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Herr Lewe, Sie sind jetzt seit eineinhalb
Jahren bei KFF. Sind Sie angekommen?

Das war kein Problem, weil ich KFF bereits
seit meinem Studium kenne und ja auch
schon beratend dort tatig war. Karl-Friedrich
Forster (Griinder und Inhaber des Unterneh-
mens) und ich haben schnell einen guten
Weg gefunden, uns gegenseitig in unserer
Arbeit zu erganzen. Wir pflegen einen an-
genehm unkomplizierten Umgang mitein-
ander, die Hierarchien sind sehr flach. Ich
kann nur sagen, mir macht die Arbeit dort
ganz viel SpaR.

Das Unternehmen ist sehr erfolgreich am
Markt. Wo sehen Sie die Griinde?

Zunachst im Gestaltungsansatz. Wir be-
muhen uns, Produkte zu entwickeln, die
sowohl mehrheitsfahig als auch interessant
sind. Zudem sitzt man auf all unseren
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Modellen einfach sehr bequem, weil sie
ergonomisch gut sind. Und weil wir schmal
aufgestellt sind (70 Mitarbeiter am Firmen-
sitz), kdnnen wir auch attraktive Preise an-
bieten. AuBerdem sind wir fiir den Handel
ein zuverlassiger, kulanter Partner. Die enge
Zusammenarbeit mit Kunden, Architekten
und Planern flihrt zudem zur permanenten
Weiterentwicklung der Kollektion.

Aber wir haben auch Glick, weil sich das
Wohnverhalten stark verandert hat in den
letzten Jahren, und man heute nach dem
Essen am Tisch sitzen bleibt. Da sind kom-
fortable Stiihle natirlich wichtig.

Werden die Entwiirfe iiberwiegend inhouse
oder auch mit Externen entwickelt?

Unser Inhaber, Karl-F. Forster, entwirft vie-
le Modelle selbst. Er ist kiinstlerisch sehr
ambitioniert - das sieht man seinen Ent-
wirfen an. AuRerdem beschaftigt sich ein
Mitarbeiter ausschlielich mit der Produkt-
entwicklung, auch ich bin da nicht ganz
unbeteiligt. Dartber hinaus arbeiten wir
mit unterschiedlichen Designern zusam-
men. Einige sind sehr frei und kreativ,
andere eher technisch und prazise aus-
gerichtet - eine gute Mischung. Mit eini-
gen, wie mit Detlef Fischer, kooperieren
wir bereits seit Langem, aber es kommen
zunehmend neue Einfliisse hinzu.

Sie selbst haben ebenfalls einen gestalteri-
schen Background. Wie hilfreich ist das?
Das hilft schon. Vor allem auch den Gestal-

Von links: Stuhlsessel ‘D-Light’, Bénk
‘Bench+’, Barstuhl ‘Maverick’, Arm-
- lehnstuhl ‘Maverick’ und Stuhl ‘Youma’.
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tern, denke ich. Denn oft hapert es daran,
gute Ideen in kaufmannische Interessen
umzusetzen. Da ist es sinnvoll, wenn beide
Gehirnhalften — kreative und rationale —
aktiv sind, und das funktioniert in der Zu-
sammenarbeit mit den Designern hervor-
ragend. KFF ist eines von wenigen Unter-
nehmen, die genau diese beiden Belange
S0 miteinander vereinen.

Welche eigenen Impulse haben Sie seit
dem Eintritt ins Unternehmen gesetzt?
Momentan liegt mein Augenmerk auf
schlussigen Kollektionserganzungen, um in
gesamter Breite ,hybrid“ zu sein und die
Themen Wohnen und Objekt gleichermafien
abzudecken. Erstes Ergebnis sind die drei
Modelle ‘D-Light’, ‘Bench+’ und ‘Youma’,
die wir auf der Koln-Messe prasentiert ha-
ben, die von der technischen Seite weniger
komplex sind, weil Sitzflache und Gestell
voneinander getrennt sind. Das bedeutet
weniger Aufwand, weniger Lagerkapazitat
und letztlich einen neuen, besseren Um-
gang mit Ressourcen. Und dann gilt es, das
Sortiment nach oben und unten klug ab-
zurunden, ohne in der Mitte zu verlieren.
Wie sieht das optimale Sortiment aus?

Wie eine gute Speisekarte, die nicht zu
grof sein darfl Wir kennen das alle: Wenn
im Restaurant 60 Pizzen auf der Karte ste-
hen, ist das kein gutes Omen. Unser Ziel ist
es, eine moglichst interessante ,Speisekarte”
anzubieten. Mit Produkten, die klar, gerad-
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linig und systematisch sind, erganzt durch
Mobel, die aus der Reihe tanzen, die einen
kleinen Bruch darstellen. So wie der
‘D-Light” (der neue Polster-Stuhl, entworfen
von Steven Schilte). Eigentlich ein hochge-
legter Tischsessel mit den MaRen eines
Stuhls, formal eher ungewdhnlich. Es war
auf den Messen schon zu beobachten, wie
sich die zunachst kritischen Gesichter der
Besucher entspannten, sobald sie auf dem
‘D-Light” Platz nahmen. Er uberzeugt ein-
fach durch seine enorme Bequemlichkeit
und ist bei unseren Fachhandels-Partnern
super angekommen.

Welche Rolle spielt das Thema Nachhaltig-
keit bei KFF?

Eine grofe. Es ist uns ein echtes Anliegen,
und das ist kein Lippenbekenntnis, mit
Ressourcen verninftig umzugehen. Wir
beziehen Materialien, wenn immer es mog-
lich ist, nicht aus Landern, die moralisch
bedenklich sind, sondern verarbeiten z.B.
Holz aus der Region und beziehen das
Leder aus Europa. Ich glaube, dass unsere
Endkunden das auch honorieren und sich
schon sehr differenziert mit den Produkten
auseinandersetzen.

Warum ist es KFF wichtig, neben der imm
auch am Salone und 2013 erstmals auch
an der Stockholm-Messe teilzunehmen?

Fur uns sind diese Messen ein zusatzliches
Fenster in die Welt, durch das wir hinaus-
gucken und in das andere hineinschauen.

Wir versuchen immer, ganz viel von uns und
unserer Philosophie zu zeigen. Mit der
Resonanz auf beide Events sind wir sehr
zufrieden. In Stockholm konnten wir mit
unserem Erfolgsmodell ‘Maverick” punkten,
das uns uberhaupt viel Spa macht. Auch
Mailand war ein Erfolg: Wir hatten reichlich
Besucher, darunter viele deutsche Handels-
partner und Architekten, mit denen wir seit
Langem zusammenarbeiten. Direkt im Nach-
gang der Messe hatten wir schon interessante
Projektanfragen, was uns nattirlich freut.

KFF exportiert mittlerweile weltweit in
mehr als 30 Lander. Welches sind die
wichtigsten Absatzmarkte?

Wir haben das Gliick, Projekte in unter-
schiedlichen Landern zu realisieren, auch
wenn wir dort keine eigenen Niederlassun-
gen haben. Aber es gibt vermehrt Anfragen
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von Agenten, die sich vorstellen konnen, in
ihren heimischen Markten unsere Produkte
zu vermarkten. So haben wir z.B. gerade
fir Skandinavien einen neuen Kollegen
gewonnen, und es kommen bereits erste
spannende Auftrage. Der Gesamtexport-
anteil liegt mittlerweile bei etwa 40 % - zu
den starksten Markten gehdren die Schweiz,
Osterreich und die Benelux-Staaten.

Wie verteilen sich umsatzmafig die Be-
reiche Objekt und Wohnen?

Das Objektgeschaft lasst sich bei uns nicht
scharf abgrenzen, da viele unserer Produkte
kompatibel sind und unsere Fachhandels-
partner haufig in beiden Revieren aktiv sind.
Ich bin aber der Meinung, dass wir im Objekt-
bereich noch ganz viel Luft nach oben haben,
besonders im Bereich Hotel und Gastro-
nomie. Da haben wir momentan die beste
Resonanz.

KFF-Produkte stehen in der St. Nicolai-
Kirche in Lemgo ebenso wie im UN-Haupt-
quartier in New York. Auf welche Referenz
sind Sie besonders stolz?

Stolz sind wir auf alle, aber am stolzesten
bin ich auf all die vielen Privathaushalte, die
sich mit unseren Mobeln einrichten. Wenn
wir da beriicksichtigt werden, und das funk-
tioniert zum Gllck wirklich gut, dann freut
mich das sehr!




