde, kam das Fernab-
satzgesetz.

Damit der Schutz noch etwas mehr schiitzt, setzte unser Parla-
ment am 01.01.2002 eine Schuldrechtsreform in die Welt. Man
kann jetzt auch alles an einer Stelle nachlesen: Das gute alte Bir-
gerliche Gesetzbuch (BGB) ist die Fundstelle.

Ich will versuchen, Ihnen den Gesetzesschutz mit Volkeszunge
naher zu bringen - die Juristen unter Ihnen mégen mir verzeihen.

Nennen wir einfach das, was nicht in Ordnung ist, Reklamation.
Dann ergeben sich folgende Hauptfragen und Hauptantworten:

¢ Was kann ich reklamieren?

Grundsatzlich alle Fehler und Mangel an den Mdbeln. Ein Mangel
ist es auch, wenn das Mobelstlick nicht halt, was versprochen
wurde (Werbeversprechen). Besonders interessant: Auch eine
Montageanleitung fiir den Selbstaufbau darf nicht schlecht sein
(Stichwort: IKEA-Klausel).

¢ Wie kann ich reklamieren?

Ich muss nichts nachweisen, allerdings nur in den ersten sechs
Monaten. Ich muss aber die Reparatur dulden. Dazu kann ich Fris-
ten setzen. Klappt die Reparatur zweimal nicht, steht mir ein
Preisnachlass zu oder ich gebe das Ding zurick und bekomme
mein Geld wieder. Besonders interessant:
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Wenn mir zu Ohren kommt, dass der Mébelhandler nicht mehr in
der Lage sein kénnte, einwandfrei zu liefern, kann ich meine Zah-
lung zurlickhalten.

¢ Wie lange kann ich reklamieren?
Zwei Jahre lang. Nach drei Jahren ist alles verjahrt und damit aus.

Besonders schén an diesen Regelungen ist flir uns, dass in keinem
Fall davon abgewichen werden kann. Wenn das Kleingedruckte
oder ein Ladenaushang etwas anderes sagt, so gilt das nicht.

Ist doch eigentlich genug. Mehr wollen wir gar nicht. Oder?

Wo Gesetze sind, da sind auch Gesetzesliicken. Und kaum ein Ge-
setz erfasst alle Wechselfdlle des Lebens. Also werden die Mébel-
handler andere Klauseln fir ihr Kleingedrucktes finden.

Nicht mit uns. Wir beharren auf einem blanken Kaufvertrag - egal
was nun folgt. Und wenn es nicht anders geht, dann verzichten
wir auf den Deal und lassen den kleinkarierten ... ah ... klein-
bedruckten Mébelhandler stehen. Lieber ein Ende mit (leichten)
Schrecken, als Schrecken ohne Ende.

AuBerdem wissen wir doch: Die Mdbellandschaft ist so riesig, dass

sicher ein anderer Mdbler da ist, der dasselbe Mdbelstiick ohne
Kleingedrucktes liefert — vielleicht sogar billiger.
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11.5. Unser mustergiiltiger Kaufvertrag

Kleingedrucktes steht in unserem mustergiltigen Kaufvertrag also
nicht. Aber einiges muss unbedingt hinein. Ich méchte das in vier
Blocke einteilen.

Der 1. Block muss enthalten:

Alles, was auf dem Verkaufsschild, Preisschild, Etikett usw.
steht

Achten Sie darauf, dass Artikelnummer, Bezeichnung, Stickzahl,
Zusammenstellung, Ausfihrung, MaBe u.a. penibel bernommen
werden. AuBer dem Preis natirlich. Sie haben ja einen geringeren
ausgehandelt...

Tipp zur Zusammenstellung:

Bei Polsterkombinationen (z.B. Eckgruppe mit Ottomane)
auf richtige Zuordnung achten. 2er Couch oder Ottomane
rechts oder links? Von wo aus gesehen: Von vorn, von hin-
ten? Lassen Sie eine kleine Handzeichnung fertigen. Am
besten auf dem Kaufvertrag oder als Anlage.

Notfalls machen Sie die Zeichnung selbst und lassen sie
vom Verkaufer unterschreiben.

Tipp zur Ausfihrung:
Manchmal sind die Bezeichnungen nicht eindeutig. Bei-
spielsweise ,Schrankwand Eiche echt". Echt ist sowohl fur-
niert, als auch massiv. Dann muss es moglicherweise hei-
Ben ,Front massiv, Korpus furniert".

Tipp zu den MaBen:
Es handelt sich durchweg um Zirka-MaBe. Wenn es eng

wird, messen Sie lieber zu Hause noch einmal nach und
rechnen 2 - 5 cm Spielraum ein.
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Der 2. Block muss enthalten:

Alles, was Sie miindlich ausgehandelt haben und was das
Mobelstiick fiir Sie so wertvoll macht

Hierher gehéren alle Anderungen gegeniiber dem Ausstellungs-
stick: Andere MaBe, Zusammenstellung, anderer Bezug, anderes
Material.

Insbesondere die Qualitdtsmerkmale, welche Ihnen in hohen To-
nen gesungen wurden, sollten hier schriftlich festgehalten sein,
auch wenn oder gerade weil der Gesetzgeber Werbeversprechen
als verbindlich erklart hat. Sie wollen, dass der Handler flir Schad-
stofffreiheit, Holzzertifikate, Abriebfestigkeit von Bezligen, Pflege-
leichtigkeit (,Flecken sind im Nu weg!"), Rickstellvermégen des
Polsterschaums, Garantiezusagen usw. geradesteht.

Tipp:

Lassen Sie sich die Werksbeschreibung des Hersteller zei-
gen und dann den Vermerk anbringen: ,Produktbeschrei-
bungen und Herstellerangaben zur Qualitét und Pflege sind
verbindlich.®

Wenn Sie ein Moébelstlick direkt aus dem Laden nehmen, will der
Verkaufer meistens in den Vertrag schreiben: ,Ausstellungsstiicke
wie gesehen." Sie sollten auf dem Zusatz bestehen: ,Versteckte
Mangel berechtigen zu Wandlung oder Minderung." Wandlung be-
deutet Ricktritt vom Vertrag, Minderung heiBt den Preis herabset-
zen.

Im 3. Block miissen stehen:

Liefervereinbarungen

Versuchen Sie, einen fixen Liefertermin zu erreichen. Das mindes-
te ist die Festlegung der Lieferwoche (Kalenderwoche). Davon

sollten Sie nicht abgehen. Auch die telefonische Lieferankiindigung
spatestens am Vortage sollte zur Pflicht gemacht werden.
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Die Lieferkosten sollte der Mdbelhandler tragen: ,Lieferung und
Montage kostenlos." Gelingt das nicht, bestehen Sie darauf, dass
ein Festbetrag eingetragen wird. Vergessen Sie nicht die Montage,
damit die Packstiicke nicht einfach so in Ihre Wohnung gestellt
werden.

Der 4. Block enthalt:
Zahlungsvereinbarungen

Ein sehr wichtiger Punkt ist die Anzahlung. Wenn Uberhaupt, nie
mehr als 10% Anzahlung akzeptieren. Eine Ausnahme ware, wenn
Ihnen die héhere Anzahlung mit einem madchtig reduzierten Preis
schmackhaft gemacht wird.

Mdglichst die Einbehaltung eines Restbetrages - ebenfalls 10% -
vereinbaren. Diesen zahlen Sie erst 4 Wochen nach Lieferung. Als
Entgegenkommen hierflir sind Sie bereit, die Hauptsumme (Preis
./. Anzahlung ./. Restbetrag) sofort bei Lieferung in bar zu bezah-
len.

Das ware es zunachst einmal. Sie haben also den/die Einrich-
tungsberater/in dazu gebracht, aus einem blanken Kaufvertrags-
formular einen flir Sie mustergiltigen Kaufvertrag zu machen.

Bevor Sie unterschreiben: Lassen Sie sich viel Zeit, um die Ein-
tragungen nachzupriifen...

... vielleicht entdecken Sie noch etwas!

Zum Beispiel kénnte Uber der Unterschriftszeile (also nicht beim
Kleingedruckten) stehen: ,Der Kunde ist zwei Wochen an den Auf-
trag gebunden. Der Kaufvertrag gilt als abgeschlossen, wenn der
Auftrag innerhalb dieser Frist bestatigt wird."
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Das bedeutet, dass der Verkdufer einen Kaufvertrag gar nicht ab-
schlieBen darf! Er schreibt nur einen Auftrag. Der Chef will prifen,
ob er ihn gnadig annimmt oder hoéflich ablehnt. Lassen Sie das ru-
hig stehen. Es ist namlich ein SpieB, den Sie umdrehen kénnen:
Weil der Kauf 14 Tage in der Schwebe bleibt, haben auch Sie die
Maoglichkeit, die Sache gegebenenfalls nachzubessern oder ganz
abzublasen. Toll, was?

Ich méchte auch noch einmal ganz allgemein auf die Zahlungs-
vereinbarungen eingehen.

In punkto Anzahlungen stehe ich persodnlich nicht auf dem
Standpunkt: Niemals. Man kann Anzahlungen auch als Hebel be-
nutzen, um bessere Konditionen herauszuschlagen. Aber das wis-
sen Sie am besten selbst. Wenn Sie zu der Uberzeugung gekom-
men sind, so etwas nicht zu machen, dann geht das in Ordnung.
Falls Sie eine gréBere Anzahlung leisten sollen, empfehle ich, die-
se durch eine Bankbiirgschaft absichern zu lassen.

Oben empfahl ich auch Kaufpreiszuriickbehaltung: Nach der
Lieferung wird ein Restbetrag circa 4 Wochen lang zurlickbehal-
ten. Diese Zeit braucht man, um festzustellen, ob es Mangel gibt,
die nur bei Nutzung des Mobels zutage treten. Beispiel: Unge-
wohnlich starke statische Aufladung des Mikrofaserbezugs.

Es ist gut, wenn eine Einbehaltung im Kaufvertrag steht. Wenn Sie
es eigenmachtig tun, kdnnte es mdglicherweise ein Nachteil im
Reklamationskampf sein. Also lassen Sie in den Kaufvertrag bei-
spielsweise hineinschreiben:

Anzahlung bei Vertragsabschluss 600,00 €
Zahlung bei Lieferung 4.850,00 €
Restzahlung 600,00 €
Kaufpreis insgesamt 6.050,00 €

Jetzt aber wieder zurlick zu Ilse und Werner. Die Abbildung rechts
zeigt, wie deren Kaufvertrag in all seinen Bestandteilen aussieht,
die wir dem Handler abgerungen haben. Lediglich die Sache mit
der Bankblirgschaft fir die Anzahlung habe ich aus Vereinfa-
chungsgriinden weggelassen. Sie sollten das allerdings nicht tun.
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MULLER

hoiiller Wiohnen kaiserstr.12 76133 Kardshe

Wernerund fise Ltz KEESTN
Talstr, 23 76133 Kartsruhe
F6 133 KNarlsruhe Tel. (07 217% 24 60 22

Tel -Hummer Kunde:g?zf_ f2364
Kaufvertrag und Rechnung Nr. 3054 ., 02.01.2002

“arkEufer: M’ Liefertemin-es 15.01.2002 '_
Lieferbedingung: saahiong 600,00 £ erhalten
Zahlungsbedingung: [V TIEE P T 7 '_|_
Aatikel-Mr. | Menge Petilielbezeichnung ! rehnds Gesamtpreis]
23¢ ! Sehmnivand LANA
amerifaniseher Kirsehbaim Farbe honiy
Brejte co. 340 Hbhe ca, 220
236 H Polstergarnitior QUEENS Stoff Lelfeis Partiinent
Jer, 2er, Sezsel Hocker
5 Kuscheltizsen
3 Paar Armiehnensehiutz
thcke wie Sonderpreis inggesamt |6.000,00 £
kte Mingel Lielerung/Montage 50,30 £
igen 2ur Wondlung Sumine 6.050,00 £
lerung desVertrages,
Produftbeschieidungen der Zalfung 4.850. - £ jﬂ'#ﬂ’
verbindlien Lieferung, Restzaiiung am
29.01.02 $00.- £
dierar-bai-dertisfaringsefortan-den-Fahrer beaahiwird— Untersehrift des Kunden
Bankwerbindung: Postbank Kadsruhe BLE 660 100 75 m mﬁjgﬂw{oﬁ{

Fonto-Mummer: 1923250757

Sitz der Gesellschaft: Karsmihe
Amtsgercht kadsruhe HRB 3114
Gezchaftsfihrer Martin hilller
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12. Alle 77 Tipps und Tricks auf einmal

Die Kaufvorbereitungen

Tipp 1

Verschaffen Sie sich Klarheit dariiber, welche Anforderungen Sie
an ein Mobelstlick stellen wollen. Denken Sie insbesondere an die
Funktion dieses Mdbels, z.B.

e bei der Polstergarnitur: Soll sie auch eine Schlafgelegenheit

bieten?
e beim Kleiderschrank: Schiebetiren wegen Platzmangels?
e bei der Essgruppe: Kulissentisch, weil oft viel Gaste be-

wirtet werden?

Tipp 2

Wenn Sie ein Zimmer oder gar eine Wohnung vollsténdig einrich-
ten wollen, dann ist oft die Unterteilung in Einzelbeschaffun-
gen sinnvoll, z.B.

¢ Wohnzimmer: Schrankwand, Polstergarnitur, Couchtisch

e Schlafzimmer: Kleiderschrank und Bettanlage komplett,
Matratzen und Rahmen extra

e Esszimmer: Tischgruppe, Vitrinen und Sideboards

Tipp 3

Ordnen Sie Ihren Mébelwunsch in die Preissegmente des Mo-
belmarktes ein. Wenn Sie dann Qualitatstests vornehmen, kénnen
Sie beurteilen, ob der jeweilige Preis gerechtfertigt ist. Und Ihr
Geldbeutel sagt Ihnen, ob Sie es sich leisten wollen oder wie weit
Sie den Preis driicken mUissen, um es sich leisten zu kénnen.

215



Alle 77 Tipps und Tricks auf einmal

Qualitatstests bei Polstermobeln

Tipp 4

Setzen Sie sich tief und gelockert Gber ldangere Zeit (ca. finf Mi-
nuten) in den Sessel oder das Sofa. Lehnen Sie sich fest an. Pri-
fen Sie, ob sich ein Geflihl der Entspannung einstellt.

Tipp 5

Schauen Sie sich den Nahteverlauf Uber die gesamte Garnitur
hinweg ndher an. Drlicken Sie an verschiedenen Stellen in die
Nahte hinein. GleichmadBige Nahte ohne Aufriss oder Beulen be-
deuten gute Qualitat.

Tipp 6

Die ReiB3festigkeit einer Naht priifen Sie, indem Sie beide Han-
de rechts und links davon flach auflegen, die Daumen dicht an der
Naht. Dann ziehen Sie das zusammengenahte Material auseinan-
der bis die Stiche sichtbar sind. Je enger die Stiche, desto haltba-
rer die Naht. Sollten Sie durch diesen ReiBtest gar an die Grenze
der Haltbarkeit gelangen, dann wissen Sie, was Sie spater erwar-
tet.

Tipp 7

Drehen Sie einen Sessel um. Die Unterseite wird mit einem
Spannstoff abgedeckt sein, der mit Tackern befestigt ist. Priifen
Sie, ob der Saum des Spannstoffs umgelegt, und dort hinein die
Tacker gleichmaBig gerade eingeschossen sind. Gerader Sitz der
Tackerung deutet auf sorgfaltige Verarbeitung - auch der Ubri-
gen Konstruktion - hin.

Wenn eine Borte die Tacker abdeckt, zeugt dies allein noch nicht
von guter Verarbeitung, denn es kdnnte auch Tarnung fiir nach-
lassige Tackerung sein. Durch die Borte hindurch fiihlen Sie aber,
ob die Tacker exakt sitzen.
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Tipp 8

Mit der Fingerprobe testen Sie das Riickstellvermdgen des
Formschaums.

Mit den Knécheln der gekrimmten Zeige- und Mittelfinger driicken
Sie die Sitzflache ca. 10 Sekunden kraftig ein und lassen wieder
ruckartig los. Jetzt streichen Sie mit der flachen Hand sanft Uber
die Druckstelle. Ist eine Delle zu spiren, bildet sie sich zwar nach
kurzer Zeit wieder zurilick - bei Qualitdtsschaum entsteht sie aber
erst gar nicht.

Tipp 9

Bei Stoffbeziigen fragen Sie den Mdbelhandler, ob die Scheuer-
bestdandigkeit und Pillingneigung geprift wurde. Lassen Sie
sich die Prifergebnisse zeigen. Falls Ihnen der M&ébelhdndler der-
artiges nicht vorweisen kann, ist Vorsicht geboten.

Tipp 10

Lassen Sie sich die Stoffkollektionen zeigen und blattern Sie
ungeniert darin. Es missen Angaben zur Stoffzusammensetzung
und zu den Stoffeigenschaften zu finden sein. Fehlen solche, kann
es sich nur um Billigstoffe handeln.

AuBerdem vermittelt Ihnen das Hineingreifen in die handliche
Stoffprobe einen besseren Eindruck vom Stoff, als Sie ihn durch
Befiihlen der Polstergarnitur erhalten kénnen. Auch die Stoffrick-
seite lasst Riickschliisse auf die Stoffqualitat zu.

Achten Sie auf Markenzeichen flir ein Bearbeitungsfinish, z.B. DU-
PONT ANTRON®, SCOTCHGARD® oder TEFLON®:

DUPOMNT
ANTROM
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Tipp 11

Die Schadstofffreiheit wird durch geschitzte Signets gekenn-
zeichnet: PCP-frei, FCKW-frei. Achten Sie darauf!

Tipp 12
Die Knieprobe ist der Test flr die Federkernpolsterung.

Legen Sie ein Knie auf die Sitzflache und driicken Sie es wippend
hinein. Wenn Sie ein stufenloses Zurlickfedern empfinden,
und/oder wenn Sie etwa ein leichtes Knacken verspliren, dann
sind tatsachlich Stahlfedern eingebaut.

Bei einem Schaumstoffunterbau sinkt das Knie ohne Zurickfe-
dern ein.

Spiren Sie direkt etwas Hartes, dann kénnten es Stahlfedern sein,
die nicht ausreichend ummantelt oder abgedeckt sind. Auf diese
Weise kdnnen Sie also auch bei Federkernkonstruktionen minder-
wertige Qualitat feststellen.

SchlieBlich gibt die Knieprobe auch Hinweise darauf, ob eine gute
Unterfederung (Nosag®-Federung) eingebaut wurde. In die-
sem Fall missten Sie ein schwungvolles Auf und Ab deutlich ver-
spuren.

Tipp 13

Die Verarbeitungsgiite der beim Gestell verwendeten Holzwerk-
stoffe (z.B. Spanplatten) kdnnen Sie in etwa abschatzen, wenn Sie
mit der Faust leicht auf die Riickseite eines Sessels klopfen.

Klingt es hohl oder driickt sich die Flache gar mit einem Plopp ein,
dann kénnen Sie von einer minderwertigen Spanplattenverarbei-
tung ausgehen. Es dlrfte sich um Holzfaserplatten handeln, die
weniger wertvoll sind.
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Tipp 14

In Formschaum (Kaltschaum) integrierter Federkern ver-
spricht hohe Polsterqualitat.

Fragen Sie danach und lassen Sie es sich als Produkteigenschaft
bestatigen. Falls es spater zum Kauf kommt, sollte dies als zuge-
sicherte Eigenschaft im Kaufvertrag stehen.

Matratzen: Worauf liege ich am besten?

Tipp 15

Fiir den individuellen Liegekomfort gibt es kein Patentre-
zept.

Wer hart und gestreckt liegen will oder muss, sollte einen Bonell-
federkern wahlen. Wenn dieser dann noch kompakt gebaut ist
(starkerer Federstahl, verstarkte Federverbindungen, kraftiger
Umbau und Drell), verteilt sich das Kérpergewicht auf die Flache,
weil die vier wesentlichen Aufliegezonen - Kopf, Schultern, Gesai
und Beine - kaum einsinken.

Tipp 16

Wer seinen Kérper in natirlicher, wohliger Lage festgehalten ha-
ben will, der wird besten Schlaf auf Taschenfederkernmatratzen
oder Schaumstoff- bzw. Latexmatratzen finden.
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Tipp 17

Wer im Schlaf zum Schwitzen neigt, konzentriere sich auf Feder-
kernmatratzen (Bonellfedern oder Taschenfedern). Schaumstoff-
matratzen mangelt es oft an ausreichender Luftzirkulation.

Tipp 18

Wer mit Allergien zu kampfen hat, sollte sich nach Latexmatratzen
mit speziell praparierten Umbaumaterialien umsehen.

Ubrigens: Milben finden hier 60% weniger Nahrung als in Feder-
kernmatratzen.

Tipp 19

Die Liegeflache pro Person sollte méglichst 100 cm breit sein. Flr
die Lange gilt: KorpergréBe plus 20 cm. Standardlangen sind aber
leider nur 190 und 200 cm.

Tipp 20

Immer eine Liegeprobe machen. Die Probematratze darf nicht in
der Ublichen Folie verpackt sein und soll in einem Bett auf dem
passenden Lattenrost liegen. Mantel oder Jacke ausziehen. Dicke
Kleidung verfalscht das Liegegefiihl. Einige Minuten in verschiede-

nen Kdrperlagen verharren. So gewinnen Sie einen - wenn auch
schwachen - Eindruck vom Liegekomfort.

Bettrahmen (Lattenroste)

Tipp 21

Die beste Matratze verliert ihren Liegekomfort, wenn der Unterbau
(Bettrahmen) nicht dazu passt.
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Flr alle Matratzenarten gut geeignet sind Lattenroste, bei denen
der Lattenabstand nicht gréBer als 3 cm ist. Die Anzahl der Latten
betragt dann 28.

Die federnden Latten sollten aus mindestens 7 Schichten verleim-
ten Holzes bestehen. Meistens kann man die Holzschichten an den
Lattenkanten erkennen und nachzahlen.

Die Latten sind mit Laschen am Rahmen befestigt. Das Laschen-
material (Kautschuk oder gummiartige Kunststoffe), sollte trotz
hoher Festigkeitsanforderungen dauerhaft geschmeidig sein. Rit-
zen Sie es mit dem Daumennagel an, um einen Eindruck von der
Geschmeidigkeit zu gewinnen.

Tipp 22
Achten Sie bei Motorrahmen darauf, dass Kopf- und FuBteil unab-

hangig voneinander steuerbar sind - am besten mit 2 Motoren.
Zudem muss das Kopfteil bis zur Sitzposition aufstellbar sein.

Polsterbetten

Tipp 23

Polsterbetten mit lose aufliegenden Matratzen sollten Sie
bevorzugen. Wie bei einem normalen Bettgestell kénnen Sie hier
alle moglichen Matratzen hineinlegen und herausnehmen, wann
und so oft Sie wollen.

Polsterbetten mit fester Polsterung muss man meistens wegwer-
fen, falls sich bei der Matratze irgendein Schaden ergibt.

Tipp 24

Achten Sie beim Polsterbett besonders auf den Bettrahmen. Der
Lattenabstand sollte auch hier héchstens 3 cm betragen.
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Wasserbetten und Futon

Tipp 25

Beim Wasserbett ist es schwierig, die Qualitat zu beurteilen.
Der Kaufer vermag sie nur oberflachlich einzuschatzen.

Sehen Sie sich die einzelnen Konstruktionsteile genau an, um so
eventuelle Schwachstellen zu entdecken. Kann Wasser austreten?
Kdnnte die Gefahr eines elektrischen Schlages bestehen?

Legen Sie sich vor dem Kauf auf das Bett und walzen Sie sich her-
um. Auch das kann Ihnen einiges offenbaren.

Achten Sie darauf, dass die Modelle auf mechanische und elektri-
sche Sicherheit geprift wurden. Daflir stehen die Zeichen ,GS",
~ce" und ,VDE".

Tipp 26

Bei nachtrdglich eingebauten Wassermatratzen sollten Sie
unbedingt darauf achten, dass die Seitenteile sowie Kopf- und
FuBteile des vorhandenen Bettgestells mit der eingefligten Was-
sermatratzenkonstruktion fest verbunden werden. Am besten ge-
schieht das mit der Bodenplatte.

Tipp 27

Denken Sie an das enorme Gewicht. Halt die FuBbodendecke es
aus?

Tipp 28

Wenn Sie Liebhaber von Futon sind, sollten Sie daran denken,
dass Sie sich auch zusatzliche Arbeit aufladen. Der Futon sollte

namlich taglich aufgerollt werden. Das lockert das Inlett, llftet
aus und die Vliesflillung verhartet nicht.
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Qualitatstests bei Kastenmobeln

Tipp 29

Kastenmoébel sind Wohnwande, Schlafzimmer, Vitrinen, Side-
boards usw. Sind sie aus Echtholz gebaut, kénnen sie massiv oder
furniert sein. Denn nach den DIN-Normen sind Kastenmobel

Echt, wenn alle sichtbaren Teile aus der angegebenen Holzart be-
stehen (massiv oder furniert)

Massiv, wenn alle Teile massiv (das ist durch und durch) aus der
bezeichneten Holzart produziert und nicht furniert sind. Ausnah-
men: Schubladenbdden und Riickwande.

Furniert, wenn alle sichtbaren Teile bzw. Flachen aus der ge-
nannten Holzart furniert sind.

Furnier ist ein diinnes Blatt eines Holzes, das durch Schalen, Mes-
sern oder Sagen vom Baumstamm oder Stammteil abgetrennt
und auf eine Spanplatte aufgetragen wurde.

Es gilt also herauszufinden, was massiv und was furniert ist.

Tipp 30

Schauen Sie sich die Rickseite z. B. eines Wohnzimmerschrankes
an. Ist dies nicht méglich, weil er vielleicht dicht an einer Wand
steht, beflihlen Sie die riickwartige Kante einer Seitenwand.

Ist es Furnier, dann bemerken Sie deutlich die rauere Oberflache
der Spanplatte zwischen den Furnierblattern. Allerdings kann zur
Tarnung eine Folie dartber geklebt sein!

Ist es Massivholz, dann sind die Kanten der Hinterseite meistens
leicht angeschragt, was vom Glattschleifen herrihrt.
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Tipp 31

Die Spiegelprobe gibt weiteren Aufschluss: Offnen Sie beispiels-
weise die TuUr eines Kleiderschranks und legen Sie einen Hand-
spiegel auf den Boden direkt unter die Unterkante der Tur.

Beim Furnier sehen Sie jetzt die Spanplatte zwischen den Furnier-
blattern. Falls auf die Kante eine Folie geklebt wurde, ist diese
einfarbig ohne Holzmaserung.

Massivholz zeigt gerade an der Unterkante die typischen Holz-
strukturen (Jahresringe).

Tipp 32

Ein Wort zur Wertigkeit von Holz. Hier ein Kurzprofil, das von

einigen Weltmarktpreisen abgeleitet ist: Wenn dem Preis fiur Kie-
fernholz die Indexzahl 100 zugeordnet wird, dann gilt

e 134 fur Fichte
218 fir Buche
226 flr Eiche.

Von den vier wichtigsten Hdélzern ist Eiche also zurzeit das wert-
vollste.

Tipp 33

Um zu erkennen, ob bei einer Oberfldache nur eine Nachbildung
(Folie) vorliegt, miissen Sie genau hinschauen und abtasten. Die
Folie ist glatter als Echtholz mit seinen Poren (Maserung). Sollten
Sie eine leichte Oberflachenstruktur fiihlen, ist es eine tauschend
echte Holzimitation! Suchen Sie dann nach einer Beschadigung
der Oberflache, und sei sie noch so winzig. Jeder Schrank hat ir-
gendwo eine kleine Macke. Und da haben wir den Unterschied:
Folie driickt sich ein - echtes Holz reiB3t auf.
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Tipp 34

Auch ein direkter Vergleich mit Echtholzmébeln, die in einem
Moébelhaus sicher irgendwo in der Nahe stehen, schafft Klarheit.
Denn Naturholz ist unverkennbar individuell, ungleichmaBig und
die Holzmaserung (Poren) ist leicht ertastbar.

Eine Holznachbildung dagegen erscheint wie gemalt. Die Maser-
zeichnung ist Uber samtliche Flachen gleichmaBig und wiederholt
sich in ihren Mustern. Das rihrt daher, dass, vereinfacht gesagt,
ein Foto auf eine Folie libertragen wurde.

Tipp 35

Die Stabilitat von Kastenmoébeln ist mit der herkémmlichen
Ruttelprobe kaum zu beurteilen. Trotzdem sollten Sie z.B. an ei-
nem Kleiderschrank heftig wackeln. Wenn er dchzt und stohnt,
dann sollten Sie misstrauisch werden.

Tipp 36

Der stabile Zusammenhalt hangt weitgehend von den Beschla-
gen ab. Metallbeschlage sind zu bevorzugen. Sie sollten eingelas-
sen (versenkt) sein. Bei schweren Tlren sind Stangenscharniere
stabiler als Topfbander.

Tipp 37

Schubkadsten funktionieren am besten auf kugelgelagerten Tele-
skopschienen. Ziehen Sie eine Schublade bis zum Anschlag heraus
und driicken sie vorne leicht hinunter. Gibt sie stark nach, ist
die Qualitat nicht besonders.
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Qualitatstests bei Esstischen und Stiihlen

Tipp 38

Bei Esstischen ist die Wackelprobe ein aufschlussreicher Quali-
tatstest. Stellen Sie sich an eine Schmalseite des Tisches und
greifen Sie links und rechts fest um die Plattenkanten. Ihr Ober-
korper darf dabei nur leicht gebeugt sein. Mit gleichzeitigem Druck
nach unten geben Sie dann mehrmals einen Schub nach vorne
und wieder zurick.

An der Langsseite des Tisches fassen Sie die Tischplatte mit Dau-
men nach unten. Dabei sollte Ihr Oberkérper etwas starker nach
vorn gebeugt sein. Fihren Sie wieder die gleichen Schubbewe-
gungen aus. Total unbeweglich wird nur ein massiger, schwerer
Tisch stehen. Leichte Schwingungen sind dagegen unbedenklich.

Tipp 39

Ausziehtische setzen Sie einer abgewandelten Wackelprobe
aus. Nehmen Sie sich einen Stuhl und setzen Sie sich an eine
Kopfseite des vollig ausgezogenen Tisches. Stitzen Sie Ihre Un-
terarme auf die Platte auf und dricken Sie dann nach unten. Die
Platte darf nur geringfligig federn. So simulieren Sie einen tat-
sachlichen Gebrauch. Denken Sie daran, was nicht alles bei einer
ausgelassenen Tischgesellschaft passieren kann!

Tipp 40

Ausziehtische, das fordert schon der Name, immer total auszie-
hen. Hierbei erkennen Sie, ob die Auszugsmechanik einfach
und leichtgadngig ist.

AuBerdem koénnen Sie dann feststellen, ob die Beschreibung der
Tischplatte den Tatsachen entspricht. Bei Holzplatten z.B. erken-
nen Sie an der jetzt frei liegenden Innenkante, ob diese tatsach-
lich massiv oder nur furniert sind. Wie Sie das testen, das wissen
Sie schon von den Kastenmdébeln her (Tipps 30 und 31).
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Tipp 41

Bei Kulissentischen, einer speziellen Art von Ausziehtischen,
sollten Sie immer darauf achten, dass die FuBteile beim Auszug
mit gleiten. Nur so ist eine stabile Abstiitzung an den Kopfen-
den der riesigen Flache gesichert.

Tipp 42

Auszugsplatten und Hauptplatte sollten in Maserung und
Farbton iibereinstimmen. Nur das ist gute Qualitat. Wenn die
Maserung der Auszugsplatte in Querrichtung gegenlber derjeni-
gen der Hauptplatte verlauft, dann kann man das unter Umstan-
den noch akzeptieren, Farbabweichungen jedoch nicht.

Tipp 43

Die Plattenoberflaiche von Holztischen sollte versiegelt sein,
um Fett, Wasser, Alkohol und andere Verschmutzungen leicht ab-
wischen zu kdnnen. Eine gewisse Kratz- und Schnittfestigkeit ist
ebenfalls vonndten.

Eine Uberpriifung dieser Eigenschaften kénnen Sie leider nicht
vornehmen. Sie missen sich hier auf die Herstellerangaben ver-
lassen. Sie sollten sich allerdings die Produkteigenschaften im
Kaufvertrag zusichern lassen.

Tipp 44

Bei Stiihlen testen Sie die Stabilitdt, indem Sie sich neben den
Stuhl stellen, dann mit der einen Hand an die Lehnenoberkante
und mit der anderen an die Vorderkante des Sitzes fassen. Kippen
Sie jetzt den Stuhl leicht nach hinten, so dass er auf den beiden
hinteren FliBen steht. Driicken Sie den Stuhl fest auf den Boden
und vollfihren Sie kraftige Drehbewegungen. Falls die Kon-
struktion wenig stabil ist, spiren Sie, wie der gesamte Aufbau
nachgibt.
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Tipp 45

Stiihle sind meistens aus Buchenholz gebaut, auch wenn andere
Hoélzer genannt werden. Die Buche wurde dann umgebeizt. Die
Beschreibung muss demgemag lauten:

Buche massiv...

e ... erlefarbig
e ... nussbaumfarbig
e ... kirschbaumfarbig.

Die Edelhélzer Nussbaum und Kirsche im Original sind bei Stihlen
seltener zu finden sein. Wenn Eiche und Esche genannt werden,
sollte es aber das Originalholz sein.

Tipp 46

Edelhdlzer erkennen Sie an der Maserung (siehe Anhang A).
Nussbaum und Kirsche z.B. haben sehr typische Strukturen.
Wenn es umgebeizte Buche ist, dann finden Sie kaum Masern.
Auch die jeweilige Farbe des Edelholzes kann kaum originalgetreu
erreicht werden.

Drehen Sie den Stuhl um und schauen Sie von unten auf diejeni-
gen Stellen, an denen die Zargen miteinander verbunden sind. Ir-
gendwo gibt es kleine Bereiche, an denen die Beizfarbe das helle-
re Buchenholz nicht ausreichend abgedeckt hat.

Tipp 47

Polsterstiihle sind dann hochwertig, wenn sie gefedert sind, am
besten mit Spiralfedern. Nosag®-Federn bieten weniger Sitzkom-
fort. Der Federungsart kénnen Sie prifen, wenn Sie den Stuhl
umdrehen. Bei Spitzenfabrikaten ist die Unterseite mit Spannstoff
abgedeckt. In diesem Fall kdnnen Sie die Federn durch den Stoff
hindurch fuhlen.
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Tipp 48

Fir Couchtische aus Holz gelten die gleichen Holztests wie bei
Esstischen. Stichwoérter: Massiv, teilmassiv, furniert, Oberflachen-
behandlung, nachgeahmte Hoélzer (z.B. Buche kirschbaumfarbig
gebeizt), Plattenversiegelung usw.

Tipp 49

Fragen Sie nach der Holzzertifizierung. Sie gilt zunachst flr den
Forstbetrieb, der den Wald bewirtschaftet. Nach dem Grundsatz
»~Ist der Wald gut, ist das Holz gut" werden Standards festgelegt

und ein Gltesiegel verliehen.

Durch Produktkettenzertifizierung wird die Glitekontrolle durch
die Verarbeitungs- und Handelsstufen fortgefiihrt. Beispiel:

FSC

Lassen Sie sich gegebenenfalls die Zertifizierung im Kaufvertrag
bestatigen.

Tipp 50
Auch wenn Mobel vor lauter Giitezeichen, Zertifikaten und

Priifsiegeln nur so prangen: Verzichten Sie nie auf die einfachen
Qualitatstests dieses Ratgebers.
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Preise

Tipp 51

Die Verkaufspreise bei Mobeln enthalten meistens einen Han-
delsaufschlag von 80% auf den Einkaufslistenpreis (Achtziger-
kalkulation).

Viele Modbelhandler arbeiten mit der Mischkalkulation. Sie rech-
nen mit unterschiedlichen Handelsaufschlagen. Einzelne Mdbelsti-
cke erscheinen besonders billig. Sie sollen die Kunden ins Haus lo-
cken. Die anderen Mobel jedoch sind hoch kalkuliert. Diese sollen
die Kunden kaufen.

Manchmal wird die so genannte Spielraumkalkulation ange-
wendet. Der Mdébelhandel begegnet damit dem zunehmend in
Mode gekommenen Feilschen der Mdbelkaufer. Im Rahmen eines
kalkulierten Spielraums gibt er dem Drangen des Kaufers auf ei-
nen niedrigeren Preis nach, ohne seine Gewinnerwartung aufge-
ben zu missen.

Alle Kalkulationsmethoden zielen auf einen Gewinn vor Steuern
von mindestens 20% der Verkaufserlose (durchschnittliche
Gewinnerwartung, Umsatzrendite). Ein Beispiel in absoluten Zah-
len: Bei einem Verkaufserlds (Umsatz) von 1.000.000 Euro sollen
200.000 Euro vor Steuern Ubrig bleiben.

Die Handelsaufschldage verraten jedoch wenig Uber die individuelle
Gewinnmarge des Mobelhandlers. Der tatsdchliche Gewinn
liegt meistens um einiges hdher. Das gelingt den Handlern
durch bessere Einkaufskonditionen, die sie sich Uber Einkaufsver-
bande verschaffen.

Der clevere Mobelkaufer méchte davon etwas abhaben. Deshalb

hat er den Operationswert-20 im Hinterkopf, wenn er mit dem
Moébelhandler Uber den Preis verhandelt.
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Tipp 52

Preisverhandlungen sind beim Moébelkauf nicht mehr wegzuden-
ken. Das Feilschen mit dem Verkaufspersonal ist aber meis-
tens nicht sehr ergiebig. Hier muss der Chef (Inhaber, Proku-
rist, Abteilungsleiter) her!

Tipp 53

Die Preise von Markenmaobeln sollten fir Sie nicht unantastbar
sein. Obwohl die so genannte Preisdisziplin bei den Marken-
moblern (noch) weitgehend haélt, versuchen Sie trotzdem, den
Markenpreis zu erschittern. Aber erwarten Sie bitte keine
Preiswunder. Allzu weit lasst sich die Preisdisziplin der Marken-
handler wohl doch nicht untergraben.

Preisvergleich

Tipp 54

Der clevere Mébelkaufer begnligt sich nicht mit einem herkémmli-
chen Preisvergleich a la Preisagentur. Er vergleicht ,scharf".

Der scharfe Preisvergleich beginnt immer mit der Bestimmung
der Identitat des Mobelstiicks:

Wer ist der Hersteller?

Wie bezeichnet der Hersteller das Modell?
Wie sind die Abmessungen?

Wie wird das Holz beschrieben?

Gibt es typische Merkmale?

Welche Bezeichnung hat der Bezugsstoff?

ANENENENENEN

Wenn Sie diese Fragen direkt stellen, dann macht das den Ver-
kaufer oder Handler in aller Regel misstrauisch. Die Klappe fallt
zu. Sie mussen deshalb Umwege gehen und wie ein Detektiv agie-
ren.

231



Alle 77 Tipps und Tricks auf einmal

Tipp 55

Als Vorarbeit kann es hilfreich sein, das Werbematerial (Zei-
tungsanzeigen, Streuprospekte, sonstige Veroéffentlichungen) nach
Herstellernamen, Herstellersignets und Markenzeichen zu durch-
suchen.

Tipp 56
In den Mobelhausern ermitteln Sie undercover weiter.

Wecken Sie zuerst den Beratungsinstinkt des Verkaufers (,Ach,
ich hab ja so wenig Ahnung!™) und spielen Sie die Rolle des unwis-
senden Kunden, der wirklich kaufen will. Erzahlen Sie z.B., warum
Sie das Modbel kaufen, und wo Sie es in Ihrer Wohnung aufstellen
wollen.

Fragen missen Sie laienhaft und lGberzeugend stellen! Verwenden
Sie dabei keine Spezialbegriffe von sich aus. Das ist namlich das
Gebiet des Verkaufspersonals.

Tipp 57

Suchen Sie bei Ihrem Gang durch die Ausstellung nach den Her-
stellerangaben auf bzw. bei den gewlinschten Mdébelstiicken:

Suchen Sie nach Signets, Aufklebern oder Beschriftungen an
Turen, in Schubladen, an Konstruktionsteilen, an Seitenwanden,
an Rickwanden etc. Schauen Sie besonders in Schubldden und
Fachern nach. Oft liegen hier irgendwelche Prospekte, Montagean-
leitungen und Beschlagbeutel mit der Bezeichnung des Herstel-
lers!

Tipp 58

Falls bei Kastenmobeln die Identitdt jetzt noch nicht klar ist,
nochmals auf das Verkaufspersonal zugehen und es durch ge-
schickte Gesprachsfihrung veranlassen, Verkaufsunterlagen, Ka-
taloge usw. herzuholen.
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Schauen Sie dann den Verkaufern Uber die Schulter oder versu-
chen Sie, die Kataloge selbst in die Hand zu bekommen. Die
Kataloge enthalten die gesuchten Herstellernamen und Modellbe-
schreibungen, die Sie sich merken miussen.

Tipp 59

Eine geschickte Gesprachsflihrung enthdlt Fragen nach machba-
ren Veranderungen. Fragen Sie z.B. nach

v'anderen MaBen

v weiterem Zubehor

v" anderen Zusammenstellungen, z.B. bei Schrankwanden ,Glas-
tlr rechts statt links", ,Fernsehteil versetzt®, , Schiibe statt Tu-
ren" usw.

Und immer wollen Sie die Anderungen sehen, zumindest auf einer
Abbildung oder Typenliste (Begriindung: Sie kénnen sich es sonst
nicht vorstellen). Spatestens jetzt dirften Sie Hersteller und Mo-
dell herausgefunden haben.

Tipp 60

Bei Polstermobeln, oder weiter gefasst, bei allen Mdbeln mit
Stoff/Lederverarbeitung geben die Stoffkollektionen die ge-
wiinschten Informationen. Es sind meist umfangreiche Kataloge,
oft sogar eine Art Servierwagen mit schén geordneten Stoffmus-
tern. Hier finden Sie die Herstellerangaben, insbesondere auch die
genaue Bezeichnung des Bezuges, ohne den ein Vergleich nicht
maglich ist. Wichtig ist, dass Sie eine Originalkollektion in die
Hand bekommen oder zumindest Blicke darauf werfen kénnen. Oft
werden einzelne kleine Stoffmuster auf den Polstern ausgelegt.
Diese verraten aber meistens nicht das, was Sie wissen wollen.

Fragen Sie das Verkaufspersonal, ob es die Garnitur noch mit ei-
nem anderen Bezug gibt, weil dieser oder auch andere ausliegen-
de Muster Ihnen nicht gefallen. Oder Sie wollen wissen, aus wel-
chen Materialien der Bezug besteht, und mdéchten daher gerne die
Beschreibung sehen. Meistens bringt man Ihnen die Kollektion und
Sie kénnen darin forschen.
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Tipp 61

Grasen Sie die M6belhduser ab, um identische Stiicke zu finden.
Oft geht dann die Detektivarbeit von neuem los. Haben Sie das
Mobelstliick gefunden, von dem Sie meinen, dass es identisch ist,
mussen Sie sich natlirlich dementsprechend vergewissern. Nur so
gelangen Sie zu den Preisen, die echt vergleichbar sind. Fur
den cleveren Mébelkauf ist dieses Vorgehen unerlasslich.

Markenmobel, Designerstiicke

Tipp 62

Bei Markenmdbeln, die als Herstellermarken in den Handel
kommen, hat der scharfe Preisvergleich nicht nur zum Ziel, den
besten Anbieter zu finden. Es geht vielmehr darum herauszufin-
den, ob es so genannte freie Modelle gibt.

Freie Modelle weichen nur geringfiigig von den Markenmo-
dellen ab, z.B. eine andere Lisene, ein anderer Tlrknopf, eine
leicht abgewandelte Polsterheftung etc. Solche Modelle sind dann,
da der Markenschutz bewusst ausgeschaltet wurde, im freien
Handel wesentlich billiger.

Tipp 63

Auch bei Handelsmarken wie z.B. ,Musterring® werden freie Mo-
delle auf den Markt gebracht.

Das Problem - oder die Herausforderung - ist die Identifizierung.
Bereits der Hersteller ist nicht leicht herauszufinden. Ist das ge-
lungen, bleibt zu recherchieren, ob und wer ein freies Modell an-
bietet.

234



Alle 77 Tipps und Tricks auf einmal

Tipp 64

Nutzen Sie das Internet, um an Markenmobel und Designersti-
cke oder auch an alle anderen Mdbel ,von hinten herum" zu ge-
langen. Bei richtiger Suchworteingabe prasentieren Ihnen die
Suchmaschinen die Hersteller und Handler. Dabei fangen Sie mit
dem Hersteller oder gar nur mit der Modellbezeichnung an:

Mdébelhersteller = Wunschmobel suchen = Mobelhduser =
Preisvergleiche = Preisverhandlungen = Mobelkauf.

Verkaufsstrategien der Mobelhdndler

Tipp 65

Bei Angeboten mit Rabatt und Prozenten nie auf Qualitatstests
und scharfen Preisvergleich verzichten! Solche Angebote sind
oft normal kalkuliert. Ein anderer Handler bietet das gleiche
Stick zum ahnlichen Preis. Er hat nur noch nicht damit geworben.

Tipp 66

Ein Lockangebot kénnte dann echt sein, wenn Ausstellungsflache
freigemacht werden muss, die mit Ladenhiitern belegt ist. Dann
wird aber nicht mit einem aufwendigen Prospekt geworben. Die
Werbekosten waren viel zu hoch. Der Handler wird sich mit Text-
anzeigen begniigen.
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Raumungsverkaufe

Tipp 67

Bei Raumungsverkaufen wird oft ein regelrechter Kaufrausch er-
zeugt. Die Kaufer flrchten, etwas nie Wiederkehrendes zu verpas-
sen und greifen fast blind zu, vielfach ohne wirklichen Bedarf. Da-
bei sind hier die Mobelpreise meistens genauso niedrig (oder
hoch) wie anderswo. Gehen Sie deshalb mit Cleverness vor!

Tipp 68

Zu Beginn des Raumungsverkaufs sind die Preise meistens gar
nicht reduziert. Lassen Sie sich durch die rot durchgestrichenen
Zahlen nicht beeindrucken.

Auch wenn im Verlauf der Aktion mit weiteren drastischen Preis-
senkungen geworben wird, gilt das nur flir einzelne Stiicke. Das
sind meistens Modelle des inventarisierten Altbestandes. Sie
standen bereits lange vor der Aktion in der Ausstellung.

Tipp 69

Suchen Sie also nur nach diesen echt reduzierten Mobeln aus
dem Altbestand.

Sie finden diese Modelle, wenn Sie die Gesamtheit der Preisaus-
zeichnungsschilder nach solchen mit abweichenden, oft unauffalli-
gen Merkmalen absuchen.

Halten Sie sich vorwiegend an bekannte Mébelmarken, deren
Preisniveau Ihnen bekannt ist. Zur Erinnerung: Markenmdobel er-
kennt man an dem geschltzten Markenzeichen, das irgendwo am
Moébelstick angebracht ist. Manchmal enthalt das Preisauszeich-
nungsschild den entsprechenden Hinweis.

Wenden Sie die Qualitatstests und den scharfen Preisver-
gleich an. Verlassen Sie sich nie auf den vermeintlich glinstigen
Raumungsverkaufspreis (z.B. , ... bis zu 60% reduziert!™). Kaufen
Sie keine Prozente!
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Tipp 70

Wenn im ersten Verkaufsgesprach der Raumungsverkaufspreis
nicht ausreichend gesenkt wird, wiederholen Sie ihre Besuche, bis
Sie Ihren Preis haben. Das kann sogar noch nach dem offiziel-
len Ende des Raumungsverkaufs sein.

Geht der Mébler von seinem Raumungsverkaufspreis partout nicht
ab, vergessen Sie das Ganze. Denn dann ist das kein Mébelstick
aus dem Altbestand. Der Handler hat hier keine Not, er gibt es zu-
rick. Auch far Sie ist das kein Ungllck. Sie finden das Stlick ge-
wiss bei einem anderen Handler, oft zum gleichen Preis.

Das Kleingedruckte in den Kaufvertriagen

Tipp 71

Das Kleingedruckte (Lieferungs- und Zahlungsbedingungen) in
den Kaufvertragsformularen zeigt uns wie in einem Spiegel, mit
welchen Argernissen der Mébelhdndler sich bisher herumge-
schlagen hat und wie er kiinftig damit umgehen will.

Drangen Sie deshalb darauf, dass das Kleingedruckte in den
vorgedruckten Kaufvertragen gestrichen wird. Flr beide Seiten
gentgen vollauf die gesetzlichen Regelungen.

Tipp 72

Dagegen muss alles im Kaufvertragsformular stehen, was zum
Kerngeschaft gehort. Achten Sie darauf, dass penibel (bernom-
men wird, was auf dem Verkaufsschild, Preisschild, Etikett
usw. steht.
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Tipp 73

Was als Besonderheit gelten soll, muss ebenfalls schriftlich fest-
gehalten werden. Das ist, was Sie mindlich ausgehandelt haben
und was das Modbelstiick fir Sie so wertvoll macht. Dazu zdhlen
insbesondere die zugesicherten Eigenschaften. Das sind solche
Produktmerkmale, auf die immer mit lauten Werbespriichen hin-
gewiesen wird.

Beispiele: ,Fiunf Jahre Garantie“, ,In Formschaum integrierter Fe-
derkern®, ,Abriebfest und lichtecht®, ,Antiallergisch®, ,Zertifizier-
tes Holz", ,Versiegelte Oberflache™ usw.

Im Kaufvertrag sollte dann stehen: ,Produktbeschreibung ist
verbindlich."

Tipp 74

Falls Sie ein Mobelstlick nehmen, das im Laden steht, will der M6-
belhandler immer schreiben: ,,Ausstellungsstiicke wie gese-
hen." Das ist so zwar grundséatzlich in Ordnung, es sollte aber
noch angefligt sein:

~Vversteckte Midngel berechtigen den Kaufer zu Wandlung
oder Minderung."

Wandlung bedeutet Rlcktritt vom Vertrag. Minderung heiBt, den
Preis herabsetzen.

Tipp 75

Versuchen Sie, einen fixen Liefertermin zu erreichen. Das mindes-
te ist die Festlegung der Lieferwoche (Kalenderwoche). Davon
sollten Sie nicht abgehen.

Bei allzu langen Lieferverzdgerungen sollten Sie schriftlich eine
Nachfrist bestimmen, damit sich der Mébelhandler nicht alle
Freiheiten herausnimmt. Auch fir die Beseitigung von Mangeln ei-
ne Frist setzen!
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Tipp 76

Immer sollte es im Kaufvertrag heiBen: ,Lieferung inklusive
Montage." Sei es nun frei Haus oder gegen Entgelt. Bei Lieferung
gegen Entgelt bestehen Sie auf einem Festbetrag!

Tipp 77

Falls der Mdébelhandler eine Anzahlung verlangt, verlangen Sie
im Gegenzug daflr eine Bankbiirgschaft. Ferner sollten Sie die-
se Zahlungsweise nur unter der Voraussetzung akzeptieren, dass
Sie ihrerseits einen Restbetrag zuriickbehalten kénnen.

Beispiel:

Auftragssumme 6.050,00 €
Anzahlung bei Vertragsabschluss 600,00 €
Zahlung bei Lieferung 4.850,00 €

Restzahlung innerhalb 4 Wochen
nach Lieferung 600,00 €.

Die Einbehaltung dient Ihnen zur Sicherheit, falls der Gebrauch
der gelieferten Mdbel bisher nicht erkannte Mangel aufdeckt.
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Schlussbemerkung

Wenn der clevere Mdbelkaufer den Kaufvertrag in die Tasche
steckt, dann atmet er erst einmal durch.

Auch wir tun es nach diesem intensiven Kurs und génnen uns eine
kleine Pause. Aber dann ... ab ins pralle Leben!

Fir den Mobelhandler wird es zunachst wie immer sein. Da
schlendern die Mébelhausbesucher scheinbar ziellos durch die M6-
bellandschaft, blicken hierhin und dorthin, verweilen bei bestimm-
ten Mdbeln etwas langer.

Aber was ist denn das?

Da beschdaftigen sich doch einige so eigenartig mit den einzelnen
Mébelsticken. Und dann léchern sie das Verkaufspersonal mit
Fragen und wollen Kataloge und Stoffkollektionen sehen. Was soll
das? Sind die ausgestellten Mdbel nicht schén genug?

Spéatestens wenn es um den Preis geht erkennt der Mébler, wen er
vor sich hat:

Den cleveren Mobelkaufer!

Meine lieben cleveren Mdébelkaufer, bestimmt werden Sie von ei-
nem Erfolgserlebnis zum nachsten Highlight eilen. Welch herrli-
ches Geflihl ist es, ein tolles Mdbelstlick fiir einen Preis erworben
zu haben, den man zuvor nicht fir méglich gehalten hatte! Und
dann die Bewunderung (oder der Neid?) der Freunde und Gaste!

Lassen Sie mich an Ihrer Freude teilhaben!
Es sind Ihre Erfahrungen, die mich interessieren. Sowohl das

Buch, als auch das wirkliche Leben werden von Ihrem Feedback
profitieren. Ich stehe auf dem Sprung zu neuen Taten!
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Anhang A: Holzarten und Holzmaserungen

Ahorn

Birke . Birnbaum

e - l—- -—_ - -‘_

| _'.-' _
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Kirschbaum

Nussbaum Pappel

Rio Palisander Riister
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Anhang B: Schranktiir

Zargen (massiv) Fiillung (Furnier)
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Anhang C: Musterbriefe bei Mobeldrger

Vorab muss ich betonen, dass meine Ldsungsvorschldge meine
persénliche Meinung wiedergeben. So wirde ich handeln, wenn
mir das passiert. Ich biete Ihnen keine Rechtsberatung. Dazu
bin ich nicht befugt.

Ich vermeide auch weitgehend juristische Begriffe. Die erscheinen
mir hier nicht angebracht. In dieser Phase des Geschehens soll
man seine Forderungen so formulieren, wie einem der Schnabel
gewachsen ist.

Was die Musterbriefe betrifft:
Auch hier habe ich juristisches Beiwerk weitgehend weggelassen.

Ferner fehlt die Ubliche Briefgestaltung. Mir kommt es hier auf den
Kerntext an. In diesem Sinne geht’s nun los.
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Fall 1 - Unendliches Warten

Nach 6 Monaten habe ich die Nase voll. Ich will das Schlafzimmer
nicht mehr. Also ist mein Ziel, aus dem Kaufvertrag herauszu-
kommen und vor allem, mein Geld wiederzubekommen. Dazu
muss ich in 2 Schritten vorgehen. Zuerst erhdlt das Mébelhaus
folgenden Brief:

Unendliches Warten / Musterbrief 1

Einschreiben mit Rickschein

Letzte Frist zur Lieferung
Sehr geehrte Damen und Herren,
am ... bestellte ich das Schlafzimmer mit der Modellbezeichnung...

Laut Kaufvertrag war es innerhalb 6 Wochen, das ist bis zum ...
zu liefern und zu montieren. Heute, nach ca. 6 Monaten, steht die
Lieferung immer noch aus.

Bei meinen telefonischen Rickfragen haben Sie mich standig ver-
trostet mit der Begriindung, dass die Lieferschwierigkeiten beim
Hersteller lagen. Wenn das Schlafzimmer eingetroffen sei, wiirden
Sie sofort liefern.

Bis heute ist nichts geschehen.

Ich bin nicht mehr bereit, ldanger zu warten. Hiermit setze ich Ih-
nen eine letzte Frist bis zum ... .Sollte bis zu diesem Tag um
17.00 Uhr das Schlafzimmer nicht geliefert und ordnungsgemaf
aufgebaut sein, werde ich es nicht mehr abnehmen und meine
Anzahlung zurickverlangen.

Mit freundlichem Gruf3
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Die letzte Lieferfrist, die so genannte Nachfrist, muss kurz sein.
Ich wirde in diesem Falle eine Woche, hochstens 10 Werktage an-
setzen. Die Erfahrung lehrt, dass der Mébler auch in der Nachfrist
nicht liefert. Aber das haben wir ja einkalkuliert. Denn nun kénnen
wir den nachsten Schritt tun:

Unendliches Warten / Musterbrief 2

Einschreiben mit Riickschein

Riicktritt vom Kaufvertrag
Riickzahlung des Kaufpreises
Kaufvertrag vom ... Ihr Zeichen ...

Sehr geehrte Damen und Herren,

Sie haben die letzte Frist zur Lieferung des Schlafzimmers ... nicht
eingehalten.

Hiermit trete ich vom Kaufvertrag zurlick. Von heute an brauchen
Sie eine Lieferung gar nicht erst zu versuchen, ich werde die Ware
nicht abnehmen.

Den Anzahlungsbetrag Uber ... Euro verlange ich zurick. Bitte G-
berweisen Sie den Betrag auf mein Konto Nr. ... .Das Geld muss
bis zum ... eingegangen sein.

Seien Sie versichert, dass ich bei Nichtzahlung mein Geld gericht-
lich beitreiben lassen werde.

Im Ubrigen behalte ich mir vor, Schadensersatz zu fordern. Hier-
Uber werden Sie von mir noch héren.

Mit freundlichem Gruf3
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Der Tag des Geldeingangs muss ebenfalls kurzfristig angesetzt
werden. 10 Werktage sind angemessen.

Wenn es spater um den Schaden geht, muss der Schadenbetrag
moglichst genau berechnet werden. Schaden entsteht beispiels-
weise durch

e Nutzungsausfall (ich habe mein altes Schlafzimmer bereits ab-
gebaut und muss nun eine notdlrftige Schlafgelegenheit
schaffen. Extremfall: Ich muss im Hotel Gbernachten)

e Beschaffungsmehrkosten (ein anderes Schlafzimmer gleicher
Qualitat, das ich jetzt neu kaufen muss, ist um x Euro teurer)

¢ Allgemeinkosten (Telefonkosten, Porto, Fahrtkosten, zusatzli-
cher Zeitaufwand, d.h. Verdienstausfall, usw., also alles, was
im Zusammenhang mit dem Neukauf steht).

Wenn bei dieser Berechnung ein hibsches Simmchen heraus-
kommt, sollte man sich nicht scheuen, vor Gericht zu ziehen.

Fall 2 - Nase voll

Das ist wieder ein typischer Fall: Die Mébel werden zum verein-
barten Zeitpunkt nicht geliefert. Da 8 Wochen Lieferzeit schon
recht lang sind, ist eine weitere Nachfrist von 6 Wochen unzumut-
bar. Kein Wunder, dass der Kaufer die Lust auf die Mébel verloren
hat. Er will raus aus dem Vertrag und sein Geld zuriick haben.

Dann muss man den Moébelhandler schnell in Verzug setzen. Man
nimmt das erste Schreiben aus Fall 1 und andert es etwas ab:
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Nase voll / Musterbrief 3

Einschreiben mit Riickschein

Letzte Frist zur Lieferung
Ihr Schreiben vom ...

Sehr geehrte Damen und Herren,

die am ... gekaufte Polstergarnitur mit der Modellbezeichnung ...
sollte in dieser Woche geliefert werden.

Nun teilen Sie mir mit oben genanntem Schreiben mit, dass die
Lieferung erst in 6 Wochen sein wird. Somit sind Sie ab heute in
Lieferverzug.

Ich bin nicht bereit, ldanger zu warten. Hiermit setze ich Ihnen eine
letzte Frist bis zum ... . Spatestens an diesem Tag um 17.00 Uhr
muss die Polstergarnitur mangelfrei in meiner Wohnung stehen.
Falls Sie diesen Termin wieder nicht einhalten, werde ich die Gar-
nitur nicht mehr abnehmen und meine Zahlung zuriick verlangen.

Mit freundlichem GruB

Die letzte Frist wirde ich mit zwei Wochen ansetzen.

Der Passus ,mangelfrei in meiner Wohnung stehen™ hat besondere
Bedeutung. Sollte namlich der Mébelhandler wider Erwarten am
Stichtag mit der Polstergarnitur anriicken, haben Sie eine zusatzli-
che Waffe in der Hand. Sie untersuchen die Polster genau. Wenn
Sie nur eine Macke finden, miissen die Fahrer die Garnitur wieder
aufladen. Kann ganz schon hart werden, meinen Sie?

Sie wollen sich doch wohl nicht auf der Nase herum tanzen lassen.
Denn auf die Uberlange Lieferzeit folgt mit Sicherheit eine noch
langere Zeit der Mangelbeseitigung. Sie wirden ja Ihres Lebens
nicht mehr froh!
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Unser Mdbler ist nun also in Verzug gesetzt. Weiter geht's mit
dem Rucktritts- und Rilckforderungsschreiben aus dem Fall 1,
Musterbrief 2.

Fall 3 - Messedrger

Der Fragesteller hatte wohl im Hinterkopf, dass es bestimmte Ver-
trage gibt, fir die der Gesetzgeber besondere Widerrufsrechte (in
der Regel innerhalb von 14 Tagen) festgelegt hat. Zum Beispiel
bei den so genannten Haustilirgeschaften oder bei Bestellungen im
Versandhandel und Gber Internet. Auch Ratenkaufe kénnen in ei-
ner bestimmten Frist widerrufen werden. Messegeschafte fallen
nicht darunter. Ich konnte unserem Freund also keine Hoffnung
machen.

Fall 4 - Montage nix

Da will uns jemand ins Bockshorn jagen. Die Klausel ,Lieferung
frei Haus" ist ein feststehender Begriff des Allgemeinverstandnis-
ses. Das heiBt, dass jeder versteht, was damit gemeint ist. Und
gemeint ist das Hineinschaffen in die Wohnung mit anschlieBen-
dem Aufbau der Mdbel.

Es gibt eine Ausnahme: Die so genannten SB-Mdbel der Mitnah-
memarkte. Hier besteht von Anfang an gegenseitiges Einverneh-
men, dass der Kaufer die Mobel selbst montiert. Also auch wieder
Allgemeinverstandnis. Ich gehe davon aus, dass in unserem Fall
die Eckbank nicht im SB-Markt gekauft wurde.

Will der Mébelhandler bei diesem Kauf nur liefern und nicht mon-
tieren, muss er das vorher deutlich sagen. Und der Kaufer muss
damit einverstanden sein. Im Vertrag steht dann: ,Lieferung frei
Haus ohne Montage." Hier ist das nicht so, also schreiben wir.
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Montage nix / Musterbrief 4

Montage der gelieferten Eckbankgruppe

Sehr geehrte Damen und Herren,

die am ... gelieferte Eckbankgruppe mit der Modellbezeichnung ...
wurde von Ihrem Personal nicht aufgebaut.

Im Kaufvertrag vom ... heiBt es: Lieferung frei Haus. Sie wissen
so gut wie ich, dass damit auch der Aufbau der Eckbank einge-
schlossen ist.

Ich fordere Sie hiermit auf, die Montage bis zum ... vollstandig
und mangelfrei auszufuhren.

Sollten Sie den Aufbau bis dahin nicht ausgefiihrt haben, werde
ich einen Handwerker mit diesen Arbeiten beauftragen. Die Kos-
ten werde ich Ihnen in Rechnung stellen.

AuBerdem behalte ich mir vor, Ihnen den Schaden aufzuerlegen,
der mir dadurch entstanden ist, dass ich mein Esszimmer nicht
nutzen kann

Zur Absicherung dieser Forderungen halte ich einen Teilbetrag in
Hoéhe von ... Euro zurlick.

Mit freundlichem Gruf3
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Fall 5 - Montagedrger

Der SB-Computertisch hatte 149,00 € gekostet, wie man mir auf
Rickfrage sagte. Und jetzt geht’s los:

6 Stunden Zeitaufwand insgesamt

(Stundenlohn 25,00 €) 150,00 €

120 zuséatzliche Autofahrkilometer a 0.40 €,

gerundet auf 50,00 €
200,00 €

Was sagt man dazu!?

Die 3 Stunden Arbeit fiir die Selbstmontage muss man auBer Acht
lassen. Auf so etwas lasst sich jeder ein, der Mithahmemobel
kauft. Der zusatzliche Zeitaufwand aber und die Zusatzfahrten
waren unndétig und sind dem Méobelhandler zuzuschreiben. Die
fehlende Schraube verursachte Kosten in Hohe von 125 Euro.

Das muss der Mobelhandler zu splren bekommen. Wir stellen ihm
den Betrag in Rechnung:
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Montagearger / Musterbrief 5

Einschreiben gegen Riickschein

Ersatz von Aufwendungen fiir Mdngelbeseitigung

Sehr geehrte Damen und Herren,

am ... kaufte ich in Threm SB-Markt einen Computertisch mit der
Modellbezeichnung ... . Beim Aufbau zu Hause musste ich feststel-
len, dass eine Schraube fehlte. Eine endglltige Montage war da-
durch nicht méglich. Ich war gezwungen, wieder zu Ihrem Mébel-
haus zu fahren. Die mir Ubergebene Schraube passte wieder
nicht. Eine 2. Fahrt wurde erforderlich. Jetzt handigten Sie mir ei-
nen neuen vollstdndigen Beschlagbeutel aus. Endlich konnte ich
den Computertisch fertig montieren.

Die mir entstandenen Zusatzkosten gehen zu Ihren Lasten:

... Autokilometer a ...,.. Euro ...,.. Euro

... Stunden zusatzl. Zeitaufwand a ...,.. Euro

(Nachweis wird auf verlangen vorgelegt)) ... ... EUrO
...,.. EUroO

Ich fordere Sie hiermit auf, diesen Betrag bis zum ... auf mein
Konto Nr. ... zu Uberweisen.

Mit freundlichem GruB

Wahrscheinlich wird der Mdébelhandler die Zahlung zunachst ver-
weigern. Man wird sich auf einen Rechtsstreit einrichten missen.
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Fall 6 - Abzocken hinten herum

Geschaftsbedingungen hin oder her, eine nachtragliche Preiserho-
hung machen wir nicht mit. Das sagen wir dem Mébelhandler auch
ganz ruhig am Telefon (also ausnahmsweise nicht schreiben). Ein
unabhdngiger Zeuge ist wahrend des Telefonats in der Néahe und
hoért, was ich sage. Méglicherweise brauche ich ihn spater als Zeu-
gen.

Sinn dieses Vorgehens ist, den Mébelhdndler nicht zu erschrecken.
Der Mébler kénnte sonst vielleicht auf die Idee kommen: Ich liefe-
re nicht, bevor ich nicht schwarz auf wei habe, dass der neue
Preis akzeptiert ist.

Nein, liefern soll er. Gezahlt wird aber nur der im Kaufvertrag ver-
einbarte Preis. Will er mehr, muss er tatig werden. Wir kénnen
entsprechend reagieren. Aber das ist ein anderes Kapitel.

Fall 7 - Kaufreue

Das ist der typische Fall von Kaufreue. Man hat zugegriffen und
stellt kurz darauf fest, dass die Mobel woanders billiger sind.

~Pacta sunt servanda (Vertrage missen eingehalten werden)",
sagte Dr. Helmut Kohl, als er noch Bundeskanzler war. So gerne
ich mdéchte, ich kann ihm da nicht widersprechen. Wie gut, dass
der keine Mébel verkauft!

Aber SpaB beiseite. Ich habe unseren Fragestellern keine Hoff-
nungen gemacht. Sie mussen die teureren Mdbel abnehmen und
bezahlen.

Fall 8 - Gibt’'s nicht mehr

Hier liegt die Sache anders. Wir kénnen uns auf die ,Unmdglich-
keit der Leistung" berufen und vom Vertrag zuricktreten.

Ich weiB es nicht, aber ich gehe mal davon aus, dass keine Anzah-
lung geleistet wurde. Das macht es einfacher. Wir lassen folgen-
des Schreiben los:
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Gibt’s nicht mehr / Musterbrief 6

Einschreiben mit Riickschein

Riicktritt vom Kaufvertrag, weil Sie nicht liefern kénnen

Sehr geehrte Damen und Herren,

am ... kaufte ich eine Essgruppe mit der Modellbezeichnung ...
bestehend aus ...

Am ... teilten Sie mir telefonisch mit, dass diese Essgruppe nur
noch in einer geanderten Ausflihrung lieferbar sei. Ich will aber
keine gednderte Ausflihrung und bestehe auf der urspriinglichen
Bestellung.

Da es Ihnen unmadglich ist, die bestellte Essgruppe zu liefern, tre-
te ich hiermit vom Kaufvertrag zurtick.

Mit freundlichem GruB

Ihnen wird aufgefallen sein, dass ich die telefonische Einverstand-
niserklarung nicht erwahne. Ich will dem Mdébelhdndler nicht vor-
greifen. Er wird schon darauf pochen, wenn er seinen Auftrag ret-
ten will. Dann kann ich ihm aber leichter erklaren, dass er mich
am Telefon missverstanden habe.

»~ES gilt, was ich Ihnen geschrieben habe", werde ich ihm sagen,
Lund nichts anderes!™ Soll er das Gegenteil beweisen! Der Mébler
schert sich ja auch nicht um die mundlichen Versprechungen sei-
ner Verkaufer und verweist im Streitfall immer auf den schriftli-
chen Vertrag.

Einen Rat muss ich unserem Fragesteller aber noch mitgeben:
Nicht sofort zum anderen Md&belhaus laufen und die Lieblingsess-
gruppe kaufen. Wenn das mit dem ersten Mobler wider Erwarten
schief geht, dann sitzen Sie auf (oder zwischen) der doppelten

254




Anhang

Anzahl von Stlihlen und an zwei Esstischen. So viele sollten es
doch wohl nicht sein. Also: Erst neu kaufen, wenn feststeht, dass
Sie aus dem alten Vertrag raus sind!

Fall 9 - Mobelmacken

Das ist ein typischer Mackenfall. Manche Md&belhduser engagieren
fur solche Falle selbstédndig agierende Reparaturfirmen. Mit Recht
will der Kunde aber keine reparierten Sessel kaufen, sondern ein-
wandfreie und fabrikneue.

Dazu missen wir wieder schriftlich vorgehen. Dass der Mdbel-
handler zuerst einen Sachverstandigen herschicken will, warten
wir nicht ab. Der wird namlich nicht uns helfen, sondern dem Mo6-
belhaus.

Mobelmacken / Musterbrief 7

Einschreiben mit Rickschein

Umtausch einer kompletten Polstergarnitur
Sehr geehrte Damen und Herren,

am ... lieferten Sie eine Polstergarnitur mit der Modellbezeichnung
. in der Ausstattung ...

Die Polstergarnitur weist folgende Mangel auf: ...

Die Mangel sind so schwerwiegend, dass ich darauf bestehen
muss, die schadhafte Garnitur komplett gegen ein neue, mangel-
freie auszutauschen. Den Austausch einzelner Teile werde ich
nicht akzeptieren, weil die Farben zwangslaufig nicht Uberein-
stimmen werden.

Fir den Umtausch setze ich eine Frist bis zum ... . Den Kaufpreis
halte ich solange zurick.

Mit freundlichem Gruf3
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Sie haben gewiss registriert, dass die Rlicknahme der kompletten
Garnitur gefordert wird. Der Mébelhandler tate gut daran, dieser
Forderung zu folgen. Denn mit Sicherheit wiirde nach einem Teil-
austausch der Tanz wieder von vorne beginnen: Diesmal wegen
der Farbabweichungen.

Die Fristsetzung ist hier nicht so streng zu sehen. Da der Mdbler
sein Geld will, wird er sich schon beeilen. Unserem Polsterkaufer
nitzt die Zeit sogar. Er kann die Polster im taglichen Gebrauch te-
sten.

Fall 10 - Preisdessert

Das hatten wir doch schon: Preisanpassung in der Zeit zwischen
Kaufabschluss und Lieferung (Fall 6 - Abzocken hinten herum).
Kommt nicht in Frage!

Auch hier gilt es, nur auf der mindlichen Ebene zu agieren. Falls
allerdings der Moébler schreiben sollte, werden wir ebenso antwor-
ten. Die Strategie ist: Die Lieferung nicht gefahrden. Gezahlt wird
aber nur, was im Kaufvertrag steht.

Doch was heiBt ,die Lieferung nicht gefahrden®™? Wir sind auf die-
sen Mobler nicht angewiesen. Es gibt so viele Stihle in der Mébel-
landschaft. Sollte dieser Kauf platzen, finden wir gentigend ande-
re, wahrscheinlich sogar zu einem geringeren Preis.

Fall 11 - Noch mal Kaufreue

Auch hier gilt: Pacta sunt servanda - mit oder ohne Dr. Helmut
Kohl (siehe Fall 7).

Als ich dies der Dame (ja, die Frage kam von einer Sie) mitteilte,
hérte Sie trotzdem nicht auf. Sie informierte mich spater voller
Stolz, dass der Moébelhandler nach langem Gesprach auf seinen
Vertrag gepfiffen habe, und den Preis auf den des Konkurrenten
heruntersetzte. Ich fragte Sie, ob sie eine charmante Schénheit
sei. Sie wollte mir ein Bild schicken. Bis jetzt ist es noch nicht da.
Unabhangig davon habe ich sie zur ,Queen of Haggling® gekdrt.
Haggling? Das englische Wort flir Feilschen.
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Fall 12 - Von wegen Nachbesserung

Auf die Lieferungs- und Zahlungsbedingungen dieses Mdéblers ist
gepfiffen. Dreimal Nachbessern gibt's nicht. Aber es ist trotzdem
schwer, einen Vertrag wegen Mangel zu stornieren. Schwer, weil
die Mdngel schwer sein muissen.

Mein Fragesteller hat mir nicht mitgeteilt, welcher Art die Mangel
sind, die ihn so argern, dass er die Sitzmdébel Uberhaupt nicht
mehr will. Ich unterstelle einmal, dass mit ,nicht sauber verarbei-
tet" gravierende Macken sanft umschrieben wurden.

Was das Nachbessern angeht, will ich aus der sehr kurzen Schil-
derung folgern, dass eine Verarztung der Macken den saumaBigen
Gesamtzustand des Mdébels nicht bessert. Das haben schwerwie-
gende Mangel so an sich. Die Nachbesserung ist meist reine Zeit-
verschwendung. Da habe ich meine Erfahrungen. Aber aus takti-
schen Grinden lassen wir es den Mdbelhandler einmal versuchen.
Natdrlich nur einmal, wohl wissend, dass es ihm nicht gelingt. Also
dricken wir ihm zuerst ein Mangelriigeschreiben auf:

Von wegen Nachbesserung / Musterbrief 8

Einschreiben mit Riickschein

Schwerwiegende Mangel an der gelieferten Sitzgruppe
Kaufvertrag vom ...

Sehr geehrte Damen und Herren,

die am ... gelieferte Sitzgruppe weist folgende gravierende Mangel
auf: ...

Ich gebe Ihnen hiermit die Mdglichkeit, die Méngel zu beseitigen.
Hierzu lasse ich Thnen bis zum ... Zeit. Sollten die Mébel bis dahin
nicht in einen einwandfreien Zustand gesetzt sein, werde ich vom
Kauf zurlicktreten.

Mit freundlichem GrufB
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Als Reparaturzeitraum setzen wir héchstens 6 Arbeitstage an. Da-
nach erst geht das Rucktrittschreiben raus.

Leider kommt hier erschwerend hinzu, dass der Kaufpreis schon
gezahlt wurde.

Von wegen Nachbesserung / Musterbrief 9

Einschreiben mit Riickschein

Riicktritt vom Kauf

Sehr geehrte Damen und Herren,

die am ... gelieferte Sitzgruppe hat gravierende Mangel. Es ist Ih-
nen nicht gelungen, diese zu beseitigen. Die Mdbel sind auf den
ersten Blick bereits als repariert zu erkennen. Ich will aber neue
Mobel, keine reparierten. Es ist unzumutbar, sie zu behalten.

Hiermit erklare ich den Ricktritt vom Kaufvertrag vom ...

Ich fordere Sie auf, die Mobel bis zum ... wieder abzuholen.
Gleichzeitig fordere ich den gezahlten Kaufpreis zurlick. Dieser ist
Zug um Zug bar zu zahlen oder auf mein Konto Nr. ... zu Uber-

weisen (Wertstellung spatestens am Tag der Abholung der Mébel).

Im Ubrigen behalte ich mir vor, von Ihnen Schadenersatz zu for-
dern, der mir aufgrund Ihrer Schlechtlieferung entsteht.

Mit freundlichem GruB

Auch hier wird eine kurze Abholfrist (6 Werktage) angesetzt. Aber
wir werden nicht allzu stur sein, wenn der Md&bler Fristverlange-
rung verlangt. Stur und hartleibig missen wir jedoch sein, wenn
der Moébler unseren Aufforderungen nicht nachkommt. Wir dirfen
uns nicht scheuen, notfalls die Sache vor Gericht zu bringen.
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Fall 13 - Himmelhohe Anzahlung
Ja, die leidige Anzahlung. Wenn wir uns schon darauf einlassen,

mussen wir sie auf ca. 10% der Kaufsumme driicken. Das geht
so:

Himmelhohe Anzahlung / Musterbrief 10

Einschreiben gegen Rickschein

Anzahlung

Sehr geehrte Damen und Herren,

am ... kaufte ich ein Schlafzimmer mit der Modellbezeichnung ...
zum Kaufpreis von ....,.. Euro.

Der Kaufvertrag sieht vor, dass ich bis zum ... eine Anzahlung in
Hoéhe von ....,.. Euro leiste. Dieser Betrag ist unangemessen hoch,
da Ihrerseits keine entsprechende Leistung gegenlibersteht.

Ich bin bereit, ....,.. Euro als Anzahlung zu entrichten und habe
die Uberweisung inzwischen veranlasst.

Ich gehe davon aus, dass Sie vertragsgemaB liefern werden und
freue mich bereits auf das neue Schlafzimmer.

Mit freundlichem GrufB

Den Mébelhandler misste der Teufel reiten, wenn er das nicht ak-
zeptiert und den Auftrag platzen lasst. Wenn doch, macht uns das
gar nichts aus. Wir kénnen das gleiche Schlafzimmer auch woan-
ders kaufen.

Vielleicht sagen Sie nach alledem: ,Alles schén und gut. Aber er
hat oft das Kleingedruckte vergessen."
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Nein, das habe ich nicht. Ganz bewusst ignoriere ich dieses Ge-
schreibsel im vorgerichtlichen Stadium der Streitigkeiten. Wenn es
namlich zum Rechtsstreit kommt, wird der Richter das Kleinge-
druckte zwangslaufig unter die Lupe nehmen. Die Gegenseite wird
darauf bestehen.

Aber wie ich beobachten konnte fallen Klauseln, die den Mébel-
handler allzu sehr beginstigen, vor Gericht meistens durch. Wes-
halb soll ich mich vorher beim Mbébelhandler damit plagen? Er
stimmt mir ja doch nicht zu.

Vielleicht werden Sie auch sagen: ,Bevor ich so machtige Schrei-
ben loslasse, suche ich lieber in telefonischen oder mindlichen
Gesprachen eine gutliche Einigung."

Ich will Sie davon nicht abhalten. Doch ich prophezeie Ihnen, dass
Sie damit Ihren Arger nur verstarken. Denn man wird Sie selten
ernst nehmen.

Den cleveren Mobelkaufer nimmt der Mobelhandler aber sehr
ernst. Ja, er flrchtet ihn inzwischen.
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Beim kostspieligen Kauf einer Einbaukiiche dem Kiichenhand-
ler hilflos ausgeliefert sein? Die hohen Preise einfach akzeptieren?
Nein Danke.

Clever Kiichen kaufen zeigt Ihnen, wie Sie die besten Anbieter
finden, ihnen mit Sachkenntnis gegenlibertreten und einen Preis
herausholen, den Sie nicht fir mdglich gehalten hatten.

Als Kenner der Kichenbranche zeige ich IThnen unter anderem

wie Sie Ihre Kiche optimal planen

welche Qualitat sie haben muss

wie die Handler tricksen

welche 10 Gebote beim Kaufabschluss zu beachten sind

wie Sie Lieferverzdgerungen begegnen und Reklamationen
erfolgreich durchsetzen

NENENENAN

Umfangreiche Checklisten erleichtern Ihnen in jeder Phase des
Kichenprojekts die Prifung, ob alles richtig lauft. Ihr Kiichenkauf
wird so zu einem einzigartigen Erfolgserlebnis!

Erhaltlich unter www.cleverkuechenkaufen.de oder im Buch-
handel!
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Clever mieten? Missen Sie heutzutage bereits clever sein, nur um
wohnen zu kénnen? Mag sein, dass Sie als Mieter eine Wohnidylle
gefunden haben. Mége sie Ihnen erhalten bleiben! Was aber, wenn

e sich an den Wanden Schimmel bildet?
e die Wohnflache kleiner ist als im Mietvertrag angegeben?
e von auBen andauernd stérender Larm in Ihre Wohnung dringt?

Denken Sie jetzt etwa daran, die Miete zu mindern? Fragen Sie
sich, wie das geht?

Oder: Die Mietnebenkosten sind wesentlich héher, als der Vermie-
ter zuvor veranschlagt hat. Oder: Die Miete wird drastisch erhdht.
Fragen Sie sich, ob Sie etwas dagegen tun kénnen?

Christian Franz ist selbstandiger Rechtsanwalt und hat sich mit
diesem Ratgeber auf die Seite der Wohnungsmieter geschlagen.
Er stellt Thnen sein profundes Rechtswissen praxisorientiert zur
Verfigung. Damit Sie als Haus- oder Wohnungsmieter von Anfang
an alles richtig machen!

Erhaltlich unter www.mietrecht-information.de oder im Buch-
handel!
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Clever bauen -
dem Pfusch am
Bau ein Kontral

Wie man mes

Baurnangeln

wmgehi und
=ich schadlos halt

Druckausgabe: ISBN 3-9808863-4-4
Digitale Ausgabe im PDF-Format: ISBN 3-9808863-4-4

»Tut mir leid, ich bleibe dabei: Ein Haus ohne Mangel gibt es
nicht", sagt Herbert Otto.

Sie wollen gerade bauen? Jagt Ihnen diese Aussage Schrecken
ein? Das ist Absicht. Denn Herbert Otto will Sie aufritteln, um Sie
vor Schaden zu bewahren.

Er weiB, wovon er spricht. Er ist 57 Jahre alt und Bauingenieur.
Auf seinem langen Berufsweg als Bauleiter im Tiefbau, als In-
vestbauleiter im Industriebau und in den letzten 15 Jahren als
Kundenbetreuer im Ein-, Zwei- und Mehrfamilienhausbau wurde er
bei jedem Bauprojekt mit einer Vielzahl von zum Teil haarstrau-
benden Mangeln konfrontiert.

Daraus erwachst Wissen und Erfahrung, wie in der taglichen Bau-
praxis dem Pfusch am besten beizukommen ist. Wenn Sie seinen
Erfahrungsschatz richtig nutzen, werden Sie Ihre Nerven schonen
und sehr viel Geld sparen. Denn Sie wollen doch nach wie vor Ihr
Bauvorhaben durchziehen und SpaB daran haben - oder?

Erhaltlich unter www.hausbau-maengel.de oder im Buchhan-
del!
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