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2. Die Möbelqualität: Ein Expertengeheimnis? 
 
 
2.1. Möbelpreis gleich Möbelqualität? 
 
 
Man hört oft sagen: „Was teuer ist, ist auch gut.“ - „Was nichts kostet, 
taugt nichts.“ 
 
Die Möbelhändler hauen in die gleiche Kerbe. In manchem Möbelhaus 
hängt das schöne Poster: 
 

„Die Freude über einen niedrigen Preis währt nicht 
so lange wie der Ärger über schlechte Qualität.“ 

 
 
Mit diesen griffigen Sprüchen ist aber Qualität keineswegs definiert. Sie 
suggerieren nur, stets teuer einzukaufen. 
 
Der Möbelhändler lächelt innerlich darüber. Wenn er Experte in Sachen 
Möbelqualität ist, weiß er:  
 
 

Qualität und Preis haben oft wenig miteinander zu tun. Ein op-
timales Preis-Leistungs-Verhältnis gibt es bei Möbeln kaum. 

 
 
Das allseits beliebte Schlagwort Preis-Leistungs-Verhältnis mag ich 
persönlich gar nicht. Denn wer weiß schon genau, was es bedeutet? 
 
Ich bin dafür, Qualität und Preis immer getrennt für sich anzugehen: Die 
Qualität ist eine Sache, der Preis die andere. 
 
Haben wir erst einmal Klarheit über die Qualität eines Möbelstücks ge-
wonnen, müssen wir uns bemühen, den besten Preis dafür herauszuho-
len. Oder umgekehrt: 
 
Erscheint uns der Preis eines Möbelstücks annehmbar, müssen wir da-
hinter steigen, wie gut die Qualität ist. 
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2.2. Wie der Möbelhändler die Möbelqualität sieht 
 
 
Wenn der Möbelhändler seine Ware einkauft, achtet er hauptsächlich 
darauf, dass sie auch zu seiner Kundschaft passt (siehe die Ausführun-
gen über Käuferprofile und Marktsegmente unter Ziffer 1.3.). Denn er 
muss Umsatz machen. Vor nichts graust es ihn mehr als vor Ladenhü-
tern, die sich nicht „drehen“. Mögen sie auch noch so hochwertig und 
preiswert sein. 
 
Ein Beispiel: Stellt ein Möbler eine hochwertige Polstergarnitur von Rolf 
Benz in seine Ausstellung, obwohl er weiß, dass er nicht die Kundschaft 
dafür hat, vernichtet er quasi damit sein Geld. 
 
Auch die Qualität seiner Möbel betrachtet der Möbelhändler unter die-
sem Gesichtspunkt: 
 
Mit Blick auf seinen Kundenkreis muss die Qualität seiner Möbel um-
satzgerecht sein. 
 
So kommt es oft vor, dass er Möbel geringerer Qualität einkauft und sie 
mit hohen Preisen auszeichnet. Gemessen an ihrer Güte müssten diese 
Möbel günstiger sein. Als Qualitätsexperte weiß das der Möbelhändler, 
aber ihn stört das nicht. Für seine Kundschaft ist die Qualität ausrei-
chend. Die Verkaufszahlen beweisen es. 
 
Andererseits kommt es vor, dass er hochwertige Möbel anfangs zu 
günstig ausgezeichnet hat. Sobald er das an den Verkaufszahlen er-
kennt, setzt er die Preise schnell herauf, damit sie wieder in sein Markt-
segment passen. 
 
Mit anderen Worten: 
 
Wenn ein Händler beispielsweise einen Möbelladen betreibt, der als 
„zwar teuer – aber mit guten Möbeln“ gilt, ist die Qualität seiner Möbel 
keineswegs immer so hochwertig, wie der Kunde meint. 
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2.3. Wie clevere Möbelkäufer die Qualität sehen 
 
 
Ich höre meine Leser jetzt förmlich schreien: „Nun sagen Sie doch end-
lich, was Möbelqualität ist. Wie baut sie sich auf? Wie kann ich selbst 
beurteilen, ob Möbel von hoher oder minderer Qualität sind? Den Ein-
flüsterungen der Verkäufer im Möbelhaus traue ich nicht.“ 
 
Gut. Aber machen wir es richtig. 
 
Dazu müssen wir zunächst die Gedanken an Preise und Kosten bei-
seiteschieben und uns auf die Materialien und Konstruktionsmerkmale 
konzentrieren. 
 
Wie immer: Auch diese Regel gilt nicht ohne Ausnahme. Manchmal 
müssen Preise zur Orientierung mit herangezogen werden (zum Bei-
spiel Ziffern 2.5.3. und 2.6.8.). 
 
Unter dieser Prämisse werden wir jetzt die Möbelqualität sorgfältig 
selbst ... 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
... unter die Lupe nehmen! 

 
 
Das gelingt natürlich nur, wenn man die Möbel in der Realität vor sich 
stehen hat. Insofern ist unser „Spielfeld“ die Ausstellung im Möbelhaus. 
 
Was aber ist, wenn man Möbel online kaufen will? Die stehen nur virtu-
ell zu Verfügung. Man kann sie nicht anfassen. 
 
Auch da gibt es Möglichkeiten. Darauf komme ich unter Ziffer 8. 
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2.4. Die Qualität bei Polstermöbeln 
 
 
2.4.1. Der Profi-5-Schritte-Qualitätstest 
 
 
Eine Polstergarnitur gefällt Ihnen auf den ersten Blick durch ihr Design 
und ihren Bezug (Stoff, Leder oder andere Materialien). 
 
Bei einer guten Garnitur stimmt auch die Ergonomie. So müssen Sie 
sitzen und sich dabei wohl fühlen: 
 
 

 
 
 
Das Sitzgefühl ist also ein Qualitätsmerkmal, über das jeder für sich 
entscheidet. 
 
 
Ein zweiter, genauerer Blick gilt den Nähten, Absteppungen und Knopf-
heftungen und vermittelt eine weitere Dimension von Qualität: 
 
9 Wirft der Bezug zwischen den Nähten und Absteppungen au-

ßergewöhnliche Falten? 
 

9 Wirkt etwas schief und ungewollt verzogen? 
 

9 Sind die Abnähungen, Heftungen und Absteppungen gleichmä-
ßig und fest? 
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2.6. Die Qualität bei Matratzen und Wasserbetten 
 
 
Fast jeden Morgen krabbeln Sie steif und wie zerschlagen aus dem 
Bett. Offensichtlich taugt die Matratze nichts. Sie haben viel Geld be-
zahlt und sich auch noch Rückenschmerzen eingehandelt. 
 
„Das muss sich ändern!“, sagen Sie und sind entschlossen, neue Mat-
ratzen zu kaufen, um endlich richtig zu liegen. 
 
Doch was finden Sie in den Geschäften oder im Internet? Eine äußerst 
komplizierte Matratzenwelt. Je mehr Sie sich damit beschäftigen, desto 
unübersichtlicher wird es. 
 
Ich werde den Knäuel entwirren. Sie werden sehen, wie Matratzen und 
andere Schlafstätten konstruiert sind. Sie werden in die Lage versetzt, 
die Qualität und den Schlafkomfort zu beurteilen. Und Sie werden er-
kennen, wie alles in die Preislandschaft passt. 
 
 
 
2.6.1. Aufbau und Materialien bei Matratzen 
 
 
Ich möchte mich auf 3 Konstruktionsarten konzentrieren, denn alles an-
dere ist mehr oder weniger Variation. 
 
Da ist zum Ersten die klassische Matratze mit Bonellfederkern. 
 

 
 
Hierbei sind nebeneinander liegende Taillenfedern aus Stahl von glei-
cher Größe mit Metallklammern oder Verbindungswendeln zu einer Mat-
te verbunden und von einem Metallrahmen umgeben. Die gesamte Mat-
ratzenfläche ist gleich hart. 
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2.7.1. Echtholz: Massiv oder furniert? 
 
 
Der Händler bezeichnet die Hölzer seiner ausgestellten Möbel vielfältig 
und vor allem nicht immer eindeutig. Hierzu wieder ein Beispiel. Auf ei-
nem Preisschild lesen Sie: 
 
 

 
 
 
Sie meinen, es handelt sich um massives Kirschbaumholz? Ich sage 
Ihnen: Kann sein, kann aber auch nicht sein. 
 
Nach den geltenden DIN-Normen ist ein Möbelstück 
 
9 echt, wenn alle sichtbaren Teile des Möbels aus der angegebe-

nen Holzart bestehen (massiv oder furniert), 
 

9 massiv, wenn alle Teile des Möbels massiv (das ist durch und 
durch) aus der bezeichneten Holzart produziert und nicht fur-
niert sind. Ausnahmen sind Schubladenböden und Rückwände, 

 

9 furniert, wenn alle sichtbaren Teile bzw. Flächen aus Furnier 
der genannten Holzart gefertigt sind. Vorhandene massive Teile 
dürfen dagegen auch aus einer anderen Holzart bestehen. 

 
 
Der Wohnzimmerschrank wäre also aus Echtholz gebaut. Aber ob mas-
siv oder furniert, das lässt das Preisschild offen. Für den Möbler hat das 
seinen guten Grund: 
 
Echt wird unterschwellig mit massiv gleichgesetzt. Die Angaben sugge-
rieren einen tollen Kauf. 
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3.2. Der Möbelpreis ist unser Geld 
 
 
Erhobenen Hauptes könnten Sie jetzt ein Möbelhaus betreten. 
 
Was auch die Ausstellung bieten mag, über die Qualität der Möbel kann 
Ihnen keiner ein X für ein U vormachen. Da sind Sie jetzt schlauer als 
so mancher Möbelverkäufer. 
 
Ebenso wissen Sie, welche Qualitätskategorien nach Meinung der Mö-
belhändler zu den einzelnen Preissegmenten gehören. 
 
Doch nun geht es um den Preis des einzelnen Möbelstücks und damit 
endgültig um unser Geld, das der Möbelhändler haben will. 
 
 
Blättern Sie zur Erinnerung noch einmal zurück zu unseren Kaufbeispie-
len (Ziffer 1.2.). Wie kann es sein, dass für ein und dasselbe Möbelstück 
der eine Möbler diesen, der andere einen anderen Preis verlangt? 
 
Da fühlte sich schon mancher verschaukelt, wie ich zahlreichen Zu-
schriften von Möbelkäufern entnehmen kann. Also werde ich die Hinter-
gründe schonungslos aufdecken. 
 
 
Die Preisgestaltung und die Kalkulation ... 
 

 

 
 
 
 
 
 
... soll nicht länger ein Geheimnis der Mö-
belhändler bleiben. 

 
 
Zuvor möchte ich nochmals etwas klarstellen: 
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Zum Schluss noch etwas. Vielleicht haben Sie es schon erlebt, wie ein 
Einrichtungsberater in einem Möbelhaus in Ihrer Gegenwart den Möbel-
preis ausrechnet. Beispielsweise bei einer Schrankwand, deren Einzel-
teile für Sie individuell zusammengestellt werden sollen. 
 
Er blättert in einer Typenliste. Diese enthält aber keine Preise. Der Ver-
käufer notiert sich nur einzelne Ziffern, nämlich die sogenannten Ident-
Nummern. Dann greift er nach einer anderen Liste und ordnet den     
Ident-Nummern die Preise zu. 
 
Solche Preislisten nach Ident-Nummern sind mit unterschiedlichen 
Handelsaufschlägen gerechnet. Je nachdem, wie der Verkäufer Sie ein-
schätzt oder nach welchen Anweisungen er sich zu richten hat, werden 
Ihnen höhere oder niedrigere Verkaufspreise präsentiert. Und Sie mer-
ken es nicht einmal. 
 
Wenn - was inzwischen in praktisch allen Möbelhäusern geschieht - 
der/die Einrichtungsberater/in gar nicht in Papieren blättert, sondern al-
les am PC macht, merken Sie erst recht nichts. 
 
Aber was soll’s! Wir zahlen den präsentierten Preis sowieso nicht. 
 
Wir gehen jetzt auf unseren Preis los. Und der hat etwas mit dem 
Hauspreis des Möbelhändlers zu tun. 
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5. Den Wunschpreis (Zielpreis) im Visier 
 
 
Selbstredend haben wir alle den Wunsch, beim Möbelkauf möglichst 
den niedrigsten Preis zu zahlen. Ob der Preis niedrig ist, der gerade 
verlangt wird, weiß der Käufer allerdings oft nicht. Er fragt nach. Und 
genau das ist in meinen Augen das übliche Feilschen: Es ist ein Ver-
such, einige Prozente herauszuschinden. 
 
Meistens beginnt das Feilschen mit den Worten: 
 
„Ist beim Preis noch was drin?“ Oder: 
 
„Wie viel Rabatt geben Sie mir?“ Oder: 
 
„Am Preis müssen Sie aber noch etwas tun.“ Oder: 
 
„Da haben Sie doch sicher noch Spielraum!“ Oder ... oder ... 
 
 
Die Möbelhändler haben sich längst darauf eingestellt. Dabei erkenne 
ich zwei Strategien: 
 
Entweder 
 
haben die Möbler ihr Verkaufspersonal auf Abwehr getrimmt. Allenfalls 
dürfen sie ein paar kleine Prozente gewähren. Das Feilschergebnis 
bleibt für den Möbelkäufer meistens recht mager. „Ist halt nicht mehr 
drin. Ein Schnäppchen scheint es dennoch zu sein!“, denkt er und un-
terschreibt den Kaufvertrag. 
 
Oder 
 
die Möbler gehen gar in die Offensive. Sie bieten von sich aus jede 
Menge Rabatt. Einmal werben sie öffentlich mit hohen Prozenten. Zum 
anderen werden die Kunden bei Verkaufsgesprächen damit überrascht, 
dass die Verkäufer/innen leichthin Prozente anbieten. Einfach so und 
manchmal ungefragt. Wer traut sich da noch zu feilschen? 
 
Auf die Rabattstrategien des Möbelhandels werde ich noch zu sprechen 
kommen (siehe Ziffer 9.). An dieser Stelle nur so viel: 
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Er beobachtet eine elegante Dame und einen feinen Herrn, die 
in einer Polstergarnitur sitzen. Sie blicken sich freudestrahlend 
an. 
 
Eine Verkäuferin sitzt dabei und schreibt konzentriert in ihren 
Auftragsblock. Als sie fertig ist, dreht sie den Block herum und 
sagt: „So, gehen wir noch einmal den Auftrag durch.“ Sie liest 
vor, während das Paar etwas flüchtig mitliest. Dann unter-
schreibt der Herr mit schneller Hand, zückt seine Geldbörse und 
überreicht der Verkäuferin ein paar Geldscheine: Die Anzah-
lung. 
 
Jetzt erheben sich alle und schütteln sich lachend die Hände. 
„Ich kann es noch gar nicht fassen!“, schwärmt die Dame, „Wir 
wollten doch nur mal schauen. Ein kleines Schuhschränkchen 
hätten wir noch gebraucht. Und jetzt haben wir eine Polstergar-
nitur gekauft!“ 
 
„Bei so einer Gelegenheit muss man eben zugreifen!“, schwad-
roniert die Verkäuferin, „Eine neue Polstergarnitur - und schon 
entfaltet sich bei Ihnen daheim ein neues Wohngefühl. Herzli-
chen Glückwunsch! Viel Freude mit den schönen Polstern!“  
 
Schnell reicht die Verkäuferin den Herrschaften nochmals zum 
Abschied die Hand, denn sie hat bereits einen anderen Kunden 
entdeckt, der interessiert einen Fernsehsessel ausprobiert. 

 
 
Was ist nur los bei Räumungsverkäufen ... 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
... macht man da wirklich so 
großartige Schnäppchen? 

 
 
Na, dann schauen wir auch hier hinter die Kulissen! 
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Und ein Möbelriese mit 800 Mio. Euro Jahresumsatz muss sich dem-
nach mit rund 80 maulenden Kunden pro Geschäftstag herumschlagen. 
 
Von den 15 Millionen Möbelkäufern in Deutschland sind es insgesamt 
so um die 500.000, bei denen der Möbelkauf nicht glatt läuft - aus den 
verschiedensten Gründen. 
 
 
 
10.3.1. Die häufigsten Ärgernisse 
 
 
Ich will mit ein paar Beispielen aus dem prallen Leben aufwarten. Dazu 
habe ich einige Leserbriefe ausgewählt, die ich verkürzt wiedergebe. 
 
 
Fall 1  -  Unendliches Warten 

 
„(…) Ich habe ich ein Schlafzimmer gekauft, das nach sechs 
Wochen geliefert werden sollte. Jetzt, nach sechs Monaten, ist 
es immer noch nicht da. Ich habe bereits die Hälfte bezahlt.“ 
 
 

Fall 2  -  Nase voll 
 
„(...) Wir haben eine Polstergarnitur bestellt, welche laut Kauf-
vertrag in acht Wochen geliefert werden sollte. Die Frist ist jetzt 
abgelaufen. Heute erhielten wir ein Schreiben, dass der Liefer-
termin in sechs Wochen sein soll. Wir möchten aber nicht mehr 
so lange darauf warten. Welche Möglichkeiten bestehen, den 
Kaufpreis schnellstmöglich zurückzuerhalten?“ 
 
 

Fall 3  -  Messeärger 
 
„(…) Besteht die Möglichkeit, den auf einer Messe abgeschlos-
senen Vertrag und den anschließenden Kaufvertrag innerhalb 
einer Frist zu kündigen?“ 


