Mitnahme-

HIGHLIGHTS

MM: Anfang Juni eroffnet in Shang-
hai der neue Belenus Showroom.
Was erwartet die Besucher?
Dietrich: Auf knapp 900 gm zeigen wir
in Themenwelten gegliederte zerleg-
bare Mobel fir jedes Marktsegment.
Herausragend ist das exzellente Preis-
Leistungsverhéltnis nach europai-
schen Anspriichen und die exzellente
Verarbeitung nach européischen Desi-
gnvorstellungen.

MM: China hat sich in den vergan-
genen Jahren fiir viele europdische
Einkdufer zu einer wichtigen, fiir
einige sogar zur wichtigsten Be-
zugsquelle entwickelt. Was unter-
scheidet Belenus von anderen chi-
nesischen Anbietern?

Dietrich: Aufgrund unserer vielen und
sehr aktiven Jahre vor Ort kennen
wir die Produktionsmdglichkeiten im
Lande sehr gut. Wir verfliigen Uber
ein groBes und effizientes Netzwerk
sowie eine sehr gute Infrastruktur.
Unsere Kunden kénnen sich auf eine
durchgangige  Uberwachung  der
Lieferkette vom zentralen Einkauf der
Lacke und Oberflachen uber ein aus-
gepragtes Qualitdtswesen in den
Fabriken bis zur Abnahme im Bestim-
mungshafen verlassen.

MM: Welche Produktbereiche deckt
Belenus ab, welche Zielgruppen
kénnen bedient werden?

Dietrich: Wir schlieBen niemanden
aus. Doch angesprochen flihlen dirfte
sich vor allem derjenige, der auf Quali-
tat zu nach wie vor glinstigen Preisen
setzt.

Unter logistischen Gesichtspunkten
kommen auf uns vor allem Ketten und
Einzelhduser mit Importabteilung oder
auch klassische Importeure/GroB-
héndler zu.

MM: Einige europdische Einkaufer
beklagen eine mangelnde Zuverlas-
sigkeit chinesischer Lieferanten und
einen nicht gleich bleibenden Qua-
litdtsstandard. Welche Sicherheiten
bietet Belenus?

Dietrich: Wir arbeiten seit Jahren nach
dem Prinzip der Vollauslastung mit
den gleichen Herstellern zusammen.
Damit garantieren wir nicht nur die
Einhaltung aller EU-Standards, son-
dern konnen per zentralem Einkauf
auch die gezielte Verwendung be-
stimmter Lacke und Leime sicherstel-
len. Uberwacht wird dies durch ein ei-
genes Team von Qualitatssachver-
standigen.

in Shanghai

Die Belenus Ltd. ist ein interna-
tional titiges Mébelunterneh-
men mit Sitz in Hong Kong und
Niederlassungen in Europa und
China. An der Spitze des
Unternehmens steht als ge-
schéftsfilhrender Gesellschafter
der Deutsche Christoph Dietrich,
der mitteleuropéischen Interes-
senten beim Einkauf in Fernost
nicht nur die richtigen marktge-
rechten Produkten anbietet
sondern vor allem auch ein
HochstmaB an Sicherheit
garantieren will. Im Juni geht in
Shanghai der erste Belenus-
Showroom ans Netz Dieser wird
zwar ganzjahrig gedffnet sein,
speziell wahrend der Messe
Furniture China (14. bis 17.
September) wird aber eine
besonders hohe Besucherfre-
quenz erwartet wird.

Christoph Dietrich, geschéaftsfihren-
der Gesellschafter der Belenus Ltd.,
Hong Kong.

ot e
Eradymser bl i

In der EU gibt es immer

strengere Richtlinien bzgl. verwen-
deter Materialien. Kann Belenus alle
diese Vorgaben erfiillen?
Dietrich: Wir setzen auf konkret defi-
nierte Sicherheiten, um die kunden-
individuellen Qualitatsvorgaben zu er-
reichen. Mit unserer langjéhrigen
Expertise im  Supermarkt-Bereich
haben wir uns seit Jahren sehr stren-
gen Regeln unterworfen. Dariiber hin-
aus kooperieren wir eng mit den ver-
schieden Labs und Testblros und
verfolgen regelmaBig die neu definier-
ten Anforderungen aus REACH oder
den BSCI Standards.

MM: Trotz einer generellen Globali-
sierung haben die einzelnen Markte
noch immer unterschiedliche Wiin-
sche an Design und Materialein-
satz. Wie schafft es Belenus diese
speziellen Wiinsche zu erfiillen? In-
wieweit haben Einkaufer eine Mit-
sprachemdglichkeit bei der Ent-
wicklung?

Dietrich: Neben meinem Geschafts-
partner und mir steht unsere Chefdesi-
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gnerin mit vielen Eink&ufern aus
Deutschland, Frankreich, Benelux, Ka-
nada und Skandinavien in stédndigem
Kontakt. Unser neuer Showroom ist
ein Signal, dass wir zu noch mehr Mit-
sprache einladen.

Unser Ansatz heiBt: Mit dem richtigen
Timing das zu konkurrenzfahigen Prei-
sen auf den Markt bringen, was wir
vorher als wertig erkannt haben. Mit
anderen Worten: Wir orientieren uns
nach oben und bringen diese Einflisse
zur richtigen Zeit nach unten. Trotz der
heut zu Tage viel kiirzeren Zyklen wol-
len weder unsere Partner noch wir an
Schonheit sterben, sondern den Nerv
unserer Kunden treffen.

MM: Ab Juni haben Einkaufer die
Moglichkeit, den Belenus Show-
room zu besuchen. Eine beson-
ders hohe Einkauferfrequenz wird
es voraussichtlich zwischen dem
14. und 17. September geben, wenn
in Shanghai die Mébelmesse Furni-
ture China durchgefiihrt wird. Wie
wird sich Belenus in diesem Zeit-
raum in punkto Prasentation und
Serviceangebote aufstellen?

Dietrich: Wir organisieren den Show-
room nach dem Vorbild einer Haus-
messe. Das Gesehene kann vor Ort im
3D-Verfahren auf die jeweiligen Win-
sche hin abgestimmt werden. Wer
schon vor der Furniture China nach
Shanghai kommt, wird mit Terminvor-

»~Wir setzen auf konkret
definierte Sicherheiten,

um die kundenindividuellen
Qualitatsvorgaben zu errei-
chen.*”

merkung vom Flughafen abgeholt und
ganz zentral in der Innenstadt persén-
lich begleitet. Wahrend der Messe
werden wir Themenfiihrungen anbie-
ten, wo ein Baustein zum néchsten
passt.

Im Ubrigen haben wir noch einen ganz
besonderen  Service  eingerichtet.
Nicht nur wéhrend der Messe Furnitu-
re China lassen sich Besuchstermine
bequem Uber Marketing @belenus.hk
vorab vereinbaren. Die Adresse des
neuen Showrooms, Informationen zum
Abholservice bzw. eine Anfahrtskizze
werden dann automtisch Ubermittelt.

MM: Herr Dietrich, wir bedanken
uns fiir dieses Gesprach! Me



