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Mobelkauf: Fragwurdige Rabattschlacht

GroRe Mbbelhauser werben in Zeitungsbeilagen
immer wieder mit grof3zigigen Preisnachlassen.
Und welcher Kunde denkt bei 35 Prozent Rabatt
beim Kauf eines Sofas oder einer Schrankwand
nicht an ein Superschnappchen? testmarkt begab
sich in die Tiefen des Rabattdschungels.

Von Michael Lang

Woéchentlich flattern immer wieder neue Mébelprospekte in die Briefkasten. Bis zu

70 Prozent Nachlass werden darin teilweise versprochen. Auch Familie Olm aus Voerde
spekulierte beim Kauf einer neuen Couch auf die Prozente und erlebte eine unangenehme
Uberraschung, wie Sandra Olm erzahlt: ,Der Preis fiir die Couch war urspriinglich

5.100 Euro. Dann kam ein paar Wochen spéter ein Prospekt raus mit 35 Prozent auf
diese Couch. Daraufhin haben wir sie dann bestellt. Dann mussten wir jedoch feststellen,
dass der Preis vorher raufgesetzt worden war. Mit den 35 Prozent waren wir wieder beim
vorherigen Preis.*

Rund 30 Prozent Nachlass

testmarkt besuchte drei groRe Mobelhduser in Nordrhein-Westfalen. Das Hildener
Mdbelzentrum Vonnahme versprach 20 Prozent auf alles. Schaffrath in Dusseldorf warb
mit dicken Jubilaumsrabatten. Und bei Porta in Frechen schrieb man die Prozente ganz
grol3 an die Fassade. In allen drei Geschaften fragten wir nach einem bestimmten
Kleiderschrank der Firma Hulsta. Wir erklarten dem Verkaufer, dass wir den Schrank
moglichst rasch geliefert bekommen wollten. Uberall sollte er iiberraschenderweise fast
dasselbe kosten: knapp 3.400 Euro. Wir fragten nach Rabatt und der Preis fiel tatséchlich
dramatisch. Bei Vonnahme bekamen wir sagenhafte 1.103 Euro Rabatt, bei Schaffrath
1.034 Euro und bei Porta 1.026 Euro. Ohne Mihe bekamen wir Uberall rund 30 Prozent
Nachlass auf den Preis. Wie kann das sein?

Marion Rautenberg schreibt fir das unabhangige Moébelmagazin ,,INSIDE“. Sie wundert
sich nicht, denn fur sie ist das ein branchenublicher Trick: ,,Es werden Mondpreise
angesetzt, die von vornherein so kalkuliert sind, dass sie mit Rabatten zurechtgestutzt
werden kdnnen. So wird dem Kunden ein gutes Gefuhl gegeben. Bei uiber 1.000 Euro
Rabatt schaut der Kunde auch nirgendwo anders mehr.“ Vor allem die grofRen
Mobelhauser, so die Expertin, wirden viel mit solchen Mondpreisen arbeiten. ,,Der Kunde
bekommt, was er will: Rabatte.*

Hochster Endpreis trotz grof3tem Rabatt
testmarkt ging weiter einkaufen. Wir fragten bei Schaffrath, Porta und Vonnahme, um
wie viel Prozent glunstiger wir einen Esszimmertisch von Venjakob bekommen wirden.
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Schaffrath bot 20 Prozent, Porta nur 14 Prozent und das Mébelhaus Vonnahme schien mit
nur 13 Prozent am wenigsten grof3ziigig zu sein. Unterm Strich sah die Sache jedoch
anders aus, denn am ginstigsten war der Tisch letztendlich bei denen, die weniger
Prozente geben wollten: Bei Porta sollte er am Ende 1.750 Euro kosten und bei
Vonnahme 1.800 Euro. Schaffrath war trotz des 20-prozentigen Rabatts am teuersten.
Der Tisch sollte hier 2.105 Euro kosten - 355 Euro mehr als bei Porta.

Bei Schaffrath wollte man zu unseren Stichproben kein Interview geben. Auch in den
anderen Mdébelhausern war testmarkt nicht willkommen. Auch dariiber wundert sich
Marion Rautenberg nicht: ,,Ich kann es nur so beantworten, dass die Mdbelhandler ein
scheues Volk sind und sich furchtbar ungern in die Karten gucken lassen mdchten.” Um
so mitteilungsfreudiger sind die Mdbelhandler daflur in ihren Prospekten. Sandra Olm
weil3, was sie nun damit macht: ,,Von diesen Prospekten lassen wir uns nicht mehr
beirren.*



	Vebrauchersendung „Markt“ des WDR (West Deutscher Rundfunk)
	Möbelkauf: Fragwürdige Rabattschlacht

