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H Mambo
M Geschaftsfiihrer: Gert-Peter Kopprasch

M Standorte:

- Stammsitz: Bonn, Einrichtungshaus,
wird aktuell auf 10.000 gm erweitert, neu:
»Kiiche XXL“ und ,,Loft", Neuerdffnung
am 16. April 2009

- Cityhouses: Bonn (seit 2003),

Koln (2), Trier (Franchise)

M Sortiment Cityhouse:

80% Fachsortimente (wichtig: Leuchten),

20% Mobel

M Verband: Alliance
WWW.INdIMpo-moepel. 0e
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- Mambo-Cityhouse in Bonn.



CITYLAGE

CONTRA GRUNE WIESE

Die gangigen Quadratmeter-Umsatze im Mobelhandel lassen 1A-Innenstadt-
lagen eigentlich nicht zu. Spezialisten, Hochwertanbieter und neuerdings
auch lkea zieht es trotzdem in die City. Die ,mobel kultur® hat nachgefragt,
mit welchen Konzepten das funktionieren kann.

noch Ende Mirz will die Un-

ternehmensleitung von lkea
Deutschland iiber das Thema
City-Store entscheiden. Denn ak-
tuell ist ein Standort im Hambur-
ger Stadtteil Altona im Gespréch.
Das Bezirksamt hat bereits starkes
Interesse bekundet. Und Simone
Settergren aus der Firmenzentrale
in Wallau verrit, dass ,,in Ham-
burg das Pilothaus geplant ist.“
Das endgiiltige Konzept steht
zwar noch nicht, gegeniiber der

Die Plane werden konkreter:

DAS THEMA CITY-STORE IST AUCH FUR IKEA
DEUTSCHLAND NEULAND. WIR SIND ZUR-
ZEIT NOCH IN DER KONZEPT-FINDUNGS-
PHASE. SICHER IST, DASS WIR DEN OPNV
STARKER MIT EINBEZIEHEN WERDEN.

Wehen die lkea-Fahnen schon bald in
Hamburg-Altona? Ende Mérz will die
Unternehmensleitung Gber einen
moglichen City-Store entscheiden.

Simone Settergren, lkea Deutschland

,»mobel kultur rdumte die Spre-
cherin jedoch ein, dass der OPNV
definitiv stirker mit einbezogen
werden soll. Kein Wunder, denn
ein vorrangiges Problem, das die
Schweden bei einem Innenstadt-
Konzept 16sen miissen, ist das der
fehlenden Parkplétze. Denn diese
sind nicht nur in 1A-Lage, son-
dern auch an 1B-Standorten, in
Wohngebieten — sogenannter integ-
rierter Lage — wie in Altona,
Mangelware. Eine starke Anbin-
dung an Bus und Bahn konnte
eine mogliche Antwort sein. In
aktuellen Verbraucherbefragungen
zeigt sich, laut BBE Miinchen,
auBerdem ein zunehmender Fokus
auf die Erreichbarkeit von Einzel-
handelsgeschiften unabhingig
vom Auto — gerade in Ballungs-
rdumen, da hier die Zahl der
Haushalte ohne PKW zunimmt.
Sicher ist jedenfalls, dass Ikea
neue Vermarktungs-Konzepte

entwickeln muss — will der Kon-
zern weiter wachsen. Aktuell be-
treibt der Mitnahmespezialist in
Deutschland 44 Einrichtungshau-
ser, alle in der Ndhe von Auto-
bahn-Abfahrten. Bis zu 50 sind,
laut Zentrale, denkbar. Doch auch
fir Ikea, wie fur andere Mobel-
Giganten, wird es immer schwie-
riger auf der Griinen Wiese die
Genehmigungen fiir die ge-
wiinschten Fliachen im Bereich
Fachsortimente zu bekommen.
Jingste Beispiele sind der
neue, im Oktober 2008 eroffnete
Rieger in Esslingen, der mit nur
350 gm auskommen muss — oder
auch XXXLutz in Stuttgart. Die
Osterreicher hitten auch nur 350
qm fiir die sogenannten innen-
stadtrelevanten Randsortimente
durchsetzen konnen. Aber statt
sich damit zufriedenzugeben, will
Lutz nun komplett auf den lange
geplanten 43.000er verzichten.
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Gramer City in Hamburg.

Bleibt die Frage, was unter Rendi-
te-Gesichtspunkten in den Innen-
stidten iiberhaupt moglich ist.
,QGrundsitzlich sind in Citylagen
eher Konzepte mit hohem Impuls-
anteil, das heif3t mit vielen Acces-
soires und Kleinmdbeln oder mit
einem Premium-Sortiment denk-
bar. AuBlerdem koénnen kleinfla-
chige Spezialisten, wie z.B. Kii-
chenstudios funktionieren®, so
Sebastian Deppe von der BBE
Handelsberatung, Miinchen. Der
Branchenkenner macht auBerdem
deutlich, dass mit Mdbeln per se
nur begrenzte Flichenleistungen
zu erzielen sind. Weshalb Mobel-
handel, wenn {iberhaupt, nicht an
1A-Standorten, sondern eher in
giinstigeren Nebenlagen moglich
sei. ,,Eine Mietbelastung in Hohe
von sechs Prozent des Nettoum-
satzes ist in der Regel als oberste
Grenze zu sehen.” Bei einer —
iblichen — Flachenleistung von
1.000 Euro pro qm wiren das 5
Euro Miete (pro qm). Bei einem —
eher branchenuntypischen — Qua-
dratmeter-Umsatz von 4.000 Euro
konnten entsprechend 20 Euro ge-
zahlt werden.

Doch auch die Stadtplaner
miissen die zukiinftige und lang-
fristige Attraktivitdt der Innen-
stadte fest im Blick haben.
»Wenn die Citys ihre Zentralitit
behalten wollen, miissen sie
iiberzeugende Konzepte auf die
Beine stellen. Dazu gehort nicht
nur Shopping, sondern auch En-
tertainment. Und dazu zédhlen an-
sprechende Handels-Konzepte.
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Ein Mega-Trend bleibt das Co-
cooning. Wer es dann noch ver-
steht, trendig und konsumorien-
tiert zu sein, aullerdem bereit ist,
sich stindig zu verdndern, der ge-

winnt“, prophezeit Unterneh-
mensberater Wolf Jochen Schul-
te-Hillen.

Mambo-Geschiftsfithrer Gert-
Peter Kopprasch hat sich schon
vor einigen Jahren entschieden,
auf ,,Cityhouses® zu setzen. Ne-
ben seinem ,,Design House™ am
Stammsitz in Bonn betreibt das
Alliance-Mitglied seit 2003 dort
auch ein Innenstadthaus. In den
folgenden Jahren kamen zwei Fi-

igures

A
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W Cramergruppe
M Geschaftsfiihrer: Markus Cramer

M Standorte:

- Stammsitz: Elmshorn

- Hamburg: Cramer Mdbel + Design,
Gramer Wohnvilla, Cramer City

- Berlin: Design Loft, Cramer im Stilwerk

M Sortiment: hochwertiges Einrichten,
viele Markenhersteller, kaum Fach-
sortimente

M Cramerfactory, Elmshorn
10.000 gm Produktionsflache
(Holz- und Polstermdhel)

www.cramer-moebel.de
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cept in Hamburg, Neuer Wall.

EIN STANDORT IN
1A-LAGE HAT FUR UNS
VOR ALLEM EINEN
WICHTIGEN MARKE-
TINGFAKTOR.

Markus Cramer

lialen in KoIn sowie eine weitere
in Trier — als Franchiseunterneh-
men — dazu. Die ,,Cityhouses™
laufen gut, weil der Schwerpunkt
auf Fachsortimenten liegt. ,,In
den Einrichtungshdusern werden
meist zu 80 Prozent Mdbel und zu
20 Prozent GPK, Leuchten und
Co. angeboten. Bei uns ist es ge-
nau umgekehrt.“ Aufgrund der
hohen Mieten und fehlender Park-
plétze geht Kopprasch deshalb da-
von aus, dass groBflichige Mobel-
hduser nie in wirklichen 1A-La-
gen zu finden sein werden.

Ein weiteres Beispiel fiir Mo-
bel in der City zeigt die dénische
Bo Concept-Gruppe. Insgesamt
16 Brand Stores gibt es inzwi-
schen in Deutschland, allesamt in
Innenstadtlagen — allerdings eher
IB-Standorte. Darunter auch in
den beiden Stilwerken in Berlin
und Diisseldorf — und in Miinster
sogar in einem Shopping-Center.
Deutschland-Chef Ralph Pohl
sieht die Marke, dic mit dem Slo-
gan ,urban design“ wirbt, genau
dort ,mitten im pulsierenden

ACTS

& Figures

M Bo Concept Holding A/S, Herning (DK)
M CEO: Viggo Mglholm
M GF Deutschland: Ralph Pohl

M Standorte in Deutschland:

- Brand Stores: 16, in Augsburg, Berlin
(2), Bonn, Diisseldorf (2), Frankfurt/M.,
Hamburg (2), KoIn, Mannheim, Miinchen
(2), Miinster, Stuttgart, Wieshaden

- Studios: 8

- gesamt: 239 Brand Stores (Ziel his
2012: 400) und 114 Studios in 45 Landern

M Sortiment: Designmdbel und
Accessoires im mittleren Preissegment

www.boconcept.de



BO CONCEPT DEUTSCHLAND-CHEF RALPH POHL

ACCESSOIRES ALS
EINSTIEGSDROGE

mdbel kultur: Warum siedelt Bo
Concept seine mittlerweile 16
deutschen Brand Stores vorran-
gig in Innenstadten an?

Ralph Pohl: Die Innenstadtlage
liegt gewissermaflen im Her-
zen der Marke Bo Concept
verankert. Unser Claim ,,urban
design® verdeutlich das ja
schon. Unsere Marke und un-
sere Produkte sind mit dem
pulsierenden Leben der Innen-
stadt eng verbunden. Die De-
signer nehmen Trends aus den
Metropolen auf, um neue Mo6-
bel zu entwerfen und alle Mit-
arbeiter leben selbst meistens
in groBen Stiddten und lassen
sich von ihnen inspirieren.

Der wichtigste Aspekt ist
jedoch unsere Zielgruppe, fiir
die wir das ja letztendlich alles
unternehmen. Diese ist fast
ausschlielich in den Innen-
stadten groBer Metropolen zu
Hause.

mobel kultur: Welche Sortimente
laufen in der City besonders gut?

Ralph Pohl: Bei der Laufkund-
schaft in der Innenstadt funk-
tionieren Accessoires natiirlich
sehr gut. Wir haben darauf
reagiert und bieten den Kun-
den mit jeder neuen Kollektion
ein immer breiter werdendes
Sortiment sehr schoner und in-
dividueller Wohnaccessoires
an. Und wir machen immer
héufiger die Erfahrung, dass
ein Accessoire eine Art ,,Ein-
stiegsdroge® sein kann. Spéter
kommen diese Kunden zuriick
und mochten dann, dass ihre
ganze Wohnung so modern
und individuell aussieht.

mobel kultur: Wie groB sind die
Verkaufsflichen in den Brand

Stores — und welche Quadratmeter-
zahl halten Sie fiir optimal fiir City-
lagen?

Ralph Pohl: Die Verkaufsflichen
liegen derzeit zwischen 400 und
800 gm. Unserer Erfahrung nach
funktioniert eine Store-Grdéfe mit
600 bis 650 gqm am besten. Auf
dieser Flache konnen wir die ge-
samte Tiefe und Breite des Sorti-
ments zeigen. Das liegt natiirlich
auch an unserem Konzept, den
Kunden die Mdoglichkeit zu ge-
ben, die Mobel nach eigenem
Geschmack zusammenzustellen.
Deshalb miissen wir nur eine
bestimmte Anzahl von Beispielen
zeigen. Der Rest wird von ge-
schultem Beratungspersonal ge-
plant.

mobel kultur: Und wie hoch muss die
Flachenleistung sein, um in den In-
nenstadten rentabel zu arbeiten?
Ralph Pohl: Als guten Mittelwert
betrachten wir 1.800 Euro
pro Quadratmeter. Allerdings ist
dieser Wert extrem standortab-
hingig und regional sehr unter-
schiedlich.

mobel Kultur: Wie wichtig sind fiir
Sie Stores in Shopping-Centern, wie
z. B. in Miinster? Sind das die Stand-
orte fiir die Zukunft?

Ralph Pohl: Ein ganz normales
Shopping-Center gehort nicht zu
unseren Favoriten, weil meistens
die anderen Anbieter in Bezug
auf die Zielgruppe weit von uns
entfernt sind. Gute Gegenbei-
spiele sind die Stilwerke in Ber-
lin und Diisseldorf sowie die
,»Miinster Arkaden®. Die richtige
Mischung aus einer guten City-
Lage und sehr guten anderen An-
bietern stimmt hier. Das zeigt
sich auch anhand der guten Fre-
quenz- und Verkaufszahlen.

mdobel kultur: Wie gehen Sie das
Problem der schwierigen Park-
platzsituation in den Innenstadten
an?

Ralph Pohl: Fiir uns ist das kein
wirkliches Problem, denn die
meisten unserer Kunden neh-
men gern — gegen einen gerin-
gen Aufpreis — unseren Lie-
fer- und Aufbauservice in An-
spruch. Und wer das nicht
mochte, fiahrt zu den AuBlenla-
gern, die in allen gréBeren
Stadten vorhanden sind, und
holt sich dort seine Ware ab.
Zusitzlich bieten wir unseren
Kunden die Moglichkeit, in
den Stores einen professionel-
len Innenarchitekten zu bu-
chen. Gegen eine Anfahrtspau-
schale von 100 Euro gibt es
das volle Beratungspaket in-
klusive einer Planungszeich-
nung in 3D.

mobel kultur: Und wie ist aktuell
das Feedback von den Kunden?

Ralph Pohl: Wir sind jeden Tag
in engem Kontakt mit unserer
Zielgruppe. Gerade in schwie-
rigen Zeiten wie diesen zeigt
sich, ob diese uns weiter unter-
stiitzt oder ob sich jetzt Schwi-
chen negativ auswirken. Wir
beobachten, dass unsere Stéirke
eindeutig in der individuellen
Beratung liegt. Diese wird von
unseren Kunden tiber alle Ma-
Ben geschitzt — und auch in
diesen Zeiten jeden Tag nach-
gefragt. Unsere Einrichtungs-
berater nehmen sich deshalb
sehr viel Zeit, um auf jeden
noch so ausgefallenen Kun-
denwunsch einzugehen. Der
Kunde bekommt aullerdem ei-
nen sehr hochwertigen Katalog
und eine Planungssoftware
gratis. Evelyne Kerl

Leben® richtig platziert. Wobei er
einrdumen muss, dass der Weg
zum Kunden haufig iiber die
Accessoires geebnet wird. Als op-
timale Store-Grofe nennt er 600
bis 650 gm (s. Interview links).

Und auch Domicil, bekannt ge-
worden durch Landhausmdbel im
gehobenen Bereich, und heute mit
22 Standorten bundesweit vertre-
ten, nennt als eine Zielvorgabe fiir
2009 zentralere Lagen. Erst am 6.
Mirz zog die Filiale aus Gundel-
fingen in die Freiburger Innen-
stadt direkt am Hauptbahnhof.
,,Wir wollen unsere umsatzstarken
Héuser von den Stadtrédndern in
die Zentren holen®, heif3it es dazu
aus der Firmenzentrale.

Markus Cramer gehort wie-
derum in Hamburg zu den Pre-
miumanbietern, die ganz bewusst
auf zentrumsnahe Ausstellungen
setzen. Fiir ihn sind die Sichtbar-
keit und die verkehrsgiinstige
Lage wichtige Standortfaktoren.
Optimal erfiillt werden diese von
den Geschiften an der Kieler
StraBe (7.000 gm) und in der
»Wohnvilla® (800 gm) in der
Osterstralle im Stadtteil Eimsbiittel.

IM CITYHOUSE
BIETEN WIR ZU 80
PROZENT FACH-
SORTIMENTE AN -
UND NUR ZU 20
PROZENT MOBEL.

Gert-Peter Kopprasch

Mit ,,Cramer City* (1.000 gqm)
am Gertrudenkirchhof sitzt er
wiederum fast vis-a-vis zur Ein-
kaufsmeile Monckebergstral3e.
Trotzdem ist der alte, gewachse-
ne Standort eher als 1B-Lage ein-
zustufen. Cramer, der auch zwei
Laden in Berlin fiihrt, kann sich
aber durchaus vorstellen, gerade
in Hamburg, zusitzlich eine Fla-
che in 1A-Lage zu er6ffnen. Min-
destens 500 gqm miissten es schon
sein. Dem Unternehmer ist dabei
durchaus bewusst, dass so ein
Standort vor allem aus Marke-
tinggesichtspunkten zu betrachten
ist. ,,Als Mobelhédndler ist es si-
cherlich schwierig, so ein Haus
rentabel zu fiihren. Aber zur Un-
terstiitzung unseres Images wire
er optimal.* Evelyne Kerl
www.bbe.de/moebelatlas
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