Dieter Hilpert (65) hat entscheidenden
Einfluss darauf, wie Deutschland wohnt.
Im SB- und JuWo-Bereich sind seine
Bega-Mdbel flachendeckend vertreten.
Der 65-Jahrige versteht es wie kaum
ein anderer, Trends in handelsstarke
Massenware zu verwandeln.
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Die Bega-Gruppe steigerte ihren Umsatz im ver-
gangenen Jahr von 100 auf 140 Mio. Euro. Kein
Zufall, sondern die Ernte fester Prinzipien. Seit
1999 betreibt Dieter Hilpert in den Bereichen SB
und Junges Wohnen eine Modell- und Preispolitik,
an der kaum jemand vorbeikommt. Seit dem 1.
Februar ist Wolfgang Bochert mit an Bega-Bord.
Seine Zielvorgabe: Er soll das noch frische
PolsterBusiness der Gruppe vorantreiben.

Hilpert nicht vorstellen, ir-
gendwann nicht mehr an vor-
derster Front zu stehen. Der 65-
Jéhrige ist ein typischer Unter-
nehmer. Fiir ihn muss es immer
vorangehen. ,,Mangelnde Geduld*“
schreibt er sich selbst ins Stamm-
buch. Noch drei Jahre will er im
Tagesgeschift mitmischen, dann
will er abgeben — an die nachfol-
gende Generation. Das wird nicht
ganz einfach sein, denn noch ist
das Firmengeflecht sehr stark auf
seine Person zugeschnitten. Daher
will er nun einen ,,kooperativeren®
Fiihrungsstil pflegen, was nicht be-
deutet, dass man nun zur
,»Quatschbude™ degeneriere. Dieter
Hilpert ist ein Mann der klaren
Worte —und der Entscheidungen.
Eine solche traf er vor andert-
halb Jahren, als er sich dazu ent-
schloss, auch ins Polstergeschift

Eigentlich kann es sich Dieter

einzusteigen. Die Situation war
gut. Denn der polnische Mobel-
Gigant (knapp 500 Mio. Euro
Umsatz) und Kooperationspartner
BlackRedWhite iibernahm zu die-
sem Zeitpunkt die ehemaligen
Schieder-Polsterwerkstétten in Po-
len und brauchte prompt einen
Vertriebspartner fiir Deutschland.
Warum sollte das nicht Hilpert
ibernehmen, mit dem man seit
1999 gute Geschéfte auf Augenho-
he machte? Im Februar 2008 iiber-
nahm die Bega-Gruppe schlie8lich
die deutsche BlackRedWhite. Aus
dem Stand brachte das erste Jahr
einen Umsatz von elf Mio. Euro.
Ein ungeheurer Erfolg, der mit
Ellbogen und Vertrauen erkdmpft
wurde. Die FEinkdufer sagten
Hilpert ins Gesicht: ,,Wenn Sie mit
Threm Namen fiir die Polstermdbel
einstehen, dann kaufen wir auch.*
Gesagt, getan.

Seit dem 1. Februar 2011 steht
nun Wolfgang Bochert an der Spit-
ze der BlackRedWhite Polstermd-
bel GmbH & Co. KG und soll den
,Laden eigenstindig fithren* (sie-
he auch Interview auf der nichsten
Doppelseite). Die Zielvorgaben:
Den Umsatz verdoppeln. ,,Das
Ganze ist nicht als Fiinf-Jahres-
Programm angelegt, sagt Hilpert.
Beide wollen den schnellen Erfolg,
deshalb ist Wolfgang Bochert auch
an dem Unternehmen beteiligt.

Das Erfolgsrezept ist bei den
Polstermdbeln dasselbe, das die
Bega-Gruppe bereits in den ande-
ren Warengruppen grof3 machte:
Kostenglinstig produzieren, quali-
tative MaBstédbe in den stark um-
kédmpften Discount- und JuWo-
Segmenten setzen und dabei eine
reibungslose Logistik bieten. Alle
aus Polen bezogenen Produkte
werden seit 2009 von dort direkt



l

f

S RTTARR
TSR

0

LN

ausgeliefert. Das Lager am
Stammsitz in Liigde wird nur noch
fiir Lieferungen aus deutscher Pro-
duktion und fiir Mébel aus Fernost
gebraucht. Die Folge: Eine erheb-
liche Minimierung des Lagerbe-
standes. Von Beginn an bestimmte
Hilpert die Spielregeln mit dem
Handel. Keine Kommissionen, kei-
ne Exklusivmodelle und eben kei-
ne Zwischenlagerungen. Diejeni-
gen, die sich auf diese Agenda ein-
lielen, haben es nie bereut.

Die Bega-Gruppe besteht aus
sechs Firmen. Den Béarenanteil ma-
chen die Anbauwinde aus. Uber
1.500 der zerlegten Mobel verlas-
sen in Polen tdglich die Produkti-
on. HBZ erwirtschaftete 2010 un-
ter der Fithrung von Hilpert-Sohn
Torsten mit Wohnwinden ab ei-
nem Einkaufspreis von 49,90 Euro
iiber 50 Mio. Euro. Davon klar ab-
gegrenzt ist InnoStyle, das die
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JuWo-Abteilungen bestlickt und es
nach nur drei Jahren auf 20 Mio.
Euro Umsatz (2010) brachte. Die
Muttergesellschaft Bega-Consult
bietet Schreibtische, Kommoden,
Regale, Speisezimmer und Bade-
zimmer, First Look vermarktet
ausschlieBlich Dielenmdbel und
die polnische POL Power bietet
Betten, Jugendzimmer und Klei-
derschrinke. Nachdem nun auch
Polster zur Bega-Produktpalette
gehoren, hilt sich Hilpert nur noch
aus Schlafzimmern und Kiichen
fern. Das Firmengeflecht ist klar
strukturiert, es gibt keinerlei Uber-
schneidungen und keinerlei Kanni-
balismus. Dafiir hat Dieter Hilpert
ein Handchen.

23 Jahre kiimmerte er sich bei
Schieder um das Import-Geschéft.
,.Jch hétte mir auch vorstellen kon-
nen, fliir immer dort zu bleiben.*
Doch er hatte ein anderes Szenario

vor Augen als Rolf Demuth. Der
Schieder-Boss wollte in Osteuropa
bestehende Produktionen iiberneh-
men oder eigene Fabriken errich-
ten. Demuths Ansatz lautete: ,,Ver-
trauen ist gut, Kontrolle ist besser.”
Hilpert kritisierte, dass es dazu ei-
ner ungeheuren Manpower bedurft
hitte, was betriebswirtschaftlich
und organisatorisch zum Scheitern
verurteilt war. Er setzte dagegen
auf die Stirke der Privatwirtschaft
und damit auf eine partnerschaftli-
che Zusammenarbeit mit den Mo-
belproduzenten jenseits der Oder
und Neifle. Die beiden gingen kei-
neswegs im Streit auseinander, aber
die Positionen lieBen sich nicht
vereinigen. Nun kann Hilpert die
Friichte seiner Strategie ernten. In
Polen liefern engagierte Unterneh-
mer Qualitdt zu gilinstigen Preisen
—und das in rauen Mengen. Diese
Kostenstrukturen konnen deutsche

Hersteller kaum stemmen. Germa-
nia ist frith nach oben ausgewi-
chen, CS Schmal hat aufgrund des
hohen Materialeinsatzes momen-
tan schwer mit Rohstoffpreiserho-
hungen zu kimpfen und Cotta
brach es gerade das Genick, Stell-
plitze um jeden Preis zu besetzen.
Uber diesen Punkt ist Bega langst
hinweg, oder besser gesagt: Bega
hat sich selten darauf eingelassen,
ohne Marge den Fuf} in die Tiiren
des Handels zu bekommen. Zumal
sich im untersten Preissegment am
einzelnen Mobel ohnehin nicht viel
verdienen ldsst. Gewinn definiert
sich hier allein iiber die Menge.
Ein anderer Grund dafiir, war-
um die Konkurrenz oft das Nach-
sehen hat, ist die kontinuierliche

Modellentwicklung. In diesem Jahr
finden drei Hausmessen (im Fe-
bruar, zeitgleich mit der M.O.W.
und im September) in Liigde statt.
,,und wir laden die Kunden nicht
ein, um Eintopf mit ihnen zu es-
sen®, sagt Hilpert. Nach der ,,imm
cologne, auf der Bega-Consult
nicht ausstellte, hat sich die Zahl
der Anmeldungen zur Hausmesse
verdoppelt. Offenbar fanden die
Einkdufer in K&ln nicht in allen
Segmenten das, was sie suchten.
Vom 13. bis 16. Februar schauten
sich ausnahmslos alle Discounter
und Verbénde in der 3.000 qm gro-
Ben Ausstellung um — und wurden
fiindig.

Hilpert weil}, dass ihn viele als
,»bosen Kopisten hinstellen. Er
sieht das anders: ,,Meine Kunst be-
steht darin, Trends zu erkennen,
wenn sie sich verfestigt haben und
nicht, wenn sie am Horizont zu er-
kennen sind. Dann ist das Risiko
viel zu groB. Es geht darum,
Trend-Produkte zu dem Zeitpunkt
konsumig zu machen, wenn sie
teuer sind. Wir iibersetzen das An-
gesagte in den Mainstream.*
Schon viele haben von sich be-
hauptet, wahre ,,Volksmobler” zu
sein. Auf Bega-Consult trifft das
ZU. Sascha Tapken
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mobel kultur: Herr Hilpert, wie ist die
Hausmesse im Februar verlaufen?

Dieter Hilpert: Unglaublich gut.
Wenn man bedenkt, dass es keine

Hausmesse im Rahmen der
M.O.W. war, sondern eine eige-
ne, dann ist das ein auflerordent-
liches Ergebnis gewesen. Zumal
alle Groflen ausnahmslos vor Ort
waren — auch die Einkaufsver-
binde, die solche Veranstaltun-
gen prinzipiell meiden.

mobel kultur: Haben Sie mittlerweile
eine solche Marktprisenz, dass die
Einkdufer an Ihnen nicht vorbeikom-
men?

Dieter Hilpert: Es gibt sicherlich
keinen zweiten Anbieter in
Deutschland, der ein derart brei-
tes Sortiment anbietet. Natiirlich
haben wir in jeder einzelnen Wa-
rengruppe Konkurrenten, aber in
einigen Bereichen haben wir so-
gar die Nase vorn. Es ist beruhi-
gend, dass wir eine GrofBe er-
reicht haben, mit der man sich
auch mal gerade machen kann.
Wir sind nicht abhéngig von ein-
zelnen Kunden, sodass wir nicht

zu wackeln beginnen, wenn mal
einer wegfillt.

mdbel kultur: Dabei erfiillen Sie
langst nicht alle Wiinsche der Han-
delspartner.

Dieter Hilpert: Wir liefern nicht
kommissionsweise. Das ist bei
uns Prinzip und zieht sich durch
alle Firmen. Wir verkaufen immer
gebiindelte Verkaufseinheiten. Bei
Spanplattenmdbeln ist das immer
die Palette. Das heiflt, dass der
Kunde bei uns nicht kaufen kann,
was er will, denn wir bestimmen
nach logistischen Prinzipien, was
auf die Palette raufpasst. Das ist
bei einigen Warengruppen sehr
einfach. Bei Wohnwinden sind es
vier, sechs oder acht. Je kleiner
das Mobel ist, desto schwieriger
wird es. Bei kleinen Kommoden
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die natiirlich im SB-Bereich die
Marge todlich schmélern.

mdobel kultur: Gibt es fiir Bega noch
weile Flecken auf der deutschen
Handelslandkarte?

Dieter Hilpert: Es gibt nicht mehr
viele. Aber es bestehen natiirlich
Gewichtungen. Wir schiitzen die
Interessen derjenigen, die von An-

WIR KONNEN ES NICHT IMMER
VERHINDERN, ZUWEILEN GLEICHE MODELLE
IN DEN MARKT ZU DRUCKEN, WEIL WIR SO
STARK AUF MENGE AUSGELEGT SIND.

kommen wir den Kunden auch
schon mal entgegen, indem wir
die Palettenmenge reduzieren.

mobel kultur: Und von diesem
Geschaftsmodell werden Sie nicht
abweichen?

Dieter Hilpert: Wir wollen Geld
verdienen. Wenn jemand im SB-
Bereich kommissionsweise lie-
fert, dann ist er sehr schnell plei-
te. Schieder hat das tiber Directa-
IMK und einige andere noch bis
zum bitteren Ende versucht und
ist damit grandios gescheitert.
Die grofBite Siinde besteht darin,
iiber ein deutsches Lager umzu-
schlagen, denn dann kommen
noch mal 15 Prozent obendrauf,
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fang an mit uns zusammengear-
beitet haben und mit denen sich
die Geschiftsbeziehungen gut und
kontinuierlich entwickelt haben.
Aber von den Grolen — gerade im
SB-Bereich — fehlt uns keiner.

mobel kultur: Sie arbeiten nicht mit
Exklusivmodellen?

Dieter Hilpert: Das ist die ganz
grofle Ausnahme. Das passt nicht
zu uns. Wenn Sie Exklusivmodel-
le machen, dann werden Sie au-
tomatisch zum Nischenlieferan-
ten. Und in diesem Fall ist die
Nische der Kunde.

mobel kultur: Wenn die Begros ein
Modell bestellt, ist die Nische aber
ziemlich groB ...

Dieter Hilpert: Das ist der besagte
Einzelfall. Wir konnen es nicht
immer verhindern, zuweilen glei-
che Modelle in den Markt zu
driicken, weil wir so stark auf
Menge ausgelegt sind. Das bringt
uns manchmal Kritik ein, weil
Reibereien unter den Handels-
partnern nicht ausgeschlossen
sind. Die Kunst liegt darin, es
nicht auf die Spitze zu treiben.

mobel kultur: Warum haben Sie sich
entschieden, auch Polstermdbel zu
verkaufen?

Dieter Hilpert: Vielleicht war mir
ein bisschen langweilig. (Lacht.)
Im Ernst: Entscheidend war die
Entwicklung von BlackRedWhite
Polen und deren Interesse an den
ehemaligen Schieder-Polsterwer-
ken. BlackRedWhite hat uns ge-
fragt, ob wir uns in diesem Be-
reich engagieren wollen. Tatséch-
lich passte das Polstersortiment
gut in unsere Produktpalette. Zu-
dem machen wir nicht das volle
Programm, sondern wir konzen-
trieren uns auf Funktionspolster.
Das wird vorerst auch so bleiben.

mdbel kultur: Wie verlief das erste
Jahr?

Dieter Hilpert: Wir haben uns eta-
bliert und elf Mio. Euro aus dem
Stand erreicht. Natiirlich mit El-
lenbogen, denn die Situation war
ja nicht unbedingt so, dass es vor-
her ein Vakuum gab. Aber unsere
Erfolgsrezepte greifen auch hier:
Minimale Kosten und optimierte
Logistik. Da gibt es heute noch
genug Anbieter am Markt, die das
nicht hinbekommen.

mébel kultur: Warum fiel lhre Wahl
auf Wolfgang Bochert?

Dieter Hilpert: Wir haben das Pols-
ter-Business nicht als Fiinfjahres-
programm angelegt, sondern wir
wollen schnell wachsen. Mit
Herrn Bochert habe ich die Wahl
getroffen, die schnell einen nach-
haltigen Erfolg bringen wird. Er
verfligt iiber wertvolle Kontakte.
Den Erfolg bemessen wir aber
nicht allein am Umsatz, sondern
wir wollen auch Geld verdienen.

mébel kultur: Wie sehen Ihre Pols-
ter-Ziele aus?

Dieter Hilpert: Das Potenzial der
BlackRedWhite-Polstermobelfa-
briken ermoglicht ein Umsatzpo-
tenzial von bis zu 50 Mio. Euro.
Die Beschaffungsquellen sind op-
timal. Man kann tiber Schieder sa-
gen, was man will: Die Polster-
schiene mit polnischer Produktion



war bis zum letzten Tag profita-
bel. Das gilt erst recht fiir die
Funktionsmobel. Wir wollen diese
Erfolgsgeschichte fortschreiben.

mdbel kultur: Wie oft sind Sie in Polen
unterwegs?

Dieter Hilpert: Etwa alle sechs Wo-
chen. In der Nihe von Posen sit-
zen unsere eigenen Firmen HBZ
und POL Power. Dann fiihren die
Reisen in der Regel nach Masu-
ren, wo die Kastenmobel produ-
ziert werden. Oder in den Siiden
zu BlackRedWhite, die ihre
Zentrale in der Ndhe von Krakau
haben.

mdbel kultur: Fiihlen Sie sich in Polen
zu Hause?

Dieter Hilpert: Mein Lebensmittel-
punkt ist hier in Ostwestfalen. Aber

ES IST BERUHIGEND, DASS WIR
EINE GROSSE ERREICHT HABEN,
MIT DER MAN SICH AUCH MAL
GERADE MACHEN KANN.

ich kenne die Mentalitdt dort sehr
gut und wir haben in Polen selbst-
bewusste, kompetente Partner, mit
denen wir langfristige Geschfts-
beziehungen halten. Deshalb sehe
ich mich auch nicht als Importeur.
Die Preiserhdhungen, die wir noch

Einkaufer bendtigen mehr
als einen halben Tag, bis
sie sich durch die 3.000 gm
groBe Mdbellandschaft
durchgearbeitet haben.

Im Showroom in Liigde
werden dieses Jahr drei
Hausmessen veranstaltet —
im Februar, zur M.O.W. und
im September.

nicht an die Kunden weitergegeben
haben, zahlen wir bereits unseren
polnischen Herstellern. Das sind
Freunde geworden.

mobel kultur: Zahlt es sich jetzt auch
aus, dass Sie verstarkt auf Osteuropa
gesetzt haben und weniger auf
China?

Dieter Hilpert: Wir haben immer
wenig in China gemacht, deshalb
fallt ein Vergleich schwer. Das
Einkaufsvolumen in Fernost be-
tragt nicht mal zehn Mio. Euro.
Aber die Verdnderung der wirt-
schaftlichen Situation in Osteuro-
pa ist natiirlich markant. Die Pri-
vatwirtschaft hat sich hier fest
etabliert und einige unserer Part-
ner konnten ohne Weiteres auch
in Deutschland erfolgreich agie-
ren. Insofern zahlt es sich schon
aus, dass wir an die
Kraft der osteuro-
pdischen  Mirkte
geglaubt haben.

mdbel kultur: Wie lan-
ge bleiben Sie der
Mébelbranche noch
erhalten?

Dieter Hilpert: Noch drei Jahre. Vor-
ausgesetzt, der da oben ldsst mich.
Ich bin im letzten Jahr 65 gewor-
den. Das Privileg eines Unterneh-
mers besteht aber auch darin, dass
er nicht von einem Tag auf den an-
deren aufhoren muss. Es sei denn,

DIE BEGA-GRUPPE IM UBERBLICK

1 Bega-Consult: Muttergesell-
schaft mit einem prazisen Angebots-
programm von Schreibtischen, Kom-
moden, Regalen, Speisezimmern und
Badmaobeln. Die Firma Bega-Consult
— Internationale Handelsagentur —
GmbH & Co. KG hat am 1. Januar
1999 den Geschaftsbetrieb aufge-
nommen. Zielstrebig wurde ein Sorti-
ment zerlegter Mobel aufgebaut, um
die SB- und Mitnahmemarkte zu be-
dienen. Mit konsequenter Kostenopti-
mierung und optimierter Logistik und
einer zwingenden Modellpolitik ist es
gelungen, in den genannten Segmen-
ten eine fiihrende Position zu errei-
chen. Bega-Consult bezieht die Mo-
bel iberwiegend aus Osteuropa. Ei-
gene Firmen in Polen und Rumanien
sowie ein Einkaufsbiiro in WeiBruss-
land ermdglichen enge Kontakte zu
den Lieferanten, eine strenge Quali-
tatskontrolle und direkte Einflussnah-
me auf die Transportabwicklung. Am
Firmensitz in Liigde unterhalt Bega-
Consult ein modernes Hochregallager
mit 6.500 Paletten-Einstellplatzen
und ein Ausstellungszentrum von cir-
ca 3.000 gm Flache.

I HBZ (polnische Firma): Umsatz
tiber 50 Mio. Euro. GroBtenteils An-
bauwande von 49,90 Euro bis unter-
halb von InnoStyle. Die Firma HBZ
wurde im Jahr 1993 als Tischfabrik
gegriindet. Diese Produktion wird bis
heute mit einer 60-kopfigen Beleg-
schaft fortgefiihrt. Hergestellt werden
Tische fiir den polnischen Markt und
hochwertige Echtholztische mit Funk-
tion fiir deutsche Tischhersteller. Im
Jahr 2003 begann HBZ in Kooperati-
on mit der Mobelfabrik Stolplyt aus
Elblag (Polen) den Direktvertrieb von
zerlegten Anbauwanden. Dieses Ge-
schaft hat sich sprunghaft entwickelt
und HBZ zum Marktfiihrer bei zerleg-
ten Anbauwénden auf dem deut-

mein Sohn sagt irgendwann, dass
ich ihm auf den Keks gehe.
(Lacht.) Momentan kann ich mir
nicht vorstellen, komplett raus zu
sein. Ich will die Struktur der
Bega-Gruppe in den nichsten drei
Jahren zukunftssicher aufstellen.
Das Unternehmen soll nicht so
stark auf meinen Sohn zugeschnit-
ten sein, wie es mit meiner Person
der Fall war. Mit Kai Schéfer und
Wolfgang Bochert habe ich bereits
zwei starke Fithrungspersonlich-
keiten mit an Bord.
Das Gesprdch fiihrte
Sascha Tapken

schen Markt gemacht. Taglich wer-
den mehr als 1.500 Anbauwénde
vermarktet. Als Hauptspediteur wird
die Spedition Alegre aus Malbork
eingesetzt.

I InnoStyle: Umsatz 20 Mio. Euro.
Geschéftsfihrender Gesellschafter Kai
Schafer. Entwicklung und Vermark-
tung zerlegter Mébel fiir den SB- und
Mitnahmebereich und fiir das Seg-
ment , Junges Wohnen”, dazu neuer-
dings eine Dielenmdbel-Schiene.

1 BlackRedWhite: Umsatz elf Mio.
Euro. Geschéftsfiihrender Gesell-
schafter Wolfgang Bochert. Aus-
schlieBlich Polstermdbel. Mit Wirkung
zum 1. Januar 2008 hat die Bega-
Gruppe die deutsche BlackRedWhite
Vertriebs GmbH ibernommen, die als
Tochtergesellschaft der polnischen
BlackRedWhite S.A. aus Bilgoraj mit
500 Mio. Euro Umsatz angehorte.

1 POL Power (polnische Firma):
POL Power Sp. z 0.0. in Kormoniki
spezialisiert sich auf den Vertrieb von
Betten, Jugendzimmern und Kleider-
schranken.

I First Look: Im Jahr 2002 wurde
fir das Segment Garderoben- und
Dielenmabel die Firma First Look ge-
griindet, die ausschlieBlich zerlegte
Mobel in einer umfangreichen Dekor-
palette vertreibt.

Wolfgang Bochert ist
seit dem 1. Februar %
Geschaftsfihrer von

BlackRedWhite in Deutschland.
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