Einmal jahrlich verdffentlicht
das Wirtschaftsmagazin ,,Busi-
ness Punk“ eine Watchlist mit
100 Menschen, die nach Mei-
nung der Redaktion die Zukunft
im kommenden Jahr beeinflus-
sen und gestalten werden. Zu
diesen Zukunftsgestaltern
gehoren 2022 auch zwei
Griinder in der Mobel-Branche
- zwei Griinder, wie sie unter-
schiedlicher nicht sein kénnten.
Arndt Rubart entwickelte mit
Geschéftspartner Heinrich
Erkens die Plattform ,,Watch &
Build“, die Aufbau-Anleitungen
fiir Mobel in Videoform am
Markt etablieren will und mit
Germania und Cotta bereits
erste Pilotkunden hat. Der
ehemalige Amazon-Manager
Philip Kehela dagegen hat mit
»,mokebo.de* ebenfalls mit
einem Co-Founder einen
Mobelhandler geschaffen, der
den Herstellern plattformiiber-
greifend die Absatz-Kandle des
E-Commerce erdffnet. Von
Amazon iiber Otto bis hin zur
eigenen Homepage - und in der
Zukunft auch dariiber hinaus.
MOBELMARKT-Redakteur Arnd
Schwarze sprach mit den
Griindern iiber ihr Geschaftsmo-
dell, die Auszeichnung und die
Zukunft im Mdbelhandel.
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Die ,Business Punk“ sieht auch in der Mobelbranche echte Zukunfts-Gestalter

Sunser Ziel ist es, einen
Standard zu setzen!*

MM: Wie schafft man es als Start-
up-Unternehmen, auf diese renom-
mierte Watchlist eines Wirtschafts-
Magazins zu kommen?

Philip Kehela: Das kam flr uns véllig
Uberraschend. Wir wollten mit unserem
Unternehmen in der Pole-Position sein,
um jedes Mobelstlick im Internet vor-
stellen zu kénnen - das hat die Redak-
tion anscheinend Uberzeugt. Und der
Zeitgeist war wohl nie besser, zwei Un-
ternehmen der Mdébelbranche aufzu-
nehmen, denn nicht nur durch die Co-
rona-Krise ist Einrichten ein absolutes
Trendthema, das immer wichtiger wird.
Arndt Rubart: Auch fiir uns ist es ein
Geheimnis, wie die Business Punk auf
uns aufmerksam geworden ist, aber wir
sind naturlich sehr stolz darauf. Und es
zeigt, wie groB das Digitalisierungs-Po-
tenzial in der Mobelbranche ist.

MM: Herr Kehela, was bringt einen
Amazon-Manager dazu, in die Mo-
belbranche einzusteigen?

Kehela: Der Vater meines Co-Founders
Moritz Messinger, mit dem ich bereits
seit dem Studium befreundet bin, arbei-
tet seit vielen Jahren als Handelsvertre-
ter in der Mébelbranche. Diese Experti-
se haben wir uns natirlich zunutze
gemacht. Ich selbst habe friiher bereits
Handler fir den Amazon Marketplace
akquiriert. Bei einer Analyse haben wir
dann gesehen, dass dieser in Europa
etwa 300 Mrd. Euro groBe Markt fir

Einrichtung erst zu weniger als 10% on-
line abgewickelt wird und dass viele
Hersteller Schwierigkeiten haben, einen
Zugang zu den groBen Online-Markt-
platzen zu bekommen.

Die komplette Wertschdépfung entlang
der Supply Chain bis zum Endkunden
hinzubekommen, ist gerade in der vari-
antenreichen Mobelbranche sehr kom-
pliziert. Wir sind mit unserer Handels-
marke jetzt der Mittler, der Exklusiv-
Produkte der Hersteller zeitgleich auf
verschiedenen Plattformen anbietet,
wahrend die Hersteller mit ihrer Kompe-
tenz in Modellentwicklung, Produktion
und Logistik via Dropshipment nur den
Teil abdecken muissen, den sie selbst
perfekt beherrschen. Hierfiir haben wir
Tools entwickelt, mit denen wir die gro-
Be Varianten-Vielfalt automatisch verar-
beiten kénnen. Ubrigens nicht nur fir
bestehende, sondern auch fir kiinftige
Marktplatze.

MM: Was machen Sie denn anders,
als andere Online-Héandler?

Kehela: Wir sind vertikal integriert und
kontrollieren mit unserer ,Operational
Excellence’ die komplette Endkunden-
erfahrung beim Online-Md&belkauf. Ver-
einfacht bedeutet das, dass wir auf allen
aktuellen Verkaufs-Plattformen - derzeit
sind das Amazon, Otto.de und unsere
eigene Homepage Mokebo.de - die
Produkte mit den exakt gleichen Infor-
mationen, Bilddaten und Serviceleistun-

gen automatisiert einstellen kdnnen.
Dabei sind wir extrem datengetrieben
und kdnnen fir die Hersteller genau
analysieren, welche Produkte wann on-
line besonders gefragt sind.

Und als Handelsmarke, die auf mehre-
ren wichtigen Marktplatzen aktiv ist,
kdénnen wir den aktuell sieben Herstel-
lern auch ein entsprechendes Volumen
garantieren, was fur die Entwicklung ex-
klusiver Modelle besonders wichtig ist.

MM: Diese sieben Partner sind aber
nur ein Anfang?

Kehela: Genau. Wir sind aufgrund un-
serer Struktur in der Lage, das Ge-
schaftsmodell an beiden Enden des
Prozesses sehr einfach zu skalieren.
Das heiBt, wir kbnnen von unseren Lie-
feranten schnell viele zusétzliche Pro-
dukte in die Systeme einpflegen. Und
wir kdnnen auch problemlos zusétzliche
Lieferanten aufnehmen und unsere Pro-
duktpalette erweitern, ohne unser
15-kopfiges Team zu sehr aufzublahen.
All das schaffen wir profitabel aus dem
eigenen Cashflow heraus, trotz jahrli-
cher Wachstumsraten von 50-100 Pro-
zent.

MM: Herr Rubart, Sie sagen: ,Kom-
plizierter Mébelaufbau war gestern’.
Wie kamen Sie auf diese Idee?

Rubart: Die Grundidee kam mir, als ich
im Fernsehen einen Bericht gesehen
habe, in dem zwei Personen am Aufbau
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eines Girills verzweifelt sind — weil die gedruckte Aufbauanleitung zu
schwer verstandlich war. Da habe ich mich gefragt, warum das im
21. Jahrhundert noch so kompliziert sein muss, und habe die Grund-
idee von Watch & Build skizziert. Das Konzept unserer Aufbau-An-
leitung in Video-Form funktioniert natdrlich fur ganz viele Branchen,
und langfristig wollen wir damit auch einen Standard setzen. Aber
wir beginnen mit der Mdbelbranche, weil wohl fast jeder Mensch das
Problem mit dem komplizierten Aufbau und schwer verstandlichen
Anleitungen aus eigener Erfahrung kennt. Dementsprechend groB ist
der Bedarf und der Markt in dieser Branche.

MM: Aber Sie bieten ja mehr als nur ein Youtube-Tutorial ...
Rubart: Natirlich! Letztlich sind wir fir die M&belhersteller auch ein
Prozess-Optimierer, der dafiir sorgt, dass es gar nicht erst zu Be-
schwerden oder Reklamationen kommt und der den Unternehmen
damit viel Geld spart. Meiner Meinung nach wird in der Branche zu
viel darlber nachgedacht, wie man bestehende Probleme |6sen
kann — und zu wenig darliber, wie man diese vermeiden kann. Es
Uberrascht mich auch, dass die Hersteller diesen wichtigen Teil der
Customer Experience nicht selbst bearbeiten, sondern ihn anderen
Plattformen wie Youtube Uberlassen.

Unsere Videos, die wir in unserem eigenen Studio produzieren, und
die den Aufbau immer aus drei Perspektiven — Vogelperspektive,
Nahaufnahme und Weitwinkel — zeigen, sind mit der gedruckten An-
leitung verknilpft. Der Endkunde sieht sich nicht einfach ein langes
Aufbau-Video an, sondern erhélt detaillierte Informationen zu genau
den Punkten, die er nicht versteht. Wir fUhren hier alle Elemente zu-
sammen. Neben der gedruckten Anleitung und der Stickliste eben
auch die Videos in unterschiedlichen Perspektiven sowie verschie-
dene Sprachfassungen. Das kann keine gedruckte Anleitung leisten.

MM: Aber iiberfordert es die Mébelbranche nicht, zu jedem
Modell ein Video zu produzieren? Wenn man allein die Pro-
gramm-, Typen- und Variantenvielfalt Ihrer Pilotpartner Germa-
nia und Cotta sieht, kommt da ganz schén was zusammen ...
Rubart: Nein. Gerade aus der Zusammenarbeit mit unseren Pilot-
Kunden haben wir viel gelernt. Oft braucht man gar nicht fiir jedes
Modell ein eigenes Video. Vielmehr gilt es zu analysieren, welche
Modelle und Typen die meisten Probleme und die meisten Reklama-
tionen verursachen, um hier dann mit dem Extra-Service anzusetzen.
Zudem verstehen wir uns als Plattform-Anbieter und haben gar kein
Interesse daran, ein riesiges Video-Studio zu werden, das tausende
Videos produziert. Deswegen arbeiten wir derzeit daran, unsere
Technologie als SAAS-L6sung (Software as a Service) zur Verfligung
zu stellen. Damit versetzen wir gerade groBere Hersteller mit sehr
vielen Programmen und Typen in die Lage, die Produktion der Videos
selbst zu Gbernehmen und in ihren normalen Workflow zu integrie-
ren. Wir stellen dann nur noch die Plattform.

Kehela: Wir finden die Technologie und den Service von Watch &
Build ebenfalls hoch spannend. Denn wir sehen aktuell, dass gerade
die groBen Online-Portale immer mehr auf Bewegtbilder setzen. Ich
gehe davon aus, dass gerade die GroBen der Branche solche Dinge
klinftig von den Herstellern als Standard verlangen.

MM: Meine Herren, herzlichen Dank fiir das Gespriach - und
viel Erfolg fiir Ihr Jahr als ,,Zukunftsgestalter®. MM
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It's time for
business again

Erleben Sie die Neuheiten und Trends fiir saisonale
Dekoration und Festschmuck endlich wieder live

in Frankfurt! lhr Ticket zur groRten Angebotsvielfalt
erhalten Sie unter: christmasworld.messefrankfurt.com

Neue digitale Features mit informativen Livestreams
und fiir das Networking mit Geschaftspartnern sorgen
zusatzlich fiir Ihren erfolgreichen Start in die neue

Geschéftssaison.



