HANDEL

,Die Restrukturierungsphase

genutzt”

Das Fachhandelsunternehmen Kaut-Bullinger hat nach nicht ganz so einfachen Jahren die
Trendwende geschafft. Wir sprachen mit Holding-Geschaftsfiihrer Robert Brech iiber
Strategien, Veranderungsbedarf, Zukunftsausrichtung und die Wachstumsperspektiven.

Herr Brech, Sie haben die Fiihrung bei
Kaut-Bullingervor bald drei Jahren in einer,
vorsichtig ausgedriickt, nicht ganz einfa-
chen Phase iibernommen. Was hat sich in-
zwischen getan? Wo steht Kaut-Bullinger
von der wirtschaftlichen Seite her heute?

Wir haben in noch nicht einmal zweiein-
halb Jahren bei Kaut-Bullinger die Trend-
wende geschafft und beschaftigen uns
inzwischen ganz intensiv mit den wichti-
gen Zukunftsthemen. Die Erfolgsgeschich-
te, auch wenn damit ein harter Restruktu-
rierungskurs verbunden war, konnen Sie
ganz einfach an den Zahlen ablesen. Wir
haben es das dritte Mal hintereinander
geschafft, jeweils besser als der schon
ambitionierte Plan abzuschlieBen und

haben im abgelaufenen Geschaftsjahr
2018/19 (31. Mdrz) nach langen Verlustjah-
ren, nach vorldufigen Zahlen, wieder eine
schwarze Null erreicht. Fiirmich ist das eine
herausragende Entwicklung in relativ kur-
zer Zeit. Kaut-Bullinger hat heute wieder
einen respektablen Marktwert, die Liqui-
ditatist stabil und wir verdienen vor allem
wieder Geld — und dies, obwohl der Einzel-
handel nach wie vor defizitarist. Dass sich
das auch im Einzelhandel dndert, daran
arbeiten wirmit Hochdruck. Fiir das laufen-
de Geschaftsjahrbinich zuversichtlich, den
geplanten Gewinn erreichen zu kénnen.

Die letzten zwei Jahre waren demnach von
Restrukturierung gepragt. Was waren aus
lhrer ganz persdnlichen Sicht die wesent-

Die Trendwende erreicht und die ndchsten Schritte eingeleitet: Kaut-Bullinger-Firmenzentrale
in Taufkirchen
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lichen MaBnahmen und Stellschrauben -
und mit welchen Ergebnissen?

Als ich im August 2016 die Verantwortung
bei Kaut-Bullinger ibernommen habe, stand
das Unternehmen mit dem Riicken an der
Wand und warin einerregelrechten Schock-
starre. Das hatte sicherlich viele Ursachen.
Im ersten Schritt ging es vor allem darum,
die Kosten in den Griff zu bekommen, die
Verlustlocher zu stopfen und die Prozesse
zu Uberpriifen und anzupassen. In der Ver-
gangenheit war viel Geld fiir unnétige Din-
ge, die Expansion in unrentable Standorte
und insbesondere auch fiir Berater ausge-
gebenworden. GroRe Defizite gab es zudem
in der Organisationsstrukturund den Zustén-
digkeiten in derFiihrung. Zu viele Leute hat-
ten beizu vielen Punkten rein- und mitgere-
det und sich mit Nebensachlichkeiten inten-
sivbeschaftigt. Auf deranderen Seite waren
wichtige Fiihrungspositionen wie im Cont-
rolling und Marketing nicht besetzt und es
gab beispielsweise keinen Gesamteinkaufs-
leiter. Undenkbar, bei der Komplexitdt unse-
rer Geschéftsfelder. Der wichtigste Punkt
aberwar, die Mitarbeiter und die Fiihrungs-
mannschaftvon der Notwendigkeit der Kos-
teneinsparungen zu iiberzeugen und ihnen
gleichzeitig die Sicherheit zu vermitteln, auf
dem richtigen Weg zu sein und wieder nach-
haltige Chancen im Markt zu haben. Dass
Restrukturierung kein Kindergeburtstag ist,
warallen recht schnell klar. Gelungen ist die
Trendwende ohne betriebsbedingte Kiindi-
gungen und zudem ist gezieltin die Neuaus-
richtung und auch in Mitarbeiter investiert
worden. Die Trendwende haben wirvorallem
mit Disziplin erreicht und die Mitarbeiter hat-

www.pbs-business.de



Robert Brech: ,Restrukturierung hat ganz viel mit der Zukunft, mit Weichenstellungen und
mit Strategie zu tun.”

ten recht schnell verstanden, dass die Ein-
sparungsmafBnahmen absolut notwendig
und sinnvoll waren. Ich habe sicherlich den
Vorteil, dass die Mitarbeiter mich ernst neh-
men und mirvertrauen, auch wenn ich zuwei-
len fordernd und somit unbequem bin.
Restrukturierung ist die eine Seite der Me-
daille, Neupositionierung die andere. Wie
weit sind Sie in puncto Zukunftsausrichtung?
Restrukturierung hat ganz viel mit der
Zukunft, mit Weichenstellungen und mit
Strategie zu tun. Die harte Restrukturie-
rungsphase ist bei Kaut-Bullinger vorbei,
jetzt geht es darum, die nachsten Schritte
zu gehen und ausgehend von der Markt-
kompetenz weitere Verdnderungen vorzu-
nehmen. Ein Beispiel dafiirist die Reduzie-
rung der Geschéftsfeld-Komplexitdt mitden
in derVergangenheitvorhandenen zahlrei-
chen verschiedenen Gesellschaften. Die
Zusammenlegung der beiden Tochterge-
sellschaften Biirobedarf und Biiro-System-
haus zur Kaut-Bullinger Office + Solution
war ein ganz wichtiger Schritt. Wir haben
ein detaillliertes Konzept, wo ganz genau
festgelegtist, wie die kiinftige Ausrichtung
greifen wird. Es geht jetztvorallem darum,
die ndchsten definierten Meilensteine kon-
sequent umzusetzen.

Eine Frage noch zur Zusammenlegung der
beiden Geschéftsbereiche Biirobedarf und
Biiro-Systemhaus. Welche Intention und
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Zielsetzungen stehen dahinter? Wie fallt
lhr Zwischenfazit aus?

Letztendlich geht es darum, mit gemeinsa-
mer Power und mit einem gemeinsamen
Auftritt in den Markt und zum Kunden zu
gehen. Der Schritt hin zur Kaut-Bullinger
Office + Solution bringt dabei sowohl fiir
unsere Kunden als auch fiir unsere interne
Organisation beachtliche Vorteile. Einer-
seits konnen wir unseren Kunden jetzt die
ganze Bandbreite an Produkten und Losun-
gen aus einer Hand anbieten, andererseits
erlaubt uns dieserSchritt, viele interne Pro-
zesse zu vereinfachen und effizienter zu
gestalten. Und es geht um Geschwindig-
keit und letztlich auch um héhere Mengen
und bessere Preise. Der Kunde soll und darf
in Zukunft nur noch einen Kaut-Bullinger
sehen — mit einem Ansprechpartner und
Fachspezialisten bei Bedarf, dort wo es wie
beispielsweise aufgrund der Komplexitat
derThemen wie beim 3D-Druck oderin den
Bereichen Large Format Printing oder Biiro-
einrichtung notwendig ist. Letztlich geht
esum die Vernetzung und Verdrahtung der
jeweiligen Mitarbeiter und dem Austausch
tiber und mit dem Kunden. Ganz wichtig
ist, die Mitarbeiter von den Vorteilen zu
tiberzeugen und sie vom Marketing her mit
den entsprechenden Tools auszustatten.
Daran arbeiten wir. Unser Zwischenfazit
zeigt, dass wir auf einem guten Weg sind,




Optimierungsbedarfvorhanden: Das Einzelhandelsgeschdift bei Kaut-Bullinger steht
weiterhin auf dem Priifstand.

gemeinsam mit unseren Kunden und Lie-
feranten die Themenbereiche Sortimente,
Dienstleistungen und innovative Losungs-
geschédfte weiterzuentwickeln.
Haupt-Sorgenkind der letzten Jahre bei
Kaut-Bullinger war der Einzelhandel. Er-
kennen Sie das Licht am Ende des Tunnels?
Wirhaben schon einiges getan, es besteht
im Einzelhandel aberweiterhin Handlungs-
bedarf. Die Restrukturierung ist hier also
noch nicht abgeschlossen, obwohl wir
bereits von ehemals zwdlf Standorten
sechs, die liberhaupt keine Uberlebens-
chance haben, geschlossen haben oder
schliefen werden. In der Vergangenheit
wurden teilweise Mietvertrage abgeschlos-
sen, die keine Luft zum Atmen geben. Die
anderen Filialen stehen weiter auf dem Priif-
stand in puncto Produktivitat. Dies giltauch
fiir die Rosenstrale und Schreibmayr. Wir
unternehmen allerdings einiges, umin die
Erfolgsspurzu kommen. So testen wirins-
besondere neue Sortimente, um neue und
vorallem junge Kundenzielgruppen in die
Laden zu bekommen. Die neuen Waren-
gruppen und die Verkaufsaktivitaten miis-
sen allerdings greifen, ansonsten bin ich
in diesem Punkt recht unromantisch, auch
wenn mirder Einzelhandel sehram Herzen
liegt. Es kann kein Geschaftsmodell sein,
Geld zu verlieren.

Die Rahmenbedingungen haben sich durch
Digitalisierung und verdndertes Nachfra-
ge- und Einkaufsverhalten der Kunden mas-
sivverandert - und sie verdndern sich wei-
ter. Wie sehen Sie Kaut-Bullinger vor die-
sem Hintergrund fiir die Zukunft aufgestellt
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und wo sind die Wachstumsfelder, die Sie
besetzen wollen?

Auch wenn wir uns insgesamt in keiner
Wachstumsbranche befinden, sehe ich fiir
Kaut-Bullingernoch ausreichende Wachs-
tumspotenziale. Ein klarer Vorteil ist, dass
wir recht breit aufgestellt sind. Fiir mich ist
es ganz wichtig, die Kunden, die wir haben,
ganzheitlich zu betrachten und zu bedie-
nen.Wenn es dann noch gelingt, wie zuletzt
neue, interessante Kunden im Grokunden-
geschaft langfristig dazuzugewinnen,
macht das auch noch richtig Spaf3. Letzt-
endlich geht es aberauch um die gezielte
Erweiterung um neue Sortimente und
Losungen, die die Kunden heute und vor
allem morgen benétigen. Potenziale gibt
es im Technik- und Einrichtungsbereich

ner

genauso wie bei Zubehdrund auch im Ein-
zelhandel, wo wir zuletzt vor allem im Schul-
geschéft mit neuen Aktivitdten punkten
konnten. Und wirwerden auch unsere Spe-
zialbereiche wie den 3D-Druck sowie tech-
nische und graphische Grofiformate, wo wir
uns als Komplettanbieter eine gute Aus-
gangslage erarbeitet haben, weiter nach-
haltig starken und ausbauen. Generell geht
es um die Verstarkung der Vertriebsaktivi-
taten und damitauch um weitere Investiti-
onen in Fachkréfte fiir die Spezialbereiche
sowie in Consulting und Beratung.

Wie steht es in diesem Zusammenhang um
die Online-Ausrichtung?

Kaut-Bullinger investiert weiter massiv in
Zukunftsprojekte. Der Bereich E-Commerce
spielt dabei eine zentrale Rolle. Nach dem
Erfolgim Online-B2B-Geschéft werden wir
in diesem Jahrauch den privaten Endkun-
den mit einem eigenen B2C-Shop verstarkt
in den Fokus riicken. Damit verbunden ist
die Erh6hung der Online-Marketing-Bud-
gets unter Einbeziehung der Social-Me-
dia-Kandle. Dariiber hinaus wird die Pra-
senz auf Marktpldtzen und E-Procure-
ment-Plattformen weiter ausgebaut. Fiir die
Zukunft miissen wir hier noch starkerin
Partnerschaften denken. Chancen gibt es
genug, auch wenn die Zeiten nicht gerade
einfach sind.

www.kautbullinger.de

Erfolgreicher Auftritt: Kaut-Bullinger auf der FESPA in Miinchen als der fiihrenden Messe fiir

Spezialdruck und Large Format Printing.
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