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EuroComfort Group, Bocholt

Brinkhaus, eine
Traditionsmarke feiert
175-jahriges Jubilaum

Als einer der groBten europdischen Hersteller von Matratzen und Bettwaren vereint die inhabergefiihrte
EuroComfort Group gleich mehrere namhafte Marken unter einem Dach. In diesem Jahr wird Brinkhaus, die
Premiummarke der Gruppe, 175 Jahre alt. Im Haustex-Interview erzahlen CEO Thomas BuBkamp, CCO Rainer
Brockmaller und der Geschaftsfiihrer der Badenia Bettcomfort, Timo Sinz, wie sie das Jubildum in Pandemie-
Zeiten feiern wollen, sprechen aber auch iiber andere aktuelle Themen wie den neuen Showroom in Bocholt,
ihren modernisierten Betten-Konfigurator und das Engagement des Unternehmens in Sachen Nachhaltigkeit.

Haustex: 2011 hat die EuroComfort Group
Brinkhaus tibernommen, in diesem Jahr
feiert das Traditionsunternehmen 175-jéh-
riges Jubildum. Wofiir steht die Marke
Brinkhaus heute ?

Timo Sinz: Brinkhaus steht fiir Tradition
und hochwertige Qualitét, urspriinglich
nur im Bereich Bettwaren. Heute bietet
die Marke zudem ein komplettes System
fiir regenerativen Schlaf an, das von der
elektrisch verstellbaren, ergonomischen
Unterfederung {iber die druckentlasten-
de Matratze samt Matratzenschutz bis
hin zur passenden Zudecke mit Faser-
oder Daunenfiillung alles umfasst.

Haustex: Wie wird die Erweiterung des
Produktportfolios vom Markt angenom-
men?

Thomas BufSkamp: Wir sehen in der Mar-
ke Brinkhaus ein grofies Potenzial. Einige
Hindler spielen bereits das komplette
Programm, aber wir arbeiten daran, dass
es noch mehr werden. Im Rahmen sich
verdndernder Inhalte im Markt ist unser
Angebot eine gute Option fiir den Handel
mit sicherer Aussicht auf Erfolg. Die Vor-
teile sind klar: Bei uns kommt alles aus
einer Hand und wir sorgen fiir eine hohe
Verldsslichkeit, etwa bei der Bearbeitung
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und der Lieferung, aber auch bei der Po-
sitionierung der Marke.

Sinz: Dazu kommt die hohe Kompetenz
unserer AufSendienst-Mitarbeiter, die fla-
chendeckend in Deutschland unterwegs
sind, um das Thema regenerativer Schlaf
zu vermitteln. Und wir laden Handler zu
Schulungen in unsere Werke in Bocholt
und Friesenheim ein. Das wird sehr gut
angenommen.

Haustex: Wo sehen Sie die Marke Brink-
haus aktuell positioniert ?

Rainer Brockmaoller: Wir sehen Brink-
haus ausschliellich im gehobenen, stati-
onéren Fachhandel. Bei anderen Marken
und Produkten in unserem Portfolio sind
wir da vollig offen, aber bei Brinkhaus
muss es selektiv sein. Das gibt dem Hénd-
ler Sicherheit. Er muss sich keine Sorgen
machen, dass Brinkhaus plétzlich auf
der Grof$fliche oder im Discounter auf-
taucht.

Sinz: Durch unsere hochwertigen Shop-
systeme fiir den POS unterstreichen wir
diese Positionierung noch einmal. Pro-
minente Beispiele dafiir sind etwa unsere
Shops im KaDeWe in Berlin oder bei Har-
rods in London.

Thomas BulRkamp

Thomas BuRkamp studierte in Krefeld Maschinen-
bau mit der Fachrichtung Konstruktionstechnik und
absolvierte gleichzeitig die Ausbildung zum Techni-
schen Zeichner. Seine berufliche Laufbahn begann
der Diplom-Ingenieur 1991 bei Liick als Assistent
des Konstruktions- und Betriebsleiters. 1996 wurde
er im gleichen Unternehmen Geschaftsfihrer und
baute das Unternehmen kontinuierlich zur heutigen
EuroComfort Group auf. 2014 erwarb er durch ein
MBO die Mehrheitsanteile der EuroComfort Group.
Seit 2017 ist BuRkamp alleiniger Inhaber der Unter-
nehmensgruppe.
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Haustex: Wo steht Brinkhaus innerhalb
der EuroComfort Group ?

Brockméller: Brinkhaus ist ganz klar die
Premium Marke der Gruppe und sehr
wichtig fiir das Exportgeschaft. In Russ-
land, China oder dem Mittleren Osten
etwa steht die Marke fiir hochwertige
Qualitdt aus Deutschland. In Kasachstan
gibt es sogar einen Laden, der seit 2019
ausschliefilich Brinkhaus verkauft - mit
groflem Erfolg.

Haustex: Ist Brinkhaus im Ausland mog-
licherweise sogar erfolgreicher als in
Deutschland ?

Buflkamp: Auf jeden Fall haben wir im
Exportgeschift eine deutlichere Steige-
rung als hierzulande. Als wir Brinkhaus

Rainer Brockmoller

Rainer Brockmodller begann seinen beruflichen Wer-
degang mit einer Ausbildung beim Bekleidungsun-
ternehmen C&A und durchlief das Management-Trai-
nee-Programm. Zusétzlich absolvierte er erfolgreich
ein Studium an der St. Gallen Business School, das
er als Diplom-Betriebswirt abschloss. 2001 wechselte
er ins Bettwaren-Segment als Geschéftsfihrer bei
der niederlandischen Beter Bed Holding. 2006 kam
er zur Fachmarktkette Matratzen Concord und wurde
2014 zum Geschaftsfihrer von Matratzen Concord
DACH berufen. Seit November 2017 bekleidet Brock-
moller bei der EuroComfort Group die Position des
Chief Commercial Officers (CCO).
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vor zehn Jahren iibernommen haben, ha-
ben wir die Marke ganz neu positioniert.
Im Ausland, wo es mehr um das Produkt
an sich und weniger um den Markenna-
men geht, war das einfacher. In Deutsch-
land arbeiten wir noch daran, die Sicht-
barkeit von Brinkhaus im Markt zu stei-
gern, sind aber auf einem guten Weg.

Haustex: Die andauernde Pandemie er-
maglicht kaum Planungssicherheit: Wie
wollen Sie das Jubildum trotzdem feiern ?

Sinz: Veranstaltungen zu planen ist ak-
tuell ja leider tatsdchlich schwierig.
Trotzdem wollen wir das Jubildum na-
tiirlich nutzen, zum Beispiel um neue
Brinkhaus-Produkte zu lancieren. Dazu
gehoren etwa eine ergonomische Unter-
federung, ein Matratzenmodell und eine
Daunenkollektion. Zudem wollen wir
mit neuen Shopmobeln das Thema Bett-
waren am POS sichtbarer machen, einen
regelmifigen Jubildums-Newsletter her-
ausgeben und zu speziellen Schulungen
einladen. Das ganze Jahr iiber wird es
wechselnde Aktionsthemen geben.

Haustex: Im Friihjahr 2021 haben Sie an
Ihrem Stammsitz in Bocholt einen Show-
room erdffnet - welche Intention steckte
hinter diesem Schritt ?

Brockmoller: Es waren zwei Entwick-
lungen, die zu dem Showroom gefiihrt
haben. Einerseits hat die Einwirkung von
aufien, bedingt durch die Corona-Pan-
demie und die ausgefallenen Messen, ei-
ne grofie Rolle gespielt. Auf der anderen
Seite haben wir als Unternehmen den
Wunsch entwickelt, uns anders zu pra-
sentieren. Ein Teil unserer Strategie ist es
ja, mehr in den Mdbelbereich zu drén-
gen. In unserem Showroom haben wir
gute Moglichkeiten geschaffen, viele M-
bel abzubilden. Und natiirlich auch viele
Matratzen und Bettwaren, mit denen wir
mehr als die Hélfte des Umsatzes in der
Gruppe machen.

Buft(kamp: Grundsétzlich sind wir ja
echte Messe-Junkies. 2019 haben wir bei-
spielsweise 16 nationale und internatio-
nale Messen gemacht. Der Vertrieb denkt
von Messe zu Messe. Vor diesem Hinter-

grund hat erst mal niemand daran ge-
glaubt, dass es auch méglich ist, die Kun-
den hierher nach Bocholt zu locken.

Haustex: Sie haben den Schritt trotzdem
gewagt.

Bufikamp: Ja und nicht bereut. Wir spre-
chen ja hier iiber eine signifikante Inves-
tition. Die Halle war zwar bereits da, soll-
te aber natiirlich voll und ganz unseren
Qualititsanspriichen entsprechen und
am Ende auch einen besonderen Charme
haben. Unter anderem wurden das Dach
und der Fuffboden erneuert, aktuell wer-
den noch letzte Arbeiten an der Fassade
und dem Eingangsbereich erledigt.

Haustex: Was bietet der Showroom jetzt ?

Brockmbller: Wir haben zwei Etagen und
3000 Quadratmeter zur Verfiigung, um die
Ware zu zeigen und zu lagern. Im Erdge-
schoss konzentrieren wir uns auf das The-
ma Polstermdbel unter anderem mit un-
serer Premium-Marke Ewald Schillig, im
Obergeschoss prasentieren wir das Seg-
ment Schlafen mit Produkten aus den Wa-
rengruppen Boxspring- und Polsterbetten,
Matratzen, Lattenroste und Bettwaren. Zu-
dem zeigen wir auch Neuentwicklungen.

Haustex: Wie reagieren Ihre Kunden ?

Buffkamp: Am Ende sind alle, die hier-
herkommen, {iberrascht und gehen mit
einer guten Idee nach Hause. Genau das
ist auch unser Ziel. Tatsdchlich hatten wir
schon viele Besucher im Showroom - von
den Verbédnden {iber Grofikunden bis hin
zu kleinen Handelspartnern. Sowohl wir
selbst als auch unsere Aufiendienstmit-
arbeiter nehmen uns gern die Zeit, hier
auch Kunden zu bedienen, mit denen
wir vielleicht nur 10.000 oder 20.000 Euro
Umsatz im Jahr machen. Das kénnten ja
die sein, mit denen wir demnéchst 50.000
oder 100.000 umsetzen.

Haustex: Kommen denn vor allem deut-
sche oder auch internationale Gdste nach
Bocholt 2

Buflkamp: Beides. International ist die
Herausforderung natiirlich noch grofier,
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800 Quadratmeter des Showrooms in Bocholt sind allein fiir das Segment Schlafen reserviert.

die Kunden herzubekommen. Unser Plan
ist etwa, Exportkunden kiinftig Termine
rund um die groflen Messen anzubieten.

Haustex: Die Corona-Pandemie war mit
ein Ausloser fiir die Einrichtung des Show-
rooms. Genutzt werden soll er aber sicher
auch dariiber hinaus ?

Brockméller: Auf jeden Fall. Wir werden
die Prisentation immer mal wieder ver-
dndern, wenn es neue Kollektionen und
neue Produkte gibt. Und um die Kunden
zu motivieren, auch ein zweites und drit-
tes Mal nach Bocholt zu kommen. Dazu
nutzen wir den Showroom intern, bei-
spielsweise fiir Schulungen.

Buffkamp: Auflerdem haben wir noch
die Idee, den Kunden anzubieten, dass
ein Mitarbeiter vor Ort sie digital durch
die Ausstellung begleitet und Produkte
erkldrt. Aber das ist noch Zukunftsmusik.

Haustex: Welchen Einfluss wird der Show-
room auf die zukiinftigen Messeaktivitd-
ten der EuroComfort Group nehmen ? Die
Teilnahme an der eigentlich fiir Januar
2022 geplanten Heimtextil und imm Colo-
gne 2022 hatten Sie bereits friihzeitig abge-
sagt...

Buftkamp: Ja, das hatte aber nichts mit
dem Showroom zutun, sondern ist der
aktuelle Situation geschuldet. Grundsatz-

»@rundsatzlich glauben wir immer
noch daran, dass Messen wichtig sind
fiir den Austausch mit den Kunden
und auch mit den Wettbewerbern."”
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lich glauben wir immer noch daran, dass
Messen wichtig sind fiir den Austausch
mit den Kunden und auch mit den Wett-
bewerbern. Kiinftig werden wir das The-
ma aber in einer verdnderten, reduzier-
ten Form angehen.

Haustex: Was macht das Thema Messe fiir
Sie problematisch ?

Brockméller: Wir haben bereits seit ei-
nigen Jahren das Problem, dass wir uns
auf den Messen als Gruppe nur schwer
darstellen konnen - selbst wenn wir, wie
lange Zeit auf der Heimtextil, den grofi-
te Stand haben. In unserem Showroom
ist das viel einfacher. Einkdufer oder In-
haber, die hierherkommen, sehen uns
plotzlich als Gruppe ganz anders.

Buflkamp: Hinzu kommt, dass die An-
zahl der qualitativ wichtigen deutschen
Besucher auf den Messen in den vergan-
genen Jahren sukzessive abgenommen
hat. Speziell die Heimtextil haben wir
zuletzt primdr wegen des steigenden Ex-
portgeschéfts gebucht. >
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Das Wunschbett der Kundin lasst sich am Konfigurator bis ins kleinste Detail digital zusammen-

stellen.

Haustex: Wie sehen demnach Ihre Messe-
Pléine fiir die Zukunft aus ?

Buflkamp: Ganz grob: weniger Messen,
weniger Produkte, neue Konzepte. Den
Kunden, die wir kennen, wollen wir an
unserem Stand eine gute Zeit bereiten.
Uber Ware reden wir lieber in Ruhe hier
in Bocholt im Showroom. Dariiber hinaus
warten wir erst einmal ab...

Haustex: Das klingt so, als wiirden Sie
auch nach der Pandemie Verdnderungen
in der Messelandschaft erwarten ?

Bufl)kamp: Ich betrachte das Thema ja
nicht nur aus Herstellersicht, sondern
auch aus der Verbandsperspektive und
bin der Meinung, dass Verdnderungen,
etwa in der Organisation, bei der Termi-
nierung oder auch der Finanzierung un-
umgénglich sind.

Haustex: Kommen wir zu einem anderen
Thema: Sie haben Ihrem Betten-Konfigu-
rator ein griindliches Update verpasst.

Bufkamp: Ja, genau. Seit gut fiinf Jahren
gibt es unseren Konfigurator. Rund 200

Héndler arbeiten erfolgreich damit, jetzt
war es an der Zeit fiir eine neue Version.
Dabei handelt es sich vor allem um ein
technisches Update in Form einer neuen
Systemarchitektur, es gibt aber auch eini-
ge Verdnderungen in der Darstellung.

Haustex: Welche Vorteile haben die
Héndler durch die Nutzung des Konfigu-
rators ?

Sinz: Der Konfigurator ist eine tolle Al-
ternative zum Katalog, individuell, flexi-
bel und kinderleicht zu bedienen. Uber
einen Touchscreen wird ausgewéhlt: Soll
ein Boxspring- oder Polsterbett konfigu-

riert werden ? Wie breit soll es sein ? Wel-
ches Kopfteil soll es haben, welche Farbe,
welche Box bzw. Unterfederung beim
Polsterbett und welche Matratze ? Zudem
werden in der neuen Version auch siamt-
liche Stellmafle dargestellt bis hin zur
Sitzhohe - es bleibt praktisch keine Frage
unbeantwortet.

Brockméller: So kann ich als Handler
sehr schnell das Bett, das mein Kunde
vielleicht schon im Kopf hat, digital zu-
sammenstellen. Am Ende kénnen sogar
noch Kissen und Beimobel dazu gewdhlt
werden. Zusitzlich zu dem digitalen Tool
gehort zu unserem Konfigurator ein Tisch
mit Material-Mustern, angefangen bei
Stoffen iiber Topper und Matratzenquer-
schnitte bis hin zu verschiedenen Fiiflen.
Der Hindler braucht somit nur wenig
Ausstellungsfldche, kann aber das gesam-
te Sortiment digital darstellen.

Haustex: So weit die Gestaltungsmaglich-
keiten. Wie lduft die Auftragsabwicklung
iiber den Konfigurator ?

Buflkamp: Zunéichst einmal hat der
Héandler die Sicherheit, dass alles, was
er mit dem Kunden auswdhlt, genau so
passt, denn nur das zeigt der Konfigura-
tor auch an. Parallel zur Auswahl 1duft der
Preis immer mit. Am Ende gibt es eine
komplette Aufstellung, die der Handler
mit seinem Kunden noch einmal durch-
gehen kann, bevor er sie direkt an seine
Warenwirtschaft weiterleitet.

Das Brinkhaus-Shopsystem fiir den
POS unterstreicht die Positionierung
der Marke im Hochwertbereich.
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+Mit dem Konfigurator wollen wir
die analoge und die digitale Welt

zusammenzubringen,

um den

stationaren Handel zu starken.”

Brockmoller: Ist der Auftrag abgeschlos-
sen, kriegen wir als Hersteller die Bestel-
lung und der Kunde ist noch nicht ganz
aus dem Laden, da hat er schon eine Be-
stdtigungs-Mail auf seinem Account. Ein-
facher geht es nicht - auch nicht fiir den
Héndler.

Haustex: Planen Sie weitere Verdinderung
beim Konfigurator ?

Buflkamp: Was jetzt noch fehlt, ist die
Online-Sichtbarbeit des Konfigurators,
ein System, mit dem jeder zu Hause am
eigenen Computer sein Bett konfigurie-
ren kann. Wir sind sicher, dass man damit
eine echte Nachfrage erzeugen konnte. Es
miisste aber sichergestellt sein, dass der
Endkunde sein Wunschbett auch garan-
tiert beim Handler bekommen kann und
dass er dafiir im Laden nicht mehr bezah-
len muss als der Konfigurator online er-
mittelt hat. Es ist nicht leicht, das umzu-
setzen, aber wir arbeiten daran.

Haustex: Wire es da nicht naheliegend
den Verkauf an die Endkunden selbst zu
iibernehmen ?

Buf$kamp: Das wird aber auf keinen Fall
passieren, darauf konnen unsere Han-
delspartner sich verlassen. Mit dem Kon-
figurator wollen wir die analoge und die
digitale Welt zusammenzubringen, um
den stationdren Handel zu stirken. Und

Arbeitsweise wird von unabhéngiger Stel-
le durch verschiedenste Zertifizierungen
bestdtigt. Dabei werden nicht nur die Pro-
dukte, sondern auch die Produktionsstét-
ten und Lieferketten sowie die Logistik
gepriift.

Brockmdller: Ich glaube, in der Bran-
che hat kaum ein Unternehmen so viele
Zertifikate und Label wie wir. Der Griine
Knopf, STeP by Oeko-Tex, GOTS und GRS
sind nur einige Beispiele. Aktuell haben
wir die Zertifizierung Oeko-Tex Made in
Green erhalten. Mobel stellen wir grund-
sdtzlich nach den Richtlinien der Deut-
schen Giitegemeinschaft Mébel DGM
her. Das bedeutet nicht nur eine strenge
Uberpriifung und den Einsatz hochwerti-
ger Qualitdten, sondern hat auch ein ge-
wisses Preisniveau zur Folge.

Haustex: Sind die Hindler bzw. die End-
kunden bereit, dieses mitzutragen ?

Brockméoller: Nicht alle, aber da sind
wir konsequent. Der Downpass ist da ein
gutes Beispiel. Wir sind sehr stark im Be-
reich der Daunen- und Federnprodukte,
unter anderem bei unserer Premium-
marke Brinkhaus. Allerdings gibt es bei
uns nur mit dem Downpass ausgezeich-
nete Ware. Natiirlich konnten wir auch
giinstigere Rohware kaufen, ohne Zer-

tifikat. Das machen wir aber nicht, auch

wenn das bedeutet, dass wir einen Teil
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und an dem intensiv gearbeitet wird. Als
Hersteller sehe ich zunéchst einmal ho-
he Auflagen und grofle Herausforderun-
gen auf uns zukommen, beispielsweise in
Form einer Riicknahmepflicht. Mir gefallt
das franzosische Modell, wo bei jeden
Matratzenkauf - egal ob stationdr oder
online - zusidtzlich eine Entsorgungsge-
biihr von mindestens zehn Euro gezahlt
werden muss. Das Geld wird ausschliefs-
lich fiir die Entwicklung von Konzepten
zum Matratzenrecycling verwendet.

Haustex: Das Matratzenrecycling ist der-
zeit allerdings nicht das grdfste Problem,
mit dem Sie sich als Hersteller herum-
schlagen miissen. Wie hart treffen Roh-
stoffknappheit und Lieferengpisse die Eu-
roComfort Group ?

Buflkamp: Die Lage fiir uns als Herstel-
ler ist tatsdchlich gerade sehr heikel. Wir
sind in einer schwierigen Sandwichsitua-
tion: Von der einen Seite iiben unse- =

Timo Sinz

des Marktes nicht bedienen konnen.
Die meisten Partner machen das natiir-
lich mit. Das sind ja auch Kundenbezie-
hungen, die seit vielen Jahren bestehen.

nichts anderes. Timo Sinz begann seine Karriere bei Badenia
Bettcomfort 1995 nach einer kaufmannischen
Ausbildung und Ableistung des Zivildienstes als As-
sistent der Vertriebsleitung. Nach einem einjahrigen
Auslandsaufenthalt ibernahm er 1998 die Position
des Exportleiters im Unternehmen. 2003 absolvierte
Sinz sein Wirtschaftsdiplom bei der Verwaltungs-
und Wirtschaftsakademie Freiburg. Seit 2014 ist er
als Prokurist fiir Badenia tatig und ibernahm 2021

die Geschéftsfiihrung.

Haustex: Neben der Digitalisierung ist
Nachhaltigkeit aktuell ein weiterer Mega-
trend...

Haustex: Kreislauffiihige Matratze sind
derzeit noch echte Raritditen. Glauben
Sie, dass sich das bald dndern wird ?

Buffkamp: ...und natiirlich auch fiir uns
ein grofles Thema. Die EuroComfort
Group steht schon immer fiir einen be-
wussten und umweltschonenden Um-
gang mit Ressourcen. Unsere nachhaltige

Buflkamp: Auf Verbandsebene ist das
ein Thema, iiber das viel gesprochen
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re Lieferanten Druck aus, indem sie uns
praktisch téglich Preiserhdhungen pra-
sentieren, auf der anderen Seite erwartet
der Handel Preisstabilitét von uns. Einige
Hersteller reagieren darauf, in dem sie
die Qualitdt ihrer Produkte herunterfah-
ren, indem sie etwa Schichtholz durch
Spanplatte oder hochwertige Polyesterfa-
ser durch ein giinstiges Rezyklat ersetzen.
Das machen wir nicht mit.

Haustex: Das heifSt also, dass Sie trotz al-
ler Schwierigkeiten in guter Qualitit und
zuverldssig liefern, die Preise aber erhéhen

Eurocomfort Group

Euro Comfort Holding GmbH

Vennweg 22

46395 Bocholt

Tel.: 02871/9979-0

Fax: 02871/9979-13

E-Mail: info@eurocomfort.de

Internet: www.eurocomfort.de

Geschaftsfihrer:
Thomas Bul3kamp, Pascal Schémer,
Rainer Brockmoller, Andreas Bul}

Beschiftigte: 6.300

Umsatz 2020: 322 Mio. Euro

Beteiligungen: Liick GmbH & Co. KG,
Bocholt; Brinkhaus GmbH , Bocholt, Badenia
Bettcomfort GmbH & Co. KG, Friesenheim;
Abeil SAS, Aurillac/ Frankreich;
Euroline Sp. z 0.0., Leszno/ Polen

Produktionsstandorte: Bocholt (Liick, Brink-
haus), Friesenheim (Badenia), Lezno/PL
(Euro Comfort, Euroline, TB Logistic), Trze-
bien/PL (Textil Boleslawiec), Nemencine/LT
(UAB Vilnika), Chuzhou/CHN (EuroComfort
Asia Pacific), Kostrzyn/PL (Brinkhaus Pols-
ka), Aurillac/F (Abeil).

Produkte (rund 30.000 Artikel): Steppbetten

und Kopfkissen mit Faser- und Natur-
haarfiillung; Daunendecken und Kissen in
vollstufiger Produktion; Nackenstltzkissen;
medizinische Liegehilfen; Polsterkissen;
Matratzen; Verwandlungsmaébel aus
Schaumstoff; Matratzenbeziige; Polstermé-
belgarnituren, Polstermébel-Elemente und
Kissen flr Polstermébel, Caravaning, Schif-
fe; Boxspringbetten; Schlafcouch-Systeme,
Outdoor-Mabel.
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Zum Sortiment der Unternehmensgruppe gehoren auf Komplettmobel wie das

Boxspringbett Alicante.

miissen. Wie reagieren die Handelspartner
darauf?

Brockmoller: Unterschiedlich. Der Bet-
tenfachhandel ist in der Regel bereit, die
Dinge mitzutragen und honoriert, dass
wir zuverldssig liefern. Im Fachhandel,
der ja sehr auf Kundenzufriedenheit an-
gewiesen ist, sind Piinktlichkeit und Qua-
litdt natiirlich auch besonders wichtig.
Bei den grofien Filialisten sieht die Sache
etwas anders aus.

Buffkamp: Ja, im Fachhandel ist das Ni-
veau gut. Aber am Ende lebt ein Unter-
nehmen wie unseres natiirlich haupt-
sachlich von der Grofifléche. Und da er-
leben wir vor allem im Discount-Bereich,
aber auch auf den grofien Online-Platt-
formen, dass aktuell nicht die Preise an-
gepasst, sondern die Qualitét massiv he-
runtergestuft wird.

Haustex: Welche Auswirkungen wird die-
se Entwicklung Ihrer Meinung nach auf
die Branche haben ?

Bufflkamp: Der Handel im Segment
Schlafen &hnelt zunehmend einer Pyra-
mide: In der Spitze verkauft der Fachhan-
del auch weiterhin hochwertig, im brei-
ten Sockel, bestehend aus Grofifliche,
Discounter und Online-Handel sinkt die
Qualitét deutlich. Die Folge werden vie-

le enttduschte Endverbraucher sein, was
dem Image der Matratze, die ja ohnehin
nicht gerade ein High-Interest-Produkt
ist, sicher nicht guttut.

Haustex: Was wiirden Sie sich wiinschen 2

Buflkamp: Ich weifs, dass es schwierig ist,
das Interesse fiir unsere Produkte auf das
Niveau zu bringen, auf das sie eigentlich
gehoren. Ich wiirde mir wiinschen, dass
die Verbraucher endlich anfangen, sich
wirklich mit dem Thema guter Schlaf aus-
einanderzusetzen. Immerhin verbringen
sie ein Drittel ihres Lebens im Bett.

Haustex: Wagen Sie abschliefend eine
Prognose ? Wie blicken Sie auf die kom-
menden Monate ?

Buflkamp: Ich gehe davon aus, dass die
Stimmung, wenn wir in einem Jahr wieder
sprechen, eine ganz andere sein wird.
Wenn wir mit unseren Kunden reden, sa-
gen die immer ,ein schlechtes Modell hat
jeder Lieferant” In diesen Sinne: ein
schwieriges Jahr - wie wir es alle ja gerade
erlebt haben - kann immer mal passieren.
Die EuroComfort Group ist gliicklicherwei-
se ein solides Unternehmen und iibersteht
das. Selbst 2021 haben wir etwa 15 Millio-
nen Euro in Erweiterungen und neue
Techniken investiert. Und 2022 gehen wir
nun mit dem gleichen Elan an. (m]

haustexmagazin.de



