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GRAUE ZEITEN /n Schénberg werden ab den 1920ern
Mébel in Handarbeit gefertigt. 30 Jahre spéter wird der
Betrieb in Mecklenburg verstaatlicht. Die etwa 230 Mitarbeiter
produzieren Schiafzimmer fiir Russland, Polen und die

DDR. Besonders beliebt: das Modell ,,Schwerin 2000 - hier
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dekoriert mit Gitarre und Plisch-Marienkéfer

Aufbau West

WENDE Jahrelang baute Uwe Blaumann als technischer Leiter Schlafmdbel
fiir die Sowjetunion zusammen. Dann libernahm der einstige Angestellte den
maroden DDR-Betrieb — und erfand ihn véllig neu

Text: Lazar Backovic Foto: Dirk Eisermann

we Blaumanns Tagesgeschift sind

Biiromobel. Und die sind erst ein-

mal nicht so spannend. Alltagsge-

genstinde, die fast jeder braucht,
aber kaum einer wirklich begehrt. Blaumann
jedoch spricht voller Leidenschaft iiber Schrén-
ke, Regale und eine Tischkante. ,Sehen Sie
die?“, fragt er und fahrt mit seinem Zeigefinger
iiber den Konferenztisch in seinem Biiro. ,Da
ist kein Strich und keine Klebefuge®, sagt er.
,Da kann sich kein Dreck ansammeln.“

Ein Laserstrahl hat die Tischkante aufge-
schmolzen und die Flachen nahtlos miteinan-
der verbunden. Blaumann hat die Technik vor
vier Jahren als Erster in seiner Branche einge-
fiihrt. Inzwischen haben ihn viele Konkurren-
ten kopiert. Es ist eine Innovation, die kaum je-
mandem auffillt, doch fiir Blaumann ist sie ein

Verkaufsargument. Und Verkaufen — das hat er
in den vergangenen 25 Jahren gelernt.

Der 57-Jahrige ist geschéftsfithrender Ge-
sellschafter der Palmberg Biiroeinrichtungen
und Service GmbH. Eines Unternehmens in
Schénberg, einer kleinen Stadt in Nordwest-
mecklenburg. Mit 482 Mitarbeitern, 77 Millio-
nen Euro Umsatz und etwa 4 Prozent Umsatz-
rendite im vergangenen Jahr zdhlt der Betrieb
zu den groferen Namen der kleinen Biiro-
mébelbranche. Ein Hidden Champion, wie es
viele im deutschen Mittelstand gibt. Doch was
Palmberg so interessant macht, ist nicht das
Produkt, sondern der Mensch dahinter und
seine Geschichte.

Nur in wenigen ehemaligen Ostbetrieben
gelang, was Blaumann in Schonberg geschafft
hat — die erfolgreiche wirtschaftliche Wen-
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Uwe Blaumann hat die Mecklen-
burger Firma Palmbergvon
einer DDR-Ruine zu einem der
gréften Biiromébelhersteller
Deutschlands gemacht

Mann hinter denmbefn W
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PALMBERG UBERALL
impulse-Redakteur Lazar
Backovic musste nicht
lange nach dem Namen
Palmberg suchen: In
Schénberg sind nicht nur
das Werk, sondern auch
die Wege zur Palmberg-
Halle und zum Palmberg-
Stadion des &rtlichen
Fufballvereins aus-
geschildert. ,Das nennt
man lokal verwurzelt®,
sagt der 28-Jdhrige.
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de. Wihrend etliche volkseigene Betriebe der
DDR an Investoren aus dem Westen gingen,
kam der Retter des Mobelbetriebs von innen:
Blaumann wurde vom Angestellten zum Unter-
nehmer, als er die Fabrik per Management-Buy-
out iibernahm. Er hat sie seitdem erfolgreich
durch mehrere Wendemanover navigiert: erst
vom Sozialismus in die Marktwirtschaft, dann
von der Beliebigkeit in eine kleine Nische und
von dort zum Hersteller mit Rundumservice.

Luxus im Sozialismus-Schlafzimmer

Dabei beginnt Blaumanns Aufstiegsgeschichte
mehr als holprig. Als er 1990 sein Unterneh-
merleben startet, muss er die Hilfte der Beleg-
schaft entlassen. 70 Menschen verlieren ihre
Arbeit. Sie alle sind jahrelang Blaumanns
Kollegen gewesen, als der Betrieb noch ,VEB
Mobelwerke Schwerin, Betriebsteil Schénberg®
hieR. Blaumann ist in dem kleinen DDR-Ort-
chen unmittelbar an der Grenze aufgewach-
sen. Er kennt die Menschen hier. Viele der Leu-
te, die er entlassen muss, sind seine Nachbarn,
einige sogar Freunde. , Das war wirklich hart®,
erinnert er sich. Blaumann setzt sich in diesen
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ersten Monaten ein Ziel: Er will, dass irgend-
wann einmal wieder so viele Leute in dem
Mébelwerk arbeiten wie zu DDR-Zeiten.

Bei Palmbergs Vorgangerbetrieb arbeiten zu
Spitzenzeiten 230 Menschen. Uber Jahre wer-
den dort ,Schlafraummébel” gefertigt, wie es
im Biirokratensprech der DDR heif3t. Bestseller
ist ein Schlafzimmer namens ,Schwerin 20007,
verfligbar in zwei Farben: Esche hell und Esche
dunkel. Zwei Drittel der Produktion gehen in
die Sowjetunion, 10 Prozent nach Polen, der
Rest bleibt in der DDR. Die Schonberger Fa-
brik, in der Blaumann als technischer Leiter
{iber die Maschinen wacht, liefert fiir ,,Schwe-
rin 2000“ die Extras — Nachtschrinke, Frisier-
kommoden, Buchablagen, ein bisschen Luxus
im Schlafzimmer des Sozialismus.

Als die DDR zusammenbricht, gibt es plotz-
lich keine Nachfrage mehr fiir das Sowjet-
Schlafzimmer. Blaumann kennt den Maschi-
nenpark seines Betriebs genau, einige der Ge-
ritschaften hat er selbst konstruiert. Er glaubt
deshalb an die Wende nach der Wende, zieht
noch einen Schreiner aus Hamburg auf seine
Seite, der als zweiter Gesellschafter einspringt

Unternehmen

Ulla Deventer flir impulse:



CLEVERER NEUSTART Der Mauerfall fiihrt auch
in dem Schénberger Betrieb zur Wende. Palmberg
fertigt ab den goern Biromdbel zum kleinen
Preis und erobert so den Markt. Das Motto des
ersten Palmberg-Katalogs: ,,Fuchs sein“
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und kauft der Treuhand den Betrieb ab. Bei der
Firmengriindung halt sich Blaumann nicht lan-
ge mit Formalitdten auf. Er nennt sein neues
Unternehmen Palmberg — wie die Strale, auf
der das Firmengelinde liegt.

Blaumann weif3, dass er weiter Mobel ferti-
gen wird, nur noch nicht, welche. Inspiration
fiir sein neues Geschiftsfeld findet er ausge-
rechnet in den staubigen Amtsstuben der DDR.
»Das sah alles so trist und grauenvoll aus®, er-
innert er sich an seine Behdrdengénge fiir die
Firmengriindung. Da muss doch ein Geschéft
drinstecken, sagt er sich.

Kaltakquise: Wie geht das?

Noch zu DDR-Zeiten hatte der Schénberger Be-
trieb einmal im Jahr eine Serie Arbeitstische
und Schranke produziert. Blaumann und seine
Kollegen verkauften die Biiromébel jedoch nie,
sondern tauschten sie gegen Arbeitsmateriali-
en wie Zementsédcke oder kleinere Werkzeuge.
»Fir einen Schreibtisch und einen Biiroschrank
hat man schon in der DDR alles gekriegt®, sagt
sich Blaumann. Warum sollte es nicht auch in
der BRD eine Nachfrage geben?
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Blaumann taucht ein in die Welt der Biiro-
mobel, informiert sich iiber Konkurrenten,
kauft Tische, Schrinke und Regale verschiede-
ner Hersteller — und schraubt sie auseinander.
Er studiert ihren Aufbau und priift die Einzel-
teile auf Schwachstellen. ,,Gut abgeguckt®, sagt
er, ,, ist besser als schlecht selbst gemacht.“ Auf
dieser Basis baut Palmberg einen ersten
Schrank in fiinf verschiedenen GroRen, dazu
ein einfaches Tischmodell. Zu den Farben
Esche hell und Esche dunkel kauft Blaumann
Oberflachen in Eiche dazu. ,So sind wir erst
einmal losmarschiert.”

Die Treuhand driickt ihm ein Vertriebsteam
aus Stuttgart als dritten Gesellschafter aufs Au-
ge, das den Verkauf ankurbeln soll. ,Die haben
die Mdbel auch vertrieben — und die Kunden
gleich mit*, sagt Blaumann. Er ist ein Mensch,
der daran glaubt, dass man alles lernen kann.
Als Student hat Blaumann mal einen Schifer-
hund selbst ausgebildet, er brachte sich selbst
bei, ihn zu dressieren. Um die Vertriebler los-
zuwerden, zahlt er ihnen das Flinffache ihres
Gesellschafteranteils. Die Stuttgarter gehen —
und er bringt sich das Verkaufen bei.
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HANDARBEIT UND HIGHTECH
In der Produktion bauen Facharbeiter

Tischgestelle zusammen, an den gelben
Kabeln hangen Druckluftpistolen fir die
Montage. Technisch setzt Palmberg in-
zwischen Standards: 2o11 fiihrt die Firma
etwa eine spezielle Lasertechnik ein
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Blaumann und sein Aufendienst betreiben
fortan Kaltakquise, ohne genau zu wissen, wie
sie funktioniert. ,,Das kannten wir aus der DDR
ja nicht, da wurde die Ware ja einfach verteilt.
Er héngt sich ans Telefon, fihrt zu Fachhénd-
lern und anderen potenziellen Auftraggebern.
Mit jedem Gesprich lernt er den Markt besser
einzuschitzen. Er merkt, dass er bei Behorden
anfangs mehr Erfolg hat als bei Handlern und
dass er im Westen seine Tische und Schrénke
eher loswird als im Osten, wo die Menschen
erst mal genug von Ostprodukten haben.

Gerade das Preis-Leistungs-Verhiltnis hat
von Anfang an gestimmt®, sagt Fachhandler
Wolfram-Andreas Jidkel aus Isernhagen, der
mit seiner Firma Biiro Systeme Jikel als einer
der Ersten im Westen Palmberg in sein Sorti-
ment aufnimmt. ,,In den ersten Jahren haben
wir unseren Lohnvorteil gnadenlos ausgenutzt,
um uns auf dem Markt breitzumachen®, raumt
Blaumann offen ein. Eine Arbeitskraft verdient
1992 bei Palmberg etwa 8 Mark die Stunde. In
Ostwestfalen, Deutschlands Mdébelhochburg,
bekommt ein Arbeiter zur gleichen Zeit mehr
als das Doppelte. Branchenintern gilt Palmberg

deshalb eine Zeit lang als der Aldi der Biiro-
mobelwelt. ,Ich sehe das bis heute als Kompli-
ment®, sagt Blaumann, auch wenn es natiirlich
nicht immer so gemeint ist.

Die Zahlen geben ihm recht: Palmbergs
Umsétze steigen jedes Jahr, genauso wie die
Mitarbeiterzahl. Mitte der 90er-Jahre arbeiten
150 Leute fiir den Mecklenburger Betrieb, fiinf
Jahre spiter hat Blaumann sein Ziel erreicht:
Er beschiftigt 250 Angestellte, mehr als zu
DDR-Zeiten im Mobelwerk gearbeitet haben.

Den Kunden zum Chef gemacht
Mitten in dieser Phase, in der Blaumann ei-
gentlich nur Erfolge kennt, bricht ihm seine
grofte Einnahmequelle weg. Nach den Turbu-
lenzen am Neuen Markt sinkt die Nachfrage ra-
pide. Von einem auf das andere Jahr habe sich
der Biiromobelmarkt halbiert, erinnert sich
Blaumann. Auch die &ffentliche Hand spart.
Blaumann muss sich etwas iiberlegen. Wieder
einmal. ,,So haben wir uns plétzlich mit unse-
ren Kunden auseinandergesetzt.”

Das Biiromébelgeschaft ist ein Geschéft un-
ter Experten. Palmberg liefert seine Produkte



ausschlieflich an Fachhéndler. Wenn Blau-
mann von Kunden spricht, meint er deshalb die
Handler, die seine Stiihle, Tische und Tresen
weiterverkaufen. Doch auch die brauchen Be-
ratung und Hilfe — nicht zuletzt, um ihre eige-
nen Kunden zufriedenzustellen. Es ist eine
neue Nische, Blaumann sagt: ,,eine neue Philo-
sophie” nach Preiskampf und Aldi.

Er etabliert eine neue Serviceabteilung,
nimmt den Handlern Planung, Aufbau und Lo-
gistik ab, baut eine eigene Transportflotte mit
inzwischen 35 Lkw und vier Servicewagen fiir
Reparaturen auf, die direkt zu den Endkunden
ausschwirmen. Blaumann schaut seinen Kun-
den ,aufs Maul“, wie er sagt. Um die Weih-
nachtszeit besucht er jeden Palmberg-Héndler
personlich — bis heute nimmt er sich dafiir je-
des Jahr sechs Wochen Zeit. ,Ich hab nur einen
Chef: Und das ist der Kunde®, sagt er.

Auch die Produktion richtet Blaumann auf
die neue Kundennédhe aus. Mussten die Ma-
schinen fiir die offentlichen Auftrige friher
eher grofie Stiickzahlen verarbeiten, will das
neue Palmberg Tische, Schranke, Stiihle und
Tresen nicht nur in Serie, sondern auch als
Sonderanfertigung anbieten kénnen. Insge-
samt 15 Tischler und Holzmechaniker kiim-
mern sich um die Einzelstiicke.
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»Die Bindung zu uns Héndlern - aber auch
zu unseren Kunden - ist schon auf3ergewéhn-
lich®, sagt Peter Olsson von Biesterfeld Biiro-
mobel in Seevetal, der seit etwa 15 Jahren
Palmberg-Mobel verkauft. ,Gerade was Ser-
vice und professionelles Auftreten angeht,
kommt an Palmberg heute keiner mehr vor-
bei.“ Selbst gréRere Anderungen der Bestel-
lung seien nur wenige Tage oder Wochen
vor Auslieferung problemlos
moglich. Kein anderer Her-
steller sei so flexibel.

Seit Kurzem expandiert
Blaumann auch international.
10 Prozent seines Umsatzes
erwirtschaftet er im Ausland,
etwa in den Beneluxstaaten und Osterreich.
Sogar in der Schweiz unterhalt er eine Filiale.
Dieses Jahr wird Palmberg vermutlich die Um-
satzgrenze von 80 Millionen Euro knacken.
Biiromdbel kénnen doch spannend sein. Zu-
mindest, wenn man Uwe Blaumann heiR3t.

Ich habe nur einen Chef:
Und das ist der Kunde

Uwe Blaumann
Palmberg-Geschiéftsfiihrer

UNTERM STRICH Uwe Blaumann griindet aus
einem DDR-Betrieb den Bliromé&belhersteller Palm-
berg. Nach der deutschen Einheit gelingt ihm der
Turnaround, weil er auf absolute Kundenndhe setzt.
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