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Holzakzente: Entwickelte sich in acht Jahren zum Platzhirsch auf dem Unterwaschesektor

Produkte mit
echtem Mehrwenrt

96 mébelfertigung 1/2017

Von null auf hundert: Vor acht Jahren grindete Matthias
Schafer sein Ladenbauunternehmen Holzakzente. Und machte
sich innerhalb kirzester Zeit vor allem auf dem Unterwadsche-
sektor einen Namen. Dies gelang vor allem mit Produkten, wie
sie die Branche bislang nicht kannte. Und seit 2014 mit einer
komplett neu aufgestellten, hocheffizienten Produktion.
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Links: Matthias Schéfer,
Inhaber und Griinder
von Holzakzente,
konnte mit seinen
individuellen und

vor allem innovativen
Produkten schnell

bei groBen Marken

im Oberbekleidungs-
bereich punkten.

Is Unternehmer

braucht man Mut.

Und Ideen. Vor al-

lem, wenn man eine
Branche anvisiert, in der sich be-
reits viele erfolgreiche Unterneh-
men tummeln. Matthias Schafer,
gelernter Schreiner und Geschafts-
fihrer des Ladenbau-Unterneh-
mens Holzakzente, hatte beides,
als er 2008 in die Selbststandig-
keit startete. Wobei er viele
Erfahrungen aus dem Ladenbau
mitbrachte und darum sehr genau
wusste, worauf er sich einlieB.
.Nach meiner Schreinerausbildung
war ich jahrelang im Fertighausbau
unterwegs — habe mich friih daran
gewdhnt, auf eigenen Beinen zu
stehen. Danach habe ich bei einem
Ladenbauer angefangen und half
dort, das Unternehmen produk-
tionstechnisch auf neue FiiBe zu
stellen. Leider gab es dort auf lan-
ge Sicht keine weiteren Aufstiegs-
chancen, darum entschloss ich
mich, noch einmal von vorn

Oben: Mit dieser Maschine fing alles

an — mit diesem ,BAZ 211 Venture”
der Homag Group startete Matthias
Schéfer die Produktion in seinem neu
gegriindeten Ladenbau-Unternehmen

Holzakzente vor acht Jahren.

anzufangen und ein eigenes Unter-
nehmen zu griinden. Ich nutzte
den bereits bestehenden Kontakt
zur Homag Group, erwarb ein Be-
arbeitungszentrum ,BAZ 211 Ven-
ture’ mit Verleimteil, konnte pas-
sende Raumlichkeiten bei einem
Massivholz verarbeitenden Trep-
penbauer mieten und habe einfach
losgelegt. Bei der Homag Group
haben sie mich damals fir ein we-
nig verriickt erkldrt — denn eine
klassische Einsteigermaschine war
es nicht. Und doch der richtige
Grundstein, um auch heute noch
effizient produzieren zu kdnnen.
Mir war schon damals sehr wich-
tig, eine Maschine zu kaufen, die
sehr viel kann.”

Aufgrund seines Know-hows
wusste Schafer vor allem eines: Er
muss bei Kunden vor Ort genau
hinhoren, um erfolgreich zu sein.
.Es niitzt nichts, am griinen Tisch
zu entwickeln. Weil es vielfach an
der Realitdt vorbei geht. Entschei-
dend ist es, Losungen auf die
Probleme zu fin-
den, die sich am
POS ergeben.”
Und trotz der re-
lativ kurzen Zeit
am Markt hat
Schafer bereits ei-
nige dieser Ant-
worten gefunden,
konnte sich da-
durch vor allem
im  Oberbeklei-
dungsbereich und
hier im Unterwa-
schesektor schnell
als Lieferant von
Ausstattungssys-
temen etablieren.
Firmen wie Tri-
umph Internatio-
nal, Kunert Fashion, Nina von C,,
Schafer Group, Basler Fashion,
Tam Fashion, Wolford und ISA
Sallmann gehéren zu den regel-

maBigen Auftraggebern. Uber die-
se Industrieunternehmen hinaus
kann Holzakzente auch eine gan-
ze Reihe an zufriedenen Einzel-
héndlern vorweisen, deren Shops
ausgestattet wurden.

Besonders ein Stichwort ist
wichtig: Flexibilitat. Viele der Pro-
dukte basieren darauf, einfach ein
bisschen mehr Flexibilitat zu bieten
als die von anderen Ladenbauern.
So entwarf Schafer beispielsweise
flr die Grundmodule im Beklei-
dungsbereich spezielle Schienen,
die einerseits eine sehr individuelle
Bestlickung, andererseits aber
auch eine schnelle Veranderung zu-
lassen. Dort, wo eben nichts hing,
kénnen mittels Stiftarm innerhalb
weniger Minuten beispielsweise
Sale-Artikel plaziert werden, ge-
nauso schnell lasst sich ein Schub-
fach gegen ein Tablar tauschen.
.Die Mdglichkeiten sind wirklich
vielféltig. Wobei wir schon darauf
achten, dass wir moglichst mit ei-
nem Grundtyp arbeiten. Denn letzt-
lich I3sst sich vor allem dann Geld
verdienen, wenn wir von einer Art
Serienmébel sprechen.”  Darum
Zieht sich die Anordnung der Schie-
nen auch durch das gesamte Stan-
dardsortiment von Holzakzente.
Dariiber hinaus machte sich Scha-
fer viele Gedanken um die grund-
satzliche Anordnung, also das ver-
wendete AchsmaB — und bot nach
einigen Uberlegungen statt der iib-
lichen 62,5 Zentimeter Module mit
40 Zentimetern an. ,Egal ob im
Wasche- oder Sockenbereich, alle
Module besitzen bei uns das 40er-
MaB und lassen sich somit idealer
bestlicken.”

Es zeigte sich sehr schnell, dass
Schéfer mit seinem Vorgehen Er-
folg hat: Anfang 2014 zog das
Unternehmen von Zahlbach nach
Schondra-Schildeck in einen Neu-
bau, der in rund einem Jahr errich-
tet wurde. Das entsprechende
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Unten: Das vertikale
Bearbeitungszentrum
,BHX 200" von der
Homag Group ist ein
wichtiger Bestandlteil
der Fertigung von
Holzakzente. Darun-
ter: Dank der gerin-
gen Farbvielfalt im
Unterwéschesektor
muss das Platten-
lager von Holz-
akzente nicht
besonders umfang-
reich sein.
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Raumkonzept fiir die 2.000 Qua-
dratmeter groBe Produktion mit
angeschlossenem Showroom und
Verwaltung mit noch einmal 450
Quadratmetern entstand in Zusam-
menarbeit mit einem Absolventen
der Fachhochschule Rosenheim im
Rahmen von dessen Diplomarbeit.
Mittlerweile sind es dort 35 Mit-
arbeiter sowie einige Teilzeitkrafte.

Da Schafer nie wirklich in ei-
nem kleinen Unternehmen tatig
war, sondern immer in groBeren,

ki

hat er auch in seinem eigenen
Betrieb viel Wert auf eine prozess-
orientierte  Fertigung  gelegt.
,Grundsatzlich lauft bei uns alles
datenbasiert. Nach der Anlage ei-
nes Auftrags erfolgt eine profes-
sionelle Arbeitsvorbereitung mit
ERP-geflihrten Systemen, ange-
schlossener Lagerwirtschaft und
Ahnlichem. Solange ein Auftrag
noch nicht an der Sége geschnit-
ten wurde, lasst er sich zurlickhal-
ten. Insofern haben wir vor dem

Zuschnitt eine Pufferzone und fiir
einen Betrieb unserer GroBen-
ordnung entsprechend auch noch
einmal nach der Logistik bezie-
hungsweise Verpackung. Ist ein
Auftrag geschnitten, lduft er kom-
plett durch, weil dort auch samtli-
che Zukaufteile in time zugesteu-
ert werden. Wir kommen im Ver-
haltnis  Birozeit-Produktionszeit
nahezu auf ein Verhdltnis von
1:1 — das ist gemessen an unserer
Fertigungstiefe ein sehr gutes Er-
gebnis. Wichtig daflir sind natr-
lich effiziente Maschinen.”

Mittlerweile gehdrt zum Ma-
schinenpark von Holzakzente na-
tlrlich mehr als nur ein Bearbei-
tungszentrum. Allein von der Ho-
mag Group steht in der Produk-
tion eine ,HPL 300"-Platten-
aufteilsdge mit entsprechender
Schnittoptimierung, ein vertikales
CNC-Bearbeitungszentrum ,BHX
200" sowie eine Kantenanleim-
maschine ,KAR 310". Nach dem
Zuschnitt erhalten die Teile einen
individuellen Barcode, Uber den
die Mitarbeiter nicht nur ermitteln
kénnen, zu welchem Auftrag das
Teil gehort, sondern der gleichfalls
visuell anzeigt, welche Bearbei-
tungsschritte vorgesehen sind.

Die eigentliche Herausforde-
rung sieht Schafer aber nicht nur

in der reinen Maschinenausstat-
tung: ,Unternehmen wie die
Homag Group helfen bei der indi-
viduellen Umsetzung der Produk-
tion. Aber diese Dinge sind mach-
bar. 1.000 Teile am Tag zu schnei-
den, zu bekanten, bohren und
dibeln funktioniert. Schwieriger
wird es dann beim Verpacken, und
die eigentliche Hirde ist der logis-
tische Teil, also 1.000 Teile fristge-
recht und ohne Beschadigungen
zum POS zu bringen.”

Holzakzente verarbeitet zu
95 Prozent fertig beschichtete
Holzwerkstoffplatten. ,Nur etwa
flinf Prozent der Platten werden
bei uns inhouse lackiert — der La-
denbau ist ein schnelllebiges Ge-
schaft”, so Schafer. In Sachen
Farben und Dekore ist der Beklei-
dungssektor von Vorteil: ,Weil
hochgldnzend wird am haufigsten
verarbeitet, schlieBlich bringt die
spater aufgehangte Wasche die
Farbe mit ins Spiel. Danach folgt
direkt Schwarz und dann eine
Auswahl an Holzdekoren.”

Knapp 5 Mio. Euro Umsatz er-
wirtschaftete Holzakzente im Jahr
2016, fUr das Jahr 2017 erwartet
Schafer aufgrund einiger Produkt-
innovationen und in diesem Zu-
sammenhang auch gewonnener
Absatzmarkte mit einem Umsatz
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bis zu 5,5 Mio. Euro. Etwa 30 Pro-
zent der Umsatze entstehen im
Exportgeschaft.

Als nachste groBere Investition
konnte sich der Unternehmer eine
Korpusmontagelinie gut vorstel-
len. Oder die ein oder andere Ma-
schine in Richtung Brandschutz-
produkte trimmen: ,Wiirde ich
heute gefragt, ob ich etwas be-
reue, dann wdirde ich die aus-
schlieBliche Ausrichtung auf Holz
angeben. Denn in Zukunft wird
sich beim Brandschutz noch eini-
ges tun, eventuell sind dann ganz
andere Ausgangsmaterialien ge-
fragt. Die wir — Stand jetzt — nicht
bearbeiten kénnen.”

Das Rad neu erfinden konnte
Schafer mit seinem Unternehmen
natlirlich nicht. Aber sich mit die-

Links: Die Stander mit der integrier-
ten Spezialschine fertigt Holzakzen-
te &hnlich einem Serienmdbelstiick.

sen neu entwickelten Produkten
seinen festen Platz am Markt er-
obern. , Inzwischen haben wir auch
ein groBes Netz an Zulieferern: Bei-
spielsweise unsere Spezialschie-
nen, die wir verbauen oder andere
Metallteile, die just in time zugelie-
fert werden. Einiges halten wir
auch lagerseitig vor, weil es Artikel
sind, die wir standig brauchen.”
Auch in Zukunft wird der An-
satz von Schafer bleiben: ,Unsere
Produkte missen etwas konnen,
mehr als etablierte. Der Stander,
der vielleicht heute als Wasche-
stander eingesetzt wird, der muss
einen echten Mehrwert bieten.
Und morgen flr andere Klei-
dungsstlicke verwendbar sein.
Manchmal geht es dabei auch gar
nicht um das Mdbelstiick an sich,
sondern ein Nebenprodukt, das
als Turdffner fungiert. Wie bei-
spielsweise der Textildruck ,Easy-
texx’, mit dem wir gerade durch-

starten und der sich an vielen
Stellen im klassischen Ladenbau
einsetzen lasst, an den Standern
genauso wie in der Rickwand-
gestaltung bis hin zur kompletten
Wandabdeckung. Aktuell tifteln
wir daran, unsere patentierte Tra-
gerschiene in den Standern zu
elektrifizieren, um mit Licht die
Méglichkeiten noch zu erweitern.
Und bieten demnachst Fliesen-
schranke an, die mit Multimedia
kombiniert werden. Fiir Bau-Fach-
marktabteilungen beispielsweise.
Wenn der Endkonsument eine
Schublade mit dem Fliesenmuster
aufzieht, erscheint auf dem dar(-
ber gehangten Bildschirm ein Ver-
legebild mit genau dieser Fliese,
meinetwegen in einem Wohnzim-
mer — zur besseren Visualisierung
des Ganzen. Solche Ideen brau-
chen wir. Und dann sind wir auch
morgen noch erfolgreich.”

Doris Bauer



