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Nach Uber einem Vierteljahrhundert auf Industrieseite ist Marcus Roth seit Uber 100 Tagen als neuer
Geschéaftsfuhrer bei Der KUchenring tatig. Im exklusiven Interview mit Chefredakteur Sebastian Lehmann
offenbart er zusammen mit Marketingleiterin Julia Fenrich, wie er den Verband in turbulenten Zeiten weiter

starken will - von exzellenten Konditionen Uber Kl-gestutztes Marketing bis hin zum
pragmatischen Hand am Arm“-Ansatz.

Herr Roth, Sie sind in der Kiichenbranche
seit vielen Jahren zuhause. Welche Erfah-
rung aus lhrer bisherigen Laufbahn moch-
ten Sie gezielt in Ihre neue Aufgabe bei
Der Kiichenring einbringen?

Marcus Roth: Ich freue mich sehr iiber
diesen Perspektivwechsel. War ich doch
zuvor 27 Jahre bei Hicker Kiichen und
zuvor bei Pronorm immer auf Industrie-
seite tatig. Dort habe ich einen engen
Kontakt zum mittelstindischen Kiichen-
fachhandel gepflegt und ein Gespiir fiir
Hindler-Themen entwickelt.

Bei Der Kiichenring geht es nun um das
gesamte Leistungspaket. Dieses umfas-
sendere Aufgabenfeld macht die Titig-
keit fiir mich besonders spannend und
erfiillt mich mit grofler Freude. Gleich-
zeitig lerne ich viel dazu.

,Entscheidend ist
fur mich, dass man
verlasslich und
transparent agiert.”

Entscheidend ist fiir mich, dass man ver-
lasslich und transparent agiert, nahbar
bleibt und mit ,,der Hand am Arm“, wie
ich gerne sage, auftritt. Dann entsteht
Vertrauen — und genau dieses Vertrauen
spiire ich hier bereits, sowohl in den
Gesprichen mit unseren Gesellschaftern
als auch im Austausch mit der Industrie
und meinem Team.

Welche Themen haben Sie in Ihren ersten
100 Tagen besonders in den Fokus
geriickt?

Roth: Mir war es besonders wichtig, das
Unternechmen und die Menschen, die
den Kiichenring prigen, wirklich inten-
siv kennenzulernen. Die ersten Wochen
habe ich daher fast vollstindig in Rhein-
bach verbracht, um den sprichwortli-
chen ,Stallgeruch® aufzunehmen. Unser
kleines, schlagkriftiges Team hat mich
ausgesprochen herzlich aufgenommen.
Dariiber hinaus konnte ich das Zusam-

menspiel zwischen den Verbundgruppen
Alliance und Der Kiichenring sowie den
Kollegen in Wildeshausen unmittelbar
erleben. Diese Basisphase hat mir gehol-
fen, um die internen Synergien und Ver-
netzungen noch besser zu verstehen.

Ab Mitte Januar bis in den Februar hin-
ein habe ich dann gezielt den Kontake
zur Industrie gesucht — zum einen,

um nach vielen Jahren meine ,,Hicker-
Maske* abzulegen, und zum anderen,
um neue Ideen und Impulse
einzubringen.

,per gelebte
Erfahrungsaustausch
ist Teil der DNA des

KUchenrings.”

Gleichzeitig habe ich begonnen,

erste Gesellschafter zu besuchen.

Der Mirz stand und steht nun ganz
im Zeichen dieser Gesellschafterrunde
— sieben deutschlandweit verteilte Ter-
mine, bei denen ich zwischen 15 und
20 Hauser pro Veranstaltung personlich
kennenlernen werde. Der direkte Aus-
tausch ist fiir mich zentral, denn gelebter
Erfahrungsaustausch ist Teil der DNA
des Kiichenrings.

Wichtig in einer Zeit, in der der Kiichen-
markt unter starkem Verénderungs-
druck steht. Welche strategischen
Anworten hat Der Kiichenring auf die
Herausforderungen wie Preisdruck oder
Fachkraftemangel?

Roth: Der Kiichenring steht grundsitz-
lich fiir eine exzellente Konditionsstruk-
tur, die uns hervorragend positioniert —
unser Einkaufsteam in Rheinbach leistet
hier Spitzenarbeit. Die Jahresgespriche
fiir 2026 sind so erfolgreich verlaufen,
dass ich ein sehr positives Gefiihl habe.
Gegen den spiirbaren Preisdruck und
Preisabrieb am Markt setzen wir eine
starke Konditionenstruktur sowie vier-
mal jihrliche Nettoausschiittungen ein

Der Kiichenring Geschéftsfiihrer Marcus Roth
und Marketingleiterin Julia Fenrich sehen den
Verband gut aufgestellt. Foto: Der Kiichenring

— erginzt durch Riickvergiitungen und
monatliche Liquidititsauszahlungen bei
zentral regulierten Unternehmen. Das
Gesamtpaket aus Konditionen, Boni
und Transparenz macht uns attrakiv,
besonders wenn Handler ihre Strategie
neu justieren mochten.

Beim Fachkriftemangel legen wir Wert
auf verschiedene Initiativen wie bei-
spielsweise Kiichenring Next Genera-
tion. Entscheidend ist zudem eine
positive Auflendarstellung der gesamten



Branche — von Industrie iiber Verbinde
bis hin zu groffen Handelshiusern.
Gemeinsam miissen wir den Kiichen-
und Mobelbereich wieder attraktiv
und , sexy” machen, etwa durch bessere

Offentlichkeitsarbeit.

SUnsere Struktur bietet
klare Wettbewerlbs-
vorteile.”

Planen Sie in diesem Zusammenhang
auch eine verdnderte Herangehens-
weise in der Zusammenarbeit mit Ihren
Mitgliedsbetrieben?

Roth: Ich habe eine hervorragende Struk-
tur vorgefunden. Die Redewendung
,Neue Besen kehren gut® mag zutref-
fen, doch hier funktioniert alles ausge-
zeichnet, ohne dass komplexe Konzepte
notig wiren. Unser starker Auflendienst
ist beratungsfihig und vorbereitet, die
Kommunikation zum Innendienst
partnerschaftlich bis freundschaftlich:
Gesellschafter greifen einfach zum
Harer und erhalten unkomplizierte
Hilfe. Dieser pragmatische ,Hand am
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Arm“-Ansatz zeichnet den Kiichen-
ring aus, und genau so méchte ich ihn
beibehalten.

Julia Fenrich: Ein gezielter Entwick-
lungsschritt steht im Marketingbereich
an: Unser Portal, das vor Jahren lanciert
wurde, um kleineren Hindlern Dienst-
leistungen wie Aufkleber, Social-Media-
Inhalte oder Google-Optimierung
anzubieten, wird schlanker und nutzer-
freundlicher. Das aktuelle Tool ist tech-
nisch top, aber zu kompliziert — Hind-
ler wollen schnelle Lésungen fiir Events
oder Posts, keine halbstiindige Einwei-
sung. Ab Mitte des Jahres planen wir
eine automatisierte, einfache Version,
die ein Drittel bis zur Hilfte unserer
Gesellschafter nutzen soll.

Erginzend binden wir die Industrie stir-
ker ein, damit Werbemafinahmen direkt
den Handel erreichen. Unser Intranet
als zentrale Schnittstelle wird weiter aus-
gebaut: etwa mit CRM-Anbindung fiir

personalisierte Newsletter.

Das leitet nahtlos zur néchsten Frage
itber: Wo sehen Sie bei den Zukunftsthe-
men Digitalisierung oder auch Nach-
haltigkeit die gréBten Chancen -
fiir den Verband und die einzelnen
Kiichenstudios?
Fenrich: Bei der Digitalisierung sehe
ich die grofiten Chancen in KI-
gestiitzten Losungen, die wir intern
bereits einsetzen und massiv aus-
bauen. Im neuen Marketingportal
werden KI-Anteile beispeilsweise
zentral sein: Ein Hindler in Rhein-
bach konnte kiinftig einfach sagen
— ,Ich habe 1.000 € Budget, erstelle
mir einen lokalen Werbeplan® -, und
die KI plant basierend auf Daten eine
smarte Mischung aus Google, Social
Media und Auflenwerbung. Solche
Tools sind marktreif und wir arbei-
ten optimistisch an einer Umsetzung
bis Herbst.
Ebenso binden wir KI ins Intranet ein,
um Prozesse zu beschleunigen, Inhalte
zu individualisieren und echten Mehr-
wert fiir unsere Gesellschafter zu schaf-
fen — von personalisierten News bis
hin zu verkiirzten Abliufen. Das stirkt
Kiichenstudios im Alltag, indem es
lokale MarketingmafSnahmen effizient
und datenbasiert macht.
Roth: Bei Nachhaltigkeit ist die Indus-
trie bereits weit: Sie optimiert Pro-
zesse, spart Ressourcen und sucht regi-
onale Lieferketten — Zertifizierungen,
Lacke oder Effizienzklassen sind etab-
liert. Auch wenn CO,-Zertifikate gesell-
schaftlich an Glanz verlieren, bleibt
Nachhaltigkeit gefragt: Von Spanplatten
tiber LED-Beleuchtung bis zur Ener-
gieeffizienz im Gesamtpaket. Besonders
die jiingere Generation mit Eigenheim,

Wirmepumpe oder PV-Anlage erwar-
tet Beratung — hier liegt die Chance fiir
Studios, sicﬁ als kompetenter Partner zu
positionieren.

Welche Rolle soll die Marke Der Kiichen-
ring dabei kiinftig einnehmen? Stirker als
Einkaufsplattform oder zunehmend als
strategischer Partner in Marketing, Schu-
lung und Digitalisierung?

Roth: Eine Markenstrategie im klas-
sischen Sinne verfolgen wir bei Der
Kiichenring nicht — diese Kompetenz
liegt klar beim KiichenTreff. Stattdessen
setzen wir auf die Stirke unserer Gesell-
schafter als lokale Helden: Viele brau-
chen keine tibergeordnete Dachmarke,
sondern punkten im Markt mit ihrer
regionalen Prisenz und Expertise.

Wir setzen auf die
Strake unserer
Gesellschafter als
lokale Helden.”

Unsere Kernkompetenz bleibt der Ein-
kauf — besonders in stiirmischen Zeiten
wie jetzt, wo gute Konditionen und
Margensicherung durch transparentes
Bonus- und Kalkulationssystem ent-
scheidend sind. Das gibt Kiichenspezia-
listen handfeste Werkzeuge gegen Preis-
druck und sichert Wettbewerbsvorteile.
Fenrich: Marketing, Digitalisierung und
Dienstleistungen wie unser Intranet
oder das tiberarbeitete Marketingportal
bleiben dariiber hinaus essenziell — wir
bieten Hilfestellung, Schnittstellen zu
Dienstleistern und Kl-gestiitzte Impulse.

Zum Abschluss: Wenn wir in einem Jahr
wieder miteinander sprechen: Woran wiir-
den Sie personlich erkennen, dass lhr
Start als Geschiftsfiihrer erfolgreich war?
Roth: Den Erfolg wiirde ich in einem
Jahr an mehreren klaren Bausteinen
ablesen. Erstens: Wir bleiben trotz kon-
junktureller Stiirme umsatz- und volu-
menstark — ein solides Fundament fiir
alle Gesellschafter. Zweitens: Die starke
Bindung unserer Mitglieder halten und
ausbauen. Drittens: Neue Impulse in
den Markt holen, etwa durch strategi-
sche Neugriindungen, die den Verband
bereichern. Viertens: Innerhalb der Ver-
bundgruppe mit Alliance und Kiichen-
Treff Synergien schirfen und dem Han-
del als echten Mehrwert zuriickspielen.
Diese Bausteine — hohe Bindung, Neu-
zuginge, Gruppensynergien — wiren
der Beweis: Gemeinsam haben wir den
Kiichenring weiter gestirk.

Frau Fenrich, Herr Roth, vielen Dank fiir
diese Einblicke. IK(B]
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