100 Jahre Firmengeschichte — auf eine so lange
und vor allem erfolgreiche Zeit kbnnen nicht viele
Unternehmen in der Branche zurtickblicken. Zu-
rickblicken ist bei dem Méssinger Unternehmen
Roéssle & Wanner aber auch gar nicht das Thema.
Vielmehr geht es um die Gegenwart und noch viel
mehr um die Zukunft. Vordenken ist an dieser Stelle
das Stichwort, das Manfred Greiner im Interview mit
Bianca Schmidt, stellv. Chefredakteurin MOBEL-
MARKT, stets betont — und das in seiner ganz
eigenen Art, die gepragt ist von schwabischer
Bescheidenheit und einer guten Portion Eigensinn.
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MM: Herr Greiner, vor Kurzem haben
Sie mit lhrem Team das 100-jahrige
Jubildum von Rossle & Wanner ge-
feiert. Das kénnen in der heutigen
Zeit nicht mehr viele Unternehmen.
Worin sehen Sie das Erfolgsrezept
fiir lhr Unternehmen?

Manfred Greiner: Viele wollen hier ho-
ren, ,Das missen Sie machen, dann
sind Sie erfolgreich.” Ein Unternehmen
ist ein Mosaik. Es missen viele Stein-
chen zusammenpassen und es mis-
sen viele Dinge gemacht werden. Da-
zu gehort bei allem auch etwas Glick.

MM: Das ist schon richtig, aber gibt
es etwas, das sich durch die Fir-
mengeschichte wie ein roter Faden
zieht?

Greiner: Ich habe von den 100 Jah-
ren bisher nur acht mitbegleitet, aber

von meinem Vorgadnger Hermann
Glaser eine gute Basis Uibernommen.
Wir wollen gar nicht zu sehr in die Ver-
gangenheit gehen, sondern vielmehr
in die Zukunft schauen. Das wurde bei
Rdssle & Wanner immer so gemacht,
was aus meiner Sicht ein maBgeblicher
Parameter flr den Erfolg ist. AuBerdem
schauen wir nicht auf das Kurzfristige
und machen auch nicht jede Mode mit,
sondern wir fahren eine klare Linie —
und die mit Konsequenz.

MM: Konsequent seinen Weg wei-
tergehen, heiBt das, auch manch-
mal auf schnellen Umsatz zu ver-
zichten?

Greiner: Richtig. Kurzfristiger Erfolg al-
lein darf nicht zahlen. Manchmal muss
man auf Umsétze auch verzichten. Das
haben wir beispielsweise in den ver-

1914 wird in Stuttgart die Stahlfeder-
Matratzenfabrik Rossle & Wanner KG
gegriindet, benannt nach den beiden
Besitzerfamilien. Der Betrieb fertigt
Stahlfedermatratzen, Federeinlagen,
Schonerdecken und Schlummaria-Auf-
legematratzen.

Vordenken ist der rote Faden, der sich
durch die Unternehmensgeschichte
zieht. NatUrlich durfte aber auch ein
bisschen Rickblick bei einem solchen
Jubildum nicht fehlen. Dazu hatte das
Rossle & Wanner-Team eine historische
Ausstellung gestaltet.
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gangenen Jahren getan. Wir haben
auf Geschafte und auf Geschéftsfel-
der verzichtet. Nehmen Sie das Thema
Boxspring. Das besetzen wir nicht. Wir
haben ,Boxframe“. Damit ist sowohl
ein eigenstandiges Design in moder-
ner oder zeitlos-klassischer Weise als
auch die Erzeugung einer Boxspring-
Optik moglich - allerdings mit samtli-
chen Funktionalitaten, Hygiene- und
Komforteigenschaften, die ein Bett ha-
ben muss. Damit holt man sich auch
manchmal Micken - ich fahre gerne
Fahrrad - ins Gesicht. Das muss man
in Kauf nehmen, um den langfristigen
Erfolg zu sichern.

,,Wir schwimmen nicht
mit dem Strom.*

MM: Woher nehmen Sie die Uber-
zeugung, dass der eingeschlagene
Weg den langfristigen Erfolg bringt?
Greiner: Diese Uberzeugung darf
man nicht aus Arroganz oder Uber-
heblichkeit nehmen. Oder aus dem
Wegschauen bzw. Verdrédngen. Das
beschreibe ich mit dem Thema Vor-
denken. Ich stelle mir nicht die Fra-
ge, was ist der jetzige Schritt, der den
kurzfristigen Erfolg bringt, sondern was
ist der néchste Schritt, der wieder den
zukunftigen Erfolg bringt. Wenn Sie
richtig planen und handeln und in der
Mehrzahl der Dinge, die Sie tun, Tref-
fer landen, dann sind Sie erfolgreich.
Unsere Unternehmensgeschichte und
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auch unsere Unternehmensentwick-
lung mit Héhen und Tiefen belegt das.
Fachhandels- wie auch Endkunden
kaufen unsere Produkte - das ist doch
der beste Beweis. Manchmal braucht
man nur einen etwas langeren Atem.

MM: Der Boxspring-Hype stellt die
Hersteller , konventioneller“ Schlaf-
systeme auf eine harte Probe. Ist
es aus lhrer Sicht nur ein Hype oder
wird sich das spezielle Schlafsystem
am Markt durchsetzen?

Greiner: Ich wirde das Boxspring-
Thema gar nicht als Hype bezeichnen.
Lange bevor von dem sogenannten
Boxspring-Hype gesprochen wurde,
haben wir zukunftsorientiert Taschen-
federkern-Systeme entwickelt.

,.Mir liegt die Branche

Auch eine Moglichkeit und dazu noch eine sehr bequeme Moglichkeit der Fort-
bewegung: das Bettmobil, gelenkt von Manfred Greiner. Beifahrer ist Christoph
Lehmann von der Zollernalb Film GmbH. Fotos. Rdssle & Wanner

am Herzen.*

Unser Unternehmen ist gar nicht dar-
auf ausgelegt, die Boxspring-Entwick-
lung mitzugehen. Wir sind auch nicht
davon Uberzeugt, dass es nachhaltig
sein wird. Zudem lauft es in einem
Preissegment, das nicht zu uns passt
und zu guter Letzt definieren sich Box-
springbetten — mit ganz wenigen Aus-
nahmen - nur Uber das Design und

Stimmte nachdenklich: der Vortrag von
Prof. Dr. Dr. Franz Josef Radermacher,
Professor flr Informatik an der
Universitat Um und Leiter des For-
schungsinstituts fir anwendungsorien-
tierte Wissensverarbeitung.

weniger Uber die Ergonomie und Funk-
tionalitat. Wir sind Uberzeugt, dass der
Fachhéndler, wenn er erfolgreich sein
will, sich Uber Beratungs-, Ergonomie-
kompetenz und Funktionalitat definie-
ren sollte. Schafft er das nicht, kann er
im Wettbewerb mit der echten GroBfla-
che nur schwer bestehen. Zudem ha-
ben unsere Fachhandler meist gar
nicht die Flache, um die Designvielfalt
darzustellen, wie es notwendig wére,
um Boxspring kompetent spielen zu
kénnen.

MM: Welchen Herausforderungen
sehen Sie sich in den kommenden
Jahren gegeniiber?

Greiner: NatUrlich steht Réssle & Wan-
ner selbst vor sehr vielen Herausforde-
rungen. Zum Beispiel die Internationa-
lisierung und das Internet. Wir fertigen
ja komplett an dem Hochkostenstand-
ort Deutschland.

MM: Hier méchte ich gleich einha-

Drei Tage feierte Rdssle & Wanner mit
Mitarbeitern, Kunden und Zulieferern im
ICS Internationales Congresscenter
Stuttgart sein 100-jahriges Firmenjubi-
ldum.

ken. HeiBt das, Sie denken liber die
Verlagerung von Produktionsberei-
chen ins Ausland nach?

Greiner: Wissen Sie, ein weiteres
Wort, das neben Vordenken bei uns
immer wieder gebraucht wird, ist Non-
Konformitat. Wir schwimmen nicht mit
dem Strom und machen oftmals genau
das Gegenteil zu dem, was andere tun.
Zum Beispiel bauen wir die textile Fer-
tigung in Mdssingen auf. Ich suche
Naherinnen und Schneiderinnen. Und
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LSJukunft muss
man vordenken**

Alle 140 Zusammenarbeiter — so nennt Manfred Greiner respektvoll seine Mitarbeiter — kamen zur Jubilaumsfeier.

Ein beeindruckender Auftritt.

denen kénnen wir nicht nur den Min-
destlohn zahlen. In der Einzelbetrach-
tung rechnet sich die textile Fertigung
nicht, aber fir das Gesamtwerk Ross-
le & Wanner. Von Fertigungsverlegung
kann also im Moment nicht die Rede
sein.

MM: Gut, kommen wir zu den Her-
ausforderungen zuriick.

Greiner: Die gréBte Herausforderung
in den kommenden Jahren ist flr uns,
wie gut es unserem Fachhandel geht,
wie gut er sich gegen die Konkurrenz
behauptet, die heute nicht nur aus
den Discountern und Katalogversen-
der erwéchst, und wie gut er das The-
ma Multichannel meistert. Ich nenne
es bewusst Multichannel und nicht nur
Online, denn es wird aus allen Kanélen
heraus vermarktet. Eine der groBten
Herausforderungen fiir den Handel ist
aber, und hier kénnen wir nur bedingt
mit guten Produkten und guten Kon-
zepten helfen, dass er Frequenz erzeu-
gen muss. Wenn er das nicht schafft
und Online-Kanéle schneller mehr Fre-
quenz erzeugen als er selbst, wird es
kritisch. Und damit wird es naturlich
auch fir uns kritisch. Wir sind nur so
erfolgreich wie unser Fachhandel auch.

,,Man muss doch einmal
Betroffenheit schaffen.*

MM: Zum Thema Multichanneling:
Meinen Sie, dass der Schliissel zum
Erfolg in der Verkniipfung von online
und stationar liegt?

Greiner: Ja und nein. Es gibt Fach-
handler, die stellen die Verknlfung
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her und sind sehr erfolgreich. Wir ha-
ben aber auch Fachhandler, die ha-
ben noch nicht einmal eine richtige
Homepage und sind trotzdem sehr er-
folgreich. Es muss immer eine Kann-
Option und keine Muss-Option sein.
Was machen denn viele reine Online-
Player? Sie griinden stationére Laden,
denn sie haben erkannt, dass es ohne
auch nicht geht.

Es ist oft gar nicht so entscheidend,
was man macht, sondern das, was
man macht, muss man sehr gut ma-
chen. Dann ist man auch erfolgreich.
Der Lattenrost ist ja eigentlich schon
seit Jahrzehnten tot. Hurra, wir leben
noch! Und das gut. Man muss aus der
Masse herausleuchten, dann ist man
erfolgreich. Ob das online, stationar
oder in beiden Kanéalen ist, ist nicht
ganz entscheidend.

MM: Sie sind Vorsitzender des Fach-
verbands Matratzen-Industrie. Was
ist lhre Motivation fiir dieses Amt?

Greiner: Rdssle & Wanner ist zum ei-
nen Grlindungsmitglied des Verban-
des. Wenn man gewahlt wird, erwéchst
daraus eine gewisse Verpflichtung. Mir
liegt aber auch die Branche am Her-
zen. Und schlieBlich muss man sich
Themen stellen. Denken Sie nur an
Recycling. Das muss man friihzeitig
angehen, um bése Uberraschungen
zum Beispiel aus Brussel zu vermei-
den. Aus all diesen Griinden engagie-
re ich mich. Wenn ich kurzfristig den-
ken wiirde, bringt mir das nichts. Es
muss auch nicht immer nur unserem
Unternehmen etwas bringen. Ein Un-
ternehmen hat gewisse Gemeinwohlin-

teressen wahrzunehmen, zum Beispiel
indem es Steuern zahlt und sich enga-
giert. Und genau so gilt das auch fir
eine Branche.

MM: Sie haben das Jubildum richtig
groB in der Messe Stuttgart gefeiert.
Sie hatten Handler und Lieferanten
zu Gast.

Greiner: Das stimmt. Der tiefere Aus-
druck einer solchen 100-Jahr-Feier ist
doch, dass wir in einer Partnerschaft
mit unseren Kunden und unseren Mit-
arbeitern, die wir Ubrigens Zusammen-
arbeiter nennen, und auch unseren Lie-
feranten feiern. Das driickt alles aus.
Wir hatten rund 600 Gaste, die wir mo-
bilisieren konnten, nach Stuttgart zu
kommen. Das zeugt doch von Interes-
se und daflr sind wir dankbar.

MM: Sie haben dort einige kurze,
fiktive Filme gezeigt. Unter anderem,

dass Polyurethan, das Material, aus
dem Kaltschaummatratzen gemacht
werden, im Jahr 2017 als Sonder-
miill eingestuft werden kénnte. Oder
dass in 100 Jahren das gute alte
Bett wieder zuriickkehrt, nachdem
2025 eine Pille auf den Markt kam,
die Schlaf unnétig machte. Und Sie
sprachen von einem ,neuen® Ver-
band, dem der verbliebenen Betten-
fachhandler. War das nicht Science-
Fiction pur?

Greiner: Natirlich war das sehr fikti-
onar, aber man kann doch einmal Be-
troffenheit schaffen. Das hélt wach. Da
kommt vielleicht einer mit einer Inno-
vation, die ist so verrlickt, dass man
plétzlich im Abseits steht. Deshalb
heiBt es immer, vordenken und zu-
kunftsorientiert handeln, um mit den
Fachhandelspartnern auch morgen
noch erfolgreich zu sein.

MM: Mit was mochten Sie denn lh-
re Fachhandelspartner als Nachstes
begeistern?

Greiner: Wir entwickeln gerade medi-
ale, visuelle Konzepte. Wenn das Ge-
schéft oder das Schaufenster nicht
groB3 genug ist, dann erweitert man es
eben durch elektronische Hilfsmittel.
Wir werden in Zukunft eine ganz inten-
sive visuelle Verbindung zwischen uns
und dem Fachhéndler aufbauen und
mit ihm stark in Verbindung treten, in-
dem wir durch digitale Unterstutzung
Entfernungen Uberbriicken. Mehr kann
ich an dieser Stelle noch nicht sagen.

MM: Herr Greiner, herzlichen Dank
fiir das erfrischende Gesprach und
alles Gute fiir die Zukunft!

Ein bisschen Show zum 100-Jahrigen
muss sein.
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