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Das Mobelhaus Schifer und Fitz in Waldstetten bietet auf insgesamt 3000 Quadratmetern Verkaufs- und Lagerflache gute Qualitdt und hervorragenden Service.

FN-Firmenportrait: Waldstettener Mobelhaus Schéfer und Fitz setzt auf ,Made in Germany" und halt nichts von Rabattschlachten

Pladoyer fiir Beratung,
Qualitit und Service

Von unserer Mitarbeiterin
Heike v. Brandenstein

Stoffe und Holzer, mal glidnzend,
mal matt, verschiedene Farben,
bunte Muster oder schlichtes Uni:
Wer Mobel kauft bringt Haus oder
Wohnung im Kopf mit ins Einrich-
tungshaus. Mobelkauf ist eine Ge-
schmacks- und eine Geldfrage.
Wolfram Fitz, Geschéftsfiihrer
des Waldstettener Unternehmens
Schifer und Fitz, erlduterte im FN-
Gesprach, warum der Beruf des M6-
belverkdufers ein so schwieriger ist,
weshalb sein Unternehmen konse-

Augen und Ohren immer am Markt:
Geschaftsfithrer Wolfram Fitz.

quent auf ,Made in Germany*“ setzt,
wieso Schifer und Fitz den Rabatt-
schlachten eine klare Absage erteilt
und wie er die Zukunft seines Hauses
sieht.

Der Kauf von Moébeln ist eine
héchst individuelle Sache. Wie
macht man das als Verkdufer?

WOLFRAM FITZ: Zunéchst sehen wir
uns nicht als Verkdufer, sondern als
Inneneinrichtungsberater. Unsere
ohnehin qualifizierten Mitarbeiter
werden permanent weitergebildet
und geschult. Der Einrichtungsbera-

ter muss sich in den Kunden hinein-
versetzen, um herauszufinden, wel-
che Vorstellungen er geschmacklich
und preislich hat und ihm dann Vor-
schldge unterbreiten. Unser Prinzip
lautet: Bei uns wird jeder gleich be-
dient.

Und was macht ein Verkdufer,
wenn er meint, dass die vom Kun-
den gewdhlte Kombination so gar
nicht zusammen passt?

WOLFRAM FITZ: Da beraten unsere In-
neneinrichter  selbstverstandlich,
stellen Beispiele zusammen und
prasentieren Moglichkeiten, an die
der Kunde nicht gedacht hat. Dinge,
die man sieht, wirken anders als in
der Vorstellung. Wir erfahren immer
wieder, dass Kunden dankbar fiir
eine gute Beratung sind. Auerdem
fahren unsere Mitarbeiter auf
Wunsch zum Kunden nach Hause,
um dort zu beraten. Das ist aber nur
ein Service von vielen.

Was bieten Sie aufserdem?

WOLFRAM FITZ: Wohnen und Kiichen
lautet unser Programm. Wir verfii-
gen {iber Kiichen- und Wohnmébel-
zeichenprogramme als Verkaufsun-
terstiitzung und sind technisch im-
mer auf dem neuesten Stand. Pro
Jahr verkaufen wir rund 600 bis 700
neue Kiichen. Unsere Kiichenmon-
teure besitzen eine TUV-Zertifizie-
rung und bei Neukiichen erhélt der
Kunde auf Wunsch eine Geréteein-
weisung vor Ort. AuBerdem fiihrt
unsere hauseigene Werkstatt Um-
bauten aus und fertigt Massivholz-
kiichen und begehbare Kleider-
schrianke. Der Kiichenanteil macht
bei uns in etwa die Hélfte des Ge-
samtumsatzes aus. Und da setzen

Madbelhaus Schafer und Fitz: 57 Mitarbeiter

Alle Fakten auf einen Blick

Internet: www.schaefer-fitz.de
Mitarbeiter: 57.
Fuhrpark: 16 Fahrzeuge.
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Ausstellungs- und Lagerflidche: 3000 qm.
Geschiftsfiihrender Gesellschafter:
Wolfram Fitz

Leitung Kundendienst und Montage:
Werner Zink

Leitung Marketing und Verkauf:
Thomas Nitschmann

Leitung Verwaltung und Organisation:
Rainer Spiesberger

Herausragende Leistungen: Schliisselferti-
ges Wohnen aus einer Hand, individuelle L6-
sungen durch kompetente Inneneinrichter
und die eigene Schreinerei sowie vielfaltige
Serviceleistungen wie die fiinfjahrige Garan-
tie samthauseigenem Kundendienst fiir jedes
Siemens-Elektrogerit.
Firmenprinzip: Individuelle Beratung und
Top-Service sowie zuverldssige Dienstleis-
tungen bei bester Qualitdt und sehr gutem
Preis-Leistungs-Verhiltnis.
Ist-Bewertung: Trotz Umsatzriickgéngen in
der Mobelbranche in den vergangenen fiinf
Jahren um rund 30 Prozent konnte Schéfer
und Fitz jdhrlich zweistellig wachsen.
Geschiiftsziel: Gute Qualitdt mit erstklassi-
gem Service in Verbindung mit einem einma-
ligen Preis-Leistungs-Verhiltnis {iberzeugen
heute mehr als zuvor einkalkulierte Rabatte.
Deshalb werden die eigenen Starken und das
Geschiftsprofil stetig weiter entwickelt; ge-
mal dem Motto: ,Stillstand ist Riickschritt.“
hvb

wir, ebenso wie beim Wohnen, auf
Vollservice. Auf alle Kiichen- und
Einbaugerite der Firma Siemens ge-
ben wir fiinf Jahre Vollgarantie ein-
schlieflich des hauseigenen Kun-
dendienstes.

In Ihrem ,Wohnbuch 2007 spre-
chen Sie von ,Schliisselfertigem
Wohnen - alles aus einer Hand".
Wie darf man sich das vorstellen?

WOLFRAM FITZ:  Vollservice beim
Wohnen bedeutet fiir uns, dass wir
vom Bodenbelag iiber die Wandge-
staltung, Mobel, Teppiche und Gar-
dinen alles leisten konnen. Wir pla-
nen Raumteiler und Tiiren ein, bau-
en das Dach aus und vieles mehr. Zu
guter Letzt sorgen wir auch fiir die
richtige Beleuchtung. Und das bie-
ten wir nicht nur im Wohn-, sondern
auch im Kiichenbereich. Der
Wunsch des Kunden hat bei uns
oberste Prioritdit. Wir versuchen
nicht durch GroRe, sondern durch
Leistung zu {iberzeugen.

Aber das diirfte doch ein teurer
Spafs fiir den Kunden sein, oder?

WOLFRAM FITZ: Wir verfolgen die Phi-
losophie des richtigen Preises, was
fiir uns eine ehrliche, weil realisti-
sche Preisauszeichnung und Ange-
botserstellung heit. Wir halten
nichts von zuvor bereits einkalku-
lierten Rabatten, die von den Kun-
den nach den teilweise schrillen Ra-
battschlachten der vergangenen
Jahre ohnehin in Frage gestellt wer-
den. Vielmehr werben wir damit,
dass der Kunde bei Schéfer und Fitz
nicht nur einen giinstigen Preis und
gute Beratung bekommt, sondern
auch den Service danach. Kénnen

Begehbarer Schrank: Schéafer und Fitz
liefern individuelle Losungen.
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Kunden nicht mit Rabatten, sondern durch Leistung zu iiberzeugen.

sich tiber 10 000 Kiichenkunden der
vergangenen Jahre irren? In unserer
Kundenkartei haben wir fast 18 000
Stammkunden. Ein GroRteil wird
durch ein externes Unternehmen
standig gefragt, wie sie uns beurtei-
len. Glauben Sie mir, wir legen auf
das Feedback unserer Kunden gro-
Ben Wert und versuchen Anregun-
gen so weit wie moglich umzusetzen

Sie setzen auf,Made in Germany*.
Istdas nicht teurer als Importware
aus Niedriglohnlindern?

WOLFRAM FITZ: Nein, ganz und gar
nicht. Produktionsstandorte im Os-
ten werden mittlerweile von vielen
Produzenten hinterfragt, weil auch
dort das Lohnniveau steigt. Hinzu
kommen noch die Transportkosten,
Gebiihren fiir die Maut und vieles
mehr, so dass sich die einstigen Kos-
tenvorteile relativiert haben. Viele
Hersteller denken deshalb daran,

ihre Produktion in den kommenden
fiinf Jahren wieder zurtickzuverla-
gern. Weil wir das bereits vor gerau-
mer Zeit prognostiziert haben, fiel
unsere Entscheidung auf Produkte
des deutschen Marktes. Hier spre-
chen Qualitdt und Flexibilitdt eine
deutliche  Sprache. Verweisen
mochteich auch aufdie aktuelle Dis-
kussion um schadstoffbelastete Pro-
dukte aus China.

Welche Pline haben Sie fiir die
Zukunft?

WOLFRAM FITZ: Eines ist klar: Unser
bewihrtes Bekenntnis fiir Qualitit
zu bezahlbaren Preisen im Segment
der Mitte bis zur oberen Mitte wer-
den wir beibehalten. Schéfer und
Fitz mochte sich in der Tiefe weiter
entwickeln und eine noch stédrkere
Spezialisierung bei perfektem Ser-
vice bieten. Wir analysieren standig
unsere Produkte sowie das Marktge-
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Der Kunde steht im Mittelpunkt: Geschaftsziel von Schafer und Fitz ist es, gute Qualitédt und erstklassigen Service zu bieten, um die

biet iiber die eigene Warenwirt-
schaft, um so noch effektiver zu sein.
Natiirlich gibt es auch immer wieder
Gedanken an Expansion, weil wir
durch den stetigen Ausbau raumlich
an unsere Grenzen stollen. Der
Raum Mosbach, so beobachten wir,
hat sich in den vergangenen Jahren
dullerst positiv entwickelt. Aber das
sind Uberlegungen, die in unserer
Prioritdtenliste nicht ganz oben ste-
hen.
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Wege zum Erfolg: Stetige Entwicklung und konsequente MarkterschlieBung

,Wir denken in Wohnwelten“

Auf 250 Quadratmetern haben Karl-
Josef Schifer und Wolfram Fitz 1991
begonnen. Damals griindeten sie
das Mobelhaus Schifer und Fitz in
Waldstetten, einer kleinen Teilge-
meinde von Hopfingen im Neckar-
Odenwald-Kreis. IThnen stand gera-
de mal ein Fahrzeug fiir die Ausliefe-
rung zur Verfiigung, die Mobel wur-
den mit Hilfe von Aushilfsschreinern
ausgeliefert und aufgebaut. Seither
istdas Unternehmen permanent ge-
wachsen und hat sich auch iiberre-
gional etabliert. Mittlerweile arbei-
ten 57 Mitarbeiter im Mdbelhaus
Schifer und Fitz und setzen sich fiir
eine stetige Fortentwicklung ein.
Schifer und Fitz ist ein Beispiel
dafiir, dass sich auch ein kleines M6-
belhaus jederzeit mit den Groen
am Markt messen und behaupten
kann. Rund 50 Prozent der kleinen,
mittelstdindischen Mobelgeschifte
sind in den vergangenen Jahren weg
gebrochen, die GroBen hingegen
nutzten den Verdrdngungswettbe-
werb zu weiterer Expansion. Mit ag-
gressiver Werbung wurde dem End-

verbraucher suggeriert, dass allein
grofie Mobelhduser billig seien.

Die Gefahr einer sich zuspitzen-
den Konzentration auf einige wenige
grofle Héuser, die den Herstellern
letztlich die Preise diktieren und so-
mit den Wettbewerb einddmmen
konnten, erkannte die Mobelindus-
trie und suchte die Mittelstdndler zu
unterstiitzen. Mobelverbiande, in
denen sich viele kleinere Mbelhdu-
ser zusammenschlossen, stellten
letztlich die Lésung dar, um durch
eine Biindelung der Einkaufsvolu-
men so gilinstige Konditionen zu er-
zielen wie die grolen Héuser. ,Zwi-
schenzeitlich, so Wolfram Fitz,
»sind Unterschiede in den Einkaufs-
konditionen nicht mehr vorhan-
den.”

Wolfram Fitz hat in seiner Funkti-
on im Einkaufsausschuss der Ga-
rant-Mobelgruppe und als Mitglied
des Héndlerbeirats malgeblichen
Einfluss auf die Sortimentsplanung
der gesamten Garant-Mobelgruppe.
Durch seine hervorragenden Kon-
takte zur Industrie profitiert auch

das Mobelhaus Schifer und Fitz, das
zudem an einem gréfleren Mobel-
hausim Raum Karlsruhe beteiligt ist.
Das Ersacheinungsbild von Schéfer
und Fitz am Mdbelhaus, auf den
Fahrzeugen und in der Werbung ist
immer einheitlich. Selbst kleinere
Kinder, die noch nichtlesen kénnen,
erkennen Schéfer und Fitz am Logo.

, Wir denken in Wohnwelten“, be-
schreibt Wolfram Fitz das Erfolgsre-
zept des Mobelhauses. Die Ausstel-
lung wird Jahr fiir Jahr komplett um-
gestaltet, um immer wieder aktuell
zu sein und sich von den Marktbe-
gleitern abzusetzen. Wohnbilder wie
Wohnzimmer in Verbindung mit
Esszimmern, dem dazu passenden
Bodenbelag und den Gardinen wer-
den als Gesamtbild prasentiert. Dass
die Kunden die Verbindung von Be-
ratung, Qualitdt und Service schit-
zen, zeigt sich auch im Geschéftsge-
biet: Dieses reicht vom Neckar-
Odenwald-Kreis iiber den Main-
Tauber-Kreis bis hin ins Bayerische
und an die Tore von Heilbronn und
Kiinzelsau. hvb



