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Dennis T. Franken und Christoph Ritschel, Griinder
der Online-Transaktionsplattform Mébel First

Weniger Rotstiltpreise

im Mobelhaus

Das Onlinehandels-Unternehmen Maobel First aus Bonn hat sich auf den Abverkauf von
Ausstellungsware stationdrer Mébelhduser im Fach- und Premium-Segment spezialisiert.
Seit 2016 haben die Firmengriinder 400 Handler und Marken als Partner akquiriert, der

Umsatz soll im nachsten Jahr die 10-Mio.-Euro-Marke Uibersteigen.

Der Kauf von Mébeln Gber das Internet wird
immer beliebter. 2021 ist der Marktanteil des
Onlinehandels mit Mdbeln von 11,5 Prozent
auf 13,1 Prozent im Vergleich zum Vorjahr
gewachsen. Wurden 2014 noch 2,1 Mrd. Euro
mit Mobeln im E-Commerce umgesetzt, be-
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trug der Online-Umsatz 2021 bereits 4,7 Mrd.
Euro (Quelle: EHI Mobelreport 2021). Diese
Zahlen reprasentieren in erster Linie den
Online-Versandhandel inkl. Pure-Player.
Nicht eingeschlossen sind die Online-Um-
sétze der groflen Mdbelfachmarktbetreiber

Winfried Lambertz

wie XXL Lutz, Seegmiiller oder Hoffner. Die-
se haben sich in den letzten Jahren zu Om-
nichannel-Handlern weiterentwickelt, eben-
so wie das schwedische M&belhaus Ikea mit
einem aktuellen Online-Umsatz-Anteil von
rd. 25 Prozent.



NISCHENSEGMENT PREMIUM-MOBEL
In Deutschland gibt es ca. 500 lokale Mobel-
h&user im Fach- und Premium-Segment —
mit klarem Fokus auf dem stationédren Ge-
schaft. Ein Webshop als Vertriebskanal ist
in der Regel verzichtbar, weil die an-
spruchsvolle Kundschaft die persdnliche
Einrichtungsberatung wiinscht und den
Mobelkauf im Laden abschliefit. Wenn der
Betreiber eines Einrichtungsstudios aber
Platz schaffen muss fiir die Prasentation
neuer, verkaufsstarker Ware, kann ein On-
lineshop von groflem Nutzen sein. Diese
Bedarfsliicke haben Dennis T. Franken und
Christoph Ritschel erkannt. Die beiden
Jungunternehmer griindeten 2016 die On-
line-Plattform Mobel First: einen Webshop
fur den schnellen und ,gerduscharmen®
Abverkauf von Ausstellungsstiicken im

Marktsegment Premium-Mobel: Mit ei-

Be part of the retail revolution!

nem Marktvolumen von 8oo Mio. bis ei-
ner Mrd. Euro handelt es sich um eine Ni-
sche im deutschen Moébelmarkt, der nach
EHI-Berechnungen 2021 knapp 33 Mrd.
Euro umsetzte. ,\Wir kimmern uns um ein

»WIir sorgen fiir eine schnelle
Drehung der Altware
und freie Fldche fiir neue,

verkaufsstarke Ware.“

Christoph Ritschel
Geschaftsfiihrer Mobel First

Problem des stationdren Mobelhandels®
skizziert Christoph Ritschel das Geschéfts-
modell. ,Fiir die Handler ist es wichtiger,
die Ausstellungsflache von Produkten, die
er gegen neue Ware tauschen will, schnell
freizubekommen, anstatt damit noch Geld

Konnen wir

Ja! Das konnen wir!
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zu verdienen“. Mobel First ibernimmt die
Ausstellungsstiicke in der Regel zum Ein-
kaufspreis des Handlers.

Christoph Ritschel ist selbst Mdbel-
héndler in dritter Generation und weif$ da-
her, wovon er spricht. Sein Grofivater Wil-
helm Varnholt hatte in den 6oer Jahren die
Idee, Tischlereien zu einer Gruppe zu ver-
binden und diese als zentrale Verkaufsplatt-
form zu nutzen. Die Idee des ,Mobelkreis*
haben die Griinder von Mobel First jetzt in
das digitale Zeitalter tibertragen. Heute z&h-
len rd. 400 Geschafte aus Deutschland, Os-
terreich, der Schweiz und den Niederlan-
den zu den Partnern von Mobel First.
Darunter finden sich nicht nur Handler aus
dem gehobenen Mittelstand, sondern auch
Herstellermarken wie COR, Walter Knoll,
Rolf Benz, Bielefelder Werkstatten, Thonet
oder Classicon. Gerade am Anfang war es
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Einkaufen. Revolutionar.
| Einfach. Machen?
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Marktanteile im Mobelhandel an Endabnehmer 2021

in Prozent

56,5

3,1

2,9
2,8
1,1

*) Umsatz einschl. Fachsortimente

wichtig, die Marken in die Vertriebsstrate-
gie mit einzubinden und mogliche Vorbe-
halte gegen den Internetverkauf aus dem
Weg zu rdumen, berichtet Christoph Rit-
schel.

VERKAUF IN KOMMISSION Der Geschafts-
prozess bei Mobel First ist schnell erklart.
Am Anfang steht das Vertragsgesprich mit
dem Betreiber des Mobelhauses. Es folgen
Fotoerstellung und Online-Schaltung der

Der digitale Abverkauf von Ausstellungsware
stationdrer Mobelhandler ist das Geschaftsmodell
von Mdbel First
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Inserate auf der Firmen-Website. Wichtig:
Die Ware verbleibt bis zum Online-Verkauf
in der Ausstellung des Héndlers, d. h. er
kann diese weiter abverkaufen. Mobel First
verzichtet auf eine eigene Lagerhaltung.
,Die ersten Mobel verkaufen wir binnen
zwei bis drei Wochen nach dem Foto-Shoo-
ting ab® sagt Florian van Schingen, Leiter
des achtkopfigen Vertriebsteams bei Mdbel
First. Nach dem Verkauf an die Endkunden
erhdlt das Einrichtungshaus eine E-Mail,
und der Kaufvertrag wird erstellt. Bevor die
Ware von der Spedition abgeholt und dem
Kunden oder der Kundin zugestellt wird,
wird sie nochmal vom Personal des Mobel-
hauses gepriift. Erst wenn der Kaufer oder
die Kiuferin das Mobel bezahlt hat, fliefit
der vereinbarte Betrag auf das Konto des
Mobelhauses.

An einem Sonntag sehen sich im
Schnitt 6.000 bis 7.000 Kaufinteressierte die
Website von Mobel First an. Die Klientel ist
anspruchsvoll: Arzte, Rechtsanwilte, gut-
verdienende Beamte und Angestellte, Frei-
berufler mit wenig Zeit. Die meisten sind
45+, markenaffin und -loyal. Ritschel:
»Spannend wird fir unser Verkaufsteam,
wie oft am Montag das Telefon klingelt“ Die
meisten Kundenanfragen kommen per
E-Mail oder telefonisch rein. Bis ein Waren-

M Verbandsunabhingiger
Méobelfachhandel

Versandhandel inkl.
Online-Pure-Player™

BBO-/PBS-Fachhandel

Bau-, Heimwerker-, Gartenmarkte
Sonstige Anbieter
Direktabsatz/Handwerk
Mébel-Grofhandel

Kooperierender Mébelfachhandel

Quelle: EHI Mabelreport 2021

korb von durchschnittlich 3.000 Euro abge-
wickelt ist, vergehen etwa vier bis sechs Wo-
chen. In Kundentelefonaten werden die
Details der Anlieferung besprochen. Passt
die neue Sitzgruppe auch wirklich durch die
Wohnzimmertiir? Retouren sind nur in
Ausnahmefallen moglich, die Quote liegt bei
1,5 Prozent. Der Onlinehandler arbeitet mit
einer renommierten, auf den Transport
hochwertiger Mobel spezialisierten Spedi-

»,Die ersten Mabel verkaufen
wir innerhalb von zwei bis
drei Wochen nach dem Foto-
Shooting ab.“

Florian van Schingen
Leiter des Vertriebsteams von Maébel First

tion zusammen. Ritschel: ,Das kostet uns
viel Geld, aber die letzte Meile muss zu 100
Prozent funktionieren.

NEUE GESCHAFTSFELDER IM AUFBAU
Mit Uiber 400 Mobel-Partnern, die der On-
linehéndler in den letzten sechs Jahren ak-
quiriert hat, ist der Beschaffungsmarkt fiirs
Erste abgearbeitet. Seit 2019 arbeitet man
profitabel, fiir 2023 sind 10 Mio. Euro Um-
satz angestrebt, sagt Christoph Ritschel.
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Umsatze weiter riicklaufig

Nach einer schwicheren ersten Jahreshilfte sind die Gesamtumsétze mit Waren im
dritten Quartal 2022 im Vergleich zum Vorjahreszeitraum nominal um 10,8 Prozent
zuriickgegangen, meldet der Branchenverband bevh.

Ein Rickfall auf das Niveau vor der Pandemie ist laut bevh dennoch nicht erkennbar:
Die aufgelaufenen Umsatze der ersten drei Quartale 2022 liegen 4,4 Prozent unter dem
Vergleichszeitraum des Vorjahres, aber 15,0 Prozent tiber dem Vergleichszeitraum des
Jahres 2020 und noch immer 27,2 Prozent iiber dem Vergleichszeitraum des Jahres 2019.
Auffallig sind in der Verbandsstatistik die Segmente ,Schmuck & Uhren“ und ,,Mdbel,
Lampen & Dekorationen® mit Umsatzriickgédngen von 21,7 bzw. 15,6 Prozent. Deutlich
geringer als bei den Multichannel-Handlern (-21,5 Prozent zum Vorjahresquartal) fallt
das Minus bei Online-Marktplédtzen (-9,2 Prozent) und Online-Pure-Playern (-9,1 Pro-
zent) aus. In der Verbraucherbefragung wurden rd. 40.000 Privatpersonen befragt.

Trotz der aktuellen Umsatzriickgédnge im
Segment der Online-Mé&belanbieter — der
Branchenverband bevh weist fiir das dritte
Quartal ein Minus von 15,6 Prozent aus —
bleibt Ritschel zuversichtlich, weil das Seg-

ment der Premium-Mobel nach seiner
Einschatzung weniger von der Riickwarts-
entwicklung betroffen ist als das Sortiment
der Online-Pure-Player, die im Bereich
»mittel bis glinstig"“ unterwegs sind. Zudem

plant man, das Sortiment in Zukunft auf

weitere Segmente wie Biiro- und Garten-
mobel auszudehnen und mit hochwertigen
Einrichtungsgegenstanden im Bereich Pre-
mium-Vintage/-Used zu handeln.
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