Grof3handel

Der 1956 in Freiburg
gegriindete GroRhéndler =

Ketterer + Liebherr wird Lotter + Llebherr
heute von der Familie
Liebherr gefiihrt.
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Haben mit dem

Casa Nova-Showroom
einen Nerv getroffen:
Katharina Schneider
(Prokuristin
Ketterer + Liebherr),
Juliane lllenseer
(Leiterin Casa Nova-
Showroom) und
Eberhard Liebherr
(geschaftsfiihrender
Gesellschafter
Lotter +Liebherr).

— die Marktversorger

Lotter + Liebherr hat sich in den vergangenen Jahren zu einem fiihrenden mittelstandischen
GroBhandler fiir Bodenbeldge entwickelt. Die Gruppe unterstreicht nicht nur wahrend der
Corona-Pandemie beispielhaft die Bedeutung von GroBhandelshausern fiir die Marktversorgung.

Der Handel mit Boden und Zubehor ist fiir das Frei-
burger Groflhandelshaus Ketterer + Liebherr von je her
ein Lebensnerv. Fiir den 1840 gegriindeten Eisen- und
Stahlhdndler Gebr. Lotter aus Ludwigsburg hat das
Geschift mit Bodenbeldgen in Relation zum aktuellen
Konzernumsatz in Hohe von rund 500 Mio. EUR zwar
einen geringen Umfang, jedoch ist es ein rentabler
Geschiftszweig mit langer Tradition.

Krifte gebiindelt — Ziel: Vollstufigkeit

Ende der 1990er-Jahre, als das Geschaft mit Boden-
beldgen komplexer und der Wettbewerb starker wurde,
biindelten die beiden Unternehmen, die sich aus der
Grofihandelseinkaufskooperation Rigromont kann-
ten, ihre Krifte. Die Geschaftsfithrer Helmut Ernst und
Eberhard Liebherr griindeten das gemeinsame Han-
delshaus Lotter+Liebherr mit Sitz in Gaggenau mit
dem Ziel, auch zukiinftig einen vollstufigen und liefer-
fdhigen Grofthandel fiir Bodenbeldge betreiben zu
konnen (siehe Organigramm). Die operative Fiihrung
der Gesellschaft liegt bis heute in den Hidnden von
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Eberhard Liebherr, geregelt iiber einen Management-
Service-Vertrag, einschliefllich aller Verwaltungs-
funktionen wie beispielsweise Buchhaltung, IT und
Marketing.

JUnsere Strategie - damals wie heute - ist es, ein
GrofShéndler fiir das komplette Sortiment an Boden-
beldgen, Verlegewerkstoffen und Zubehor zu sein und
zu bleiben, der vollstufig ist. Das heifit, wir liefern alle
Sortimente und Artikel mit zuverldssiger und schnel-
ler Logistik sowie fachkundigem Personal. Nur so ha-
ben wir die Kompetenz, unseren Kunden einen um-
fassenden Service zu bieten’, erklért Liebherr.

In Zeiten erheblicher Marktkonsolidierung im drei-
stufigen Vertrieb gehorten Ubernahmen auch fiir die
Lotter + Liebherr-Gruppe in der Vergangenheit zur
Unternehmensentwicklung. Beispielsweise wurden
Klemm in Tiibingen-Reutlingen und Plasto in Bonn in-
tegriert. Die Unterstiitzung von Banken habe man bei
diesen Ubernahmen allerdings nicht bendtigt, betont
Liebherr. Man sei profitabel und mit Augenmafd ge-
wachsen und habe keine aggressive Expansionspolitik
verfolgt.

60 Mio. EUR Umsatz mit Boden

Lotter + Liebherr beschiftigt heute rund 110 Mit-
arbeiter in Einkauf, Vertrieb und Logistik ausschlief3-
lich von Bodenbeldgen und Zubehér. Das Unter-
nehmen ist einer der fithrenden iiberregional tétigen

Standorte der
Lotter + Liebherr-Gruppe

CasaNova

* Standorte mit
Casa Nova-Showroom

Quelle: L+L Gruppe; Grafik: BTH Heimtex

Bodenbelagsgrossisten Deutschlands mit Schwer-
punkt in Baden-Wiirttemberg, Rheinland-Pfalz, Hes-
sen und Nordrhein-Westfalen (siehe Standortkarte).
Der Umsatz liegt bei 60 Mio. EUR.

,Als Groffhdndler werden wir von unseren Kunden
an unserer Liefer- und Leistungsfdhigkeit gemessen.
Bei einer Casa Nova-Kollektion, die wir bei unseren
Handwerkern platzieren, gehen diese davon aus, dass

Fortsetzung auf Seite 126 =

GroBhandel

Filialen
Lotter + Liebherr
@ Essen

@ Bonn
@ Koblenz

@ Frankfurt

O Mainz

O Mannheim

@ Gaggenau

© Tiibingen
Gebr. Lotter

D Ludwigsburg

Ketterer + Liebherr
@ Freiburg
@ villingen-Schwenningen
@ Lorrach
® Uberlingen

Lotter + Liebherr-Gruppe
I

I
Ketterer + Liebherr, Freiburg

GroBhandel fiir Halbzeuge und
Rohrleitungssysteme aus Kunststoffen,
Betriebseinrichtungen, Bodenbeldge und
Zubehor, technischer Handel

gegriindet: 1956
Umsatz: 23 Mio. EUR
Umsatzanteil Bodenbelédge + Zubehor:
60 %
Gesellschafter: Familie Liebherr
Geschéftsleitung:
- Thomas Liebherr
(Geschéftsfiihrender Gesellschafter/GG)
- Eberhard Liebherr (GG)
- Katharina Schneider (Prokuristin)
Mitarbeiter: 100

SN-Home.de

|
Lotter + Liebherr, Gaggenau
GroBhandel fiir Bodenbeldge und Zubehor

gegriindet: 1999
Umsatz: 60 Mio. EUR
Umsatzanteil Bodenbelédge + Zubehor:
100 %
Gesellschafter:
- Gebr. Lotter (50 %)
- Ketterer + Liebherr (50 %)
Geschiftsleitung:
- Eberhard Liebherr (GG)
- Bernd Briies (Vertriebsleiter Nord, Prokurist)
- Friedbert Hitscherich
(Vertriebsleiter Siid, Prokurist).
Mitarbeiter (ausschlieBlich
Vertrieb, Einkauf, Logistik): 110

Gebr. Lotter, Ludwigsburg

GroB- und Fachhandel fiir Stahl und
Eisen sowie unter anderem Fliissiggas,
Sanitarprodukte sowie Bodenbeldge und
Zubehor

gegriindet: 1840

Umsatz: 500 Mio. EUR

Umsatzanteil Bodenbelége + Zubehor:
5%

Gesellschafter: Familie Ernst

Geschiftsleitung:

- Dr. Ralf von Briel

Mitarbeiter: 1.800,
davon 40 Abteilung Bodenbeldge
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Die Idee des
Casa Nova-Showrooms

Die Lotter + Liebherr-Gruppe hat schon im-
mer an allen Standorten Ausstellungsraume
bereit gehalten. Dort wurden aber haupt-
sdchlich Handwerker beraten — Bautrager
und Endkunden eher selten. Das Tages-, vor
allem das Abholgeschéft, lieB eine addquate
Beratung von anderen Kundengruppen zeit-
lich, rdumlich und organisatorisch kaum zu.

Der Casa Nova-Showroom von

Ketterer + Liebherr in Freiburg richtet sich
hingegen als erster innerhalb der Firmen-
gruppe konzeptionell vor allem an End-
kunden, Bauherren, Investoren und Archi-
tekten, die rund um Bodenbeldge beraten
werden. Diese Kundengruppen kommen in
der Hauptsache auf Empfehlung der kaufen-
den Handwerker.

Die 180 m* groBen Raumlichkeiten, benannt
nach der Bodenmarke der GroBhandels-
einkaufskooperation Rigromont, deren
Gesellschafter die drei Unternehmen der
Lotter + Liebherr-Gruppe sind, haben eine
weitere Besonderheit: Der Casa Nova-
Showroom ist der erste, der nicht in eine der
GroBhandelsniederlassungen integriert ist.

Geleitet wird der Showroom von Juliane
lllenseer. Sie arbeitet im Projektmanagement
Vertrieb, ist Markenverantwortliche fiir die
Marke Casa Nova und Tochter des geschafts-
flihrenden Gesellschafters Eberhard Liebherr.
Zusammen mit ihren vier Kollegen, darunter
ein Objektberater, berat llenseer Kunden
taglich von 10 bis 18 Uhr. Samstags ist die
Ausstellung zwischen 10 bis 14 Uhr gedffnet.
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GroBhéandler
Ketterer+Liebherr berdt im
Casa Nova-Showroom

in Freiburg pro Woche im
Schnitt 40 bis 50 Endkunden,
Bauherren und Architekten
rund um Bodenbelége.

Fotos: Ketterer +Liebherr



Grof3handel

die Ware innerhalb von 24 Stunden an allen Standor-
ten der Gruppe und im gesamten Vertriebsgebiet zur
Verfiigung steht. Etwas anderes wird nicht akzeptiert',
beschreibt Liebherr die Anforderungen der Kunden.

Dezentrale Logistik

Die Lotter+Liebherr-Gruppe betreibt die Logistik
dezentral {iber drei Hauptldger in Gaggenau, Bonn
und Freiburg. Sowohl im Nacht- als auch im Tag-
sprung wird die Ware kommissioniert und zwischen
den Standorten verteilt und ausgetauscht. Zusatzlich
greifen befreundete Grofhandelshduser, beispiels-
weise andere Rigromont-Gesellschafter, fiir B- und
C-Farben auf die Liger der Gruppe zu. Diese Zusam-
menarbeit steigert Lagerumschlag, Effektivitdt und
Leistungsfahigkeit der Warenversorgung zusitzlich.
Téglich greifen insgesamt einige tausend Kunden auf

die Lager der Gruppe zu; pro Tag werden rund 700 Auf-
trage kommissioniert. Die Voraussetzungen fiir diesen
Warenumschlag hat das Unternehmen durch eine
neue und leistungsfahige IT-Infrastruktur geschaffen.

Alle 13 Standorte der Lotter + Liebherr-Gruppe kon-
nen die Warenbestdnde untereinander einsehen.
Jeder Standort ist zudem so grof}, dass er von der In-
dustrie per LKW direkt angefahren werden kann. Das
mache die Filialen flexibler und unabhéngiger von den
Hauptlégern.

Mehr als 300 LVT-Artikel auf Lager

,Wir haben an allen Standorten ein Vorratslager, sind
dadurch vor allem bei den Schnelldrehern extrem liefer-
féhig und verfiigen deshalb fiir unsere Kunden {iber
eine ausgeprégte Vor-Ort-Kompetenz', erldért Katharina

»Wir haben einen Nerv getroffen“

Ein GroBhandler der in einem modernen Showroom im groBen Stil Endkunden iiber Bodenbeldge berat:
Kann das funktionieren ? Lotter + Liebherr hat mit diesem Konzept seit 2016 groBe Erfolge.

BTH Heimtex: Seit April 2016 betreibt die Lot-
ter + Liebherr-Gruppe in Freiburg den ersten
Casa Nova-Showroom. Hier beraten Sie als
BodenbelagsgroBhéndler die Auftraggeber
ihrer Handwerkerkunden rund um Boden-
beldge. Ein viel beachteter und diskutierter
Schritt innerhalb der Branche. Wie féllt lhre
Bilanz aus ?

40 bis 50 Beratungen pro Woche

Juliane lllenseer: Wir haben in unseren Nieder-
lassungen schon immer auch die Kunden unserer
Handwerkerkunden beraten. Der Casa Nova-
Showroom hier in Freiburg ist insoweit ein Novum,
weil er der erste ist, der nicht in einer unserer
Filialen integriert ist, sondern separat in einer fiir
Endverbraucher verkehrsgiinstig gelegenen und
deswegen gut frequentierten Lage. Wir fiihren
mittlerweile durchschnittlich 40 bis 50 Beratun-
gen pro Woche durch. Wir haben mit unserem
Angebot also absolut einen Nerv getroffen.

BTH Heimtex: Wie sieht lhre Beratung kon-
kret aus ?

lllenseer: In der Regel schicken unsere Kun-
den ihre Endkunden und Bauherren zur Bera-

126  BTH Heimtex 12/2020

S
2

,yonsere »Wir bauen eine
Strategieistes,  gute Bindung
ein vollstufiger = zum Kunden
Grof3hindler aufund
mit Rund-um- erzielen im
Service zu sein.“  Sinne unserer
Eberhard Liebherr, Handwerker
geschiftsfithrender vor allem bei
g::::i?lifitee};’herr R

und Bauherren
eine hohe
Abschlussquote.”

Juliane Illenseer,
Leiterin Casa
Nova-Showroom

Foto:s Ketterer + Liebherr

tung in den Showroom oder kommen mit Archi-
tekten zu uns. Wir nehmen uns dafir viel Zeit.
Am Ende erstellen wir fiir den Handwerker ein
Beratungsprotokoll samt Angebot fiir den aus-
gesuchten Bodenbelag. Auf dieser Grundlage
kann der Handwerker seinem Kunden einen
Kostenvoranschlag erstellen. Damit haben wir
den Ablauf transparent und nachvollziehbar fiir
alle Beteiligten gestaltet.

BTH Heimtex: Was Sie machen, gehort ja
eigentlich zu den Kernkompetenzen eines
Raumausstatters, Fachhandlers und Hand-
werkers: Seine Kunden bei der Auswahl aus
seinem Bodensortiment intensiv und ver-
trauensvoll zu beraten ...

Struktureller Wandel

lllenseer: Im Prinzip ja. Wir reagieren mit un-
serem Service im Casa Nova-Showroom auf
einen strukturellen Wandel in der Branche. Im-
mer weniger unserer Kunden aus Fachhandel
und Handwerk verfiigen selbst (iber Laden-
geschéfte, Ausstellungsrdume und optimale Be-
ratungsmaglichkeiten. Es fehlen haufig Zeit und
Fachpersonal, um Bauherren ausfiihrlich und
umfassend zu beraten.

SN-Home.de



Schneider, Prokuristin und Mitglied der Geschiftsleitung
bei Ketterer+Liebherr. Allein im Designbelag, heute die
Hauptumsatzgruppe, werden mehr als 300 Artikel be-
vorratet. Weil die Regalanlagen die Last dieser schweren
Paletten nicht mehr tragen konnten, musste beispiels-
weise das Hauptlager in Bonn komplett neu organisiert
und umgebaut werden; weg vom Rollen- und Coupon-
geschéft hin zur palettierten Ware, meist eben LVT.

»Diese permanente Lieferféhigkeit bieten zu kénnen,
das haben wir uns, aber auch andere GrofShandler sich
tiber die letzten Jahre erarbeitet. Ich bin froh {iber je-
den leistungsfahigen Grof$héndler in der Branche. Das
ist ein wichtiges Signal, denn der GrofShandel versorgt
Handel und Handwerk zuverldssig mit Ware, zu einem
Preis-Leistungs-Verhiltnis, das stimmt, und mit einer
hohen Beratungskompetenz der Mitarbeiter. Gerade
in der Corona-Zeit haben wir unsere Lagerbestdnde

GroBBhandel

Die Lotter + Liebherr-Gruppe hat ihre Tatigkeitsschwerpunkte in Baden-
Wiirttemberg, Rheinland-Pfalz, Hessen und Nordrhein-Westfalen. Insgesamt
betreibt sie 14 Standorte.

noch einmal deutlich erhoht. Das haben uns viele un-
serer Kunden sehr gedankt', betont Liebherr.
) jochen.lange@snfachpresse.de

Eberhard Liebherr: Eine Ausstellung braucht
Platz, muss aktuell und vollstdndig gehalten,
muss gepflegt werden und regelmaBige
Offnungszeiten bieten. Kann das nicht gewéhr-
leistet werden, ist es schwierig, auf die Beduirf-
nisse des Endkunden einzugehen. Dann lassen
unsere Handwerker sich gerne von uns als
Partner in der Beratung unterstiitzen und schi-
cken ihre Endkunden zu uns in den Showroom.
Das funktioniert, weil unsere Kunden uns seit
vielen Jahrzehnten vertrauen und wissen, dass
wir (iber die entsprechende Kompetenz und Zu-
verldssigkeit in der Abwicklung verfiigen.

BTH Heimtex: Was verlangen Endkunden und
Bauherren denn, wenn es um die Auswahl
eines Bodenbelags geht ? Bei den vielen Be-
ratungen, die Sie mittlerweile hier im Show-
room durchfiihren, miissten Sie das sehr ge-
nau wissen, weil Sie nah dran sind am Markt.

Hohe Abschlussquote

lllenseer: Unsere Herangehensweise fokus-
siert sich darauf, den Kunden zuzuhoren, sie
nicht zu (berfrachten und sie zielgerichtet zu
beraten. Wir erzeugen deswegen hier keinen
groBen Warendruck sondern zeigen nur einen
Teil unseres Lagerprogramms unter der Marke
Casa Nova; teilweise prasentieren wir auch aus-
gesuchte Herstellermarken.

Viele, die kommen, haben sich bereits im Vor-
feld anderswo oder im Internet informiert und
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sich Gedanken gemacht. Sie wissen meistens
schon, ob sie beispielsweise Vinyl oder Parkett
mochten, ob etwas Helles oder lieber ein dunk-
les Dekor. Uber diese Fakten steigen wir dann in
das Beratungsgesprach ein. Und dann ergeben
sich viele weitere Fragen, von denen die Kunden
vorher liberhaupt nicht wussten, dass sie diese
haben, weil sie auf viele Themen allein nicht
stoBen. Wenn wir beispielsweise erwahnen,
dass ein Boden in Deutschland hergestellt wird,
interessieren sich die Kunden fiir das Thema.
Sie fragen nach und berichten, dass sie sich
dartiber in Bezug auf Bodenbeldge vorher gar
keine Gedanken gemacht haben. Und so geht es
weiter. Ein Beratungsgespréach kann dann auch
schon einmal eine halbe oder eine ganze Stun-
de dauern. Wir sind darauf eingerichtet, weil wir
die Zeit haben, alle Details zu besprechen. Wir
bauen durch diese intensive Beratung eine gute
Bindung zum Kunden auf, kénnen sehr hoch-
wertig verkaufen und erzielen im Sinne unserer
Handwerker vor allem bei Endkunden und Bau-
herren eine hohe Abschlussquote.

BTH Heimtex: Zur Eréffnung vor viereinhalb
Jahren wurden Sie von vielen skeptisch be-
augt...

Boden als ,,tolles Produkt”
vermarkten

Illenseer: Das stimmt. Wir haben aber fest an
unsere Idee geglaubt, dass es diesen groBen
Beratungsbedarf zum Thema Bodenbelag gibt,

den wir jetzt bedienen. Das liegt auch daran,
dass wir Freude daran haben, Bodenbeldge zu
verkaufen, weil es einfach tolle Produkte sind.
Wir verkaufen etwas Schones, ein Stiick Lebens-
qualitdt und auch Lifestyle. Das geht immer et-
was unter in der Bodenbelagsbranche. Deswegen
freuen wir uns sehr, dass unser Konzept des Casa
Nova-Showrooms so gut angenommen wird.

Liebherr: Der Casa Nova-Showroom ist hier in
Freiburg heute bekannt und ein fester Begriff.
Mit diesem Servicekonzept fiir Handwerker
haben wir unser eigenstindiges Profil weiter
geschérft und heben uns noch mehr vom Wett-
bewerb ab.

BTH Heimtex: Wenn dieses Showroom- und
Beratungskonzept so gut funktioniert: Haben
Sie es auf andere Standorte ausgeweitet ?

lllenseer: Wir haben mittlerweile Casa Nova-
Ausstellungen an acht weiteren Standorten:
Schwenningen, Uberlingen, Ludwigsburg, Kob-
lenz, Mannheim, Mainz, Essen und Bonn. Dort
haben wir unsere vorhandenen Beratungs-
flichen jetzt unter Casa Nova gebrandet und
konzeptionell um- und ausgebaut sowie mo-
dernisiert. Sie wurden (berall mit der von uns
eigens dafiir entworfenen individuellen Mdbel-
serie ausgestattet. Man kann also sagen, dass
wir das Konzept institutionalisiert haben.

Das Interview fiihrte Jochen Lange.
) jochen.lange@snfachpresse.de
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