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fachmesse fiir kiiche essen wohnen

Sehr geehrte Leserin,
senr geehrter Leser,

unser Anspruch war es schon immer, sehr gute Dinge
noch ein Stiick besser zu machen. Das gilt nicht nur
fur unsere Produkte, nicht nur fiir unsere Leistungen
und Abliufe, sondern auch fiir unsere Werte, fiir das,
was uns auszeichnet. Doch nicht nur hier. Auch unser
Kundenmagazin WORK, das sich nun im vierten Jahr
seit dem Ersterscheinen befindet, haben wir uns aus
diesem Blickwinkel angesehen. So halten Sie mit die-
ser Ausgabe jetzt ein WORK in den Héinden, das einen
kleinen Relaunch erfahren hat. Ein Kundenmagazin,
das Thnen hoffentlich genauso gut wie uns gefillt,
das Neuigkeiten transportiert und Wissenswertes
vertieft. Apropos Neuigkeiten; Sie haben vielleicht in
der Fachpresse gelesen, dass Stefan Moller zum Ge-
schiftsfithrer aufgestiegen ist. Was dies fiir die Fiith-
rung unseres Unternehmens, fiir die Konstellation in

der Geschiftsfithrung und die Perspektiven generell
bedeutet, lesen Sie auf den kommenden Seiten. Dort
finden Sie auch eine Kiiche, die aus einer Zeit stammt,
in der die meisten von uns noch nichts mit dem
Thema Kiiche zu tun hatten. 40 Jahre ist das ,,Schitz-
chen* alt, welches nun durch eine neue Hicker Kiiche
ersetzt werden soll. Wir begleiten diesen Tausch ,,Alt
gegen Neu“ und wollen dies zukiinftig haufiger tun.
Wenn Sie also auch Kunden kennen, die eine sehr alte
Hicker Kiiche gegen eine neue austauschen, dann ge-
ben Sie uns bitte Bescheid. Denn auch so kénnen wir
zeigen, wie das, was vor vielen Jahren schon sehr gut
war, heute noch ein bisschen besser sein kann.

Jochen Finkemeler & Markus Sander
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Sieht so die moderne Hicker
Kiiche aus? Sicher nicht. Aber
wenn ein Modell, das auf den
Namen ,,Apollo“ getauft wurde,
nach 40 Jahren im téglichen
Einsatz immer noch so gut wie
dieses aussieht, dann ist es

ein Titelbild wert. Auch, oder
gerade weil dieses Schitzchen
bald schon in Rédinghausen zu
sehen sein - und vor Ort am
Niederrein durch eine neue
Hicker Kiiche ersetzt wird.
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Zuwachs in der Geschdftsfuhrung

Die Erfolgsgeschichte von Hicker Kiichen wird
fortgesetzt und die Geschiftsfithrung (GF) seit
dem 01. Januar 2017 um ein weiteres Mitglied

erweitert.

Ein Gesprich mit Jochen Finkemeier, Dirk

Krupka, Markus Sander und Stefan Moller tiber

Chancen und Herausforderungen, die ein solches
Wachstum mit sich bringt. Und ein kleiner Ein-
blick in das Geheimnis des Erfolges.

Bisher saflen bei GF-Sitzungen immer drei

Herren zusammen, jetzt wird das schlagkriftige

Team mit Hr. Moller weiter ausgebaut.

mmmm Jochen Finkemeier: Wir werden auch

in Zukunft weiter wachsen - und dabei
spielt der Einkauf eine sehr wichtige

Rolle. Der Einkauf ist schon seit Lan-

gem in den Hinden von Stefan Méller,

welchen er auch zukiinftig in der
Funktion des Geschiftsfithrers
weiterhin verantwortet. >
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Man kann also von einer Erweiterung
der Geschiftsfithrung sprechen?

Dirk Krupka: Ja, alle sonstigen Bereiche blei-
ben besetzt wie bislang. Herr Méller ist nicht nur seit
24 Jahren ein Experte in seinem Bereich, sondern
auch ein hervorragender Stratege, Visionir, aber
auch ein Mann der Taten. Thn in den Kreis der Ge-
schiftsfithrung mit aufzunehmen war seit lingerem
geplant und rundet unser Entscheider-Team ab.

Lassen Sie uns weiter iiber das Thema Wachstum
reden; hat es Sie eigentlich iiberrascht, dass die po-
sitive Entwicklung der vergangenen beiden Jahre so
grof} ausgefallen ist?

Markus Sander: Grundsitzlich bin ich ein

optimistischer Mensch, aber ein Wachstum von

25 Prozent iiber einen Zeitraum von 24 Monaten,
hatte auch uns etwas tiberrascht. Trotz der grofien
Steigerung konnte dieses grofe Plus auch in der
Fertigung und anderen internen Prozessen reibungs-
los abgedeckt werden. Eine Meisterleistung auf die
wir besonders stolz sind. So kénnen wir - aus allen
Blickwinkeln betrachtet - von zwei wirklich extrem
guten Jahren sprechen.

D. Krupka: Wenn man die Moglichkeit hat zu

wachsen, dann sagt man nicht nein!

Es macht ja auch Spaf3, das Wachstum im Inneren
mitzugestalten und mit Leben zu fiillen. Obwohl

die Rekrutierung von entsprechendem Personal

und die daran gekniipften Einarbeitungszeiten eine
ganz schone Herausforderung waren. Wir wollten
bei unveridndert hoher Qualitit weiterhin ptinktlich
liefern konnen. Das war tiber alle Bereiche - von der
Auftragssachbearbeitung tiber die Produktion bis hin
zur Logistik - eine wirklich grof’e Anforderung, die
wir professionell gemeistert haben. Und wissen Sie
was? Uber Erfolg sollte man sich nicht beklagen, da
gibt es ganz andere Szenarien, die deutlich unange-
nehmer sind. Man darf so etwas nicht als Belastung
begreifen, sondern als etwas Positives, das man aktiv
gestalten kann.

J. Finkemeier: Man muss sicherlich bei dieser
Betrachtung auch die rdumliche Entwicklung sehen,
wir hatten einen schénen 5-Jahres-Plan, der nun
links und rechts tiberholt wurde. So ein Wachstum
lidsst sich baulich nur schwer auffangen, da miis-
sen wir flexibel sein und in der Ubergangszeit auch
mal Abstriche machen. Uns fehlt in der Planung ein
gutes Jahr, da gibt es nichts dran zu riitteln. Vorii-
bergehend bringt dies eine leichte Beeintrichtigung
mit sich, der wir jedoch gelassen entgegen schauen
konnen, denn in absehbarer Zeit ist das neue Ver-
waltungsgebiude bezugsfertig.

Wenn man hier aus dem Fenster schaut, sieht man
die Baustelle fiir das neue Panorama Il sehr gut,
welches das Wachstum im Bereich der Verwaltung
ganz gut puffert. Wie sieht es im Bereich der Produk-
tion aus? Lisst sich da, sinnbildlich gesprochen, der
Hebel immer weiter nach vorne schieben?

D. Krupka: Unsere Produktionskapazititen
miissen wir immer mit einem Vorlauf von 2-3 Jahren
planen, sodass wir kontinuierlich auf unterschied-
lichste Szenarien vorbereitet sind. Wenn dann

das Wachstum relativ rasant zunimmt, zieht das
kurzfristige Anpassungsmafinahmen mit sich. Die
konnen wir aber aufgrund von effektiven Strategien
schnell und flexibel einleiten. Die extrem positive
Entwicklung der letzten Jahre hat uns nicht wirk-
lich ins Schwitzen gebracht - das haben wir gut
bewiltigt. Eine Mafinahme dafiir waren z.B. flexible
Arbeitszeitmodelle, die helfen, solche Wachstum-
sperioden sicher auszusteuern. Wir haben unsere
Kapazititen in der Produktion und in der Logistik
ausgebaut, sind somit entsprechend gut aufgestellt
und haben die richtigen Antworten auf die Heraus-
forderungen, die im weiteren Wachstum liegen.

M. Sander: Da ging sehr vieles reibungslos und
perfekt Hand in Hand, was fiir die Stirke unseres
Unternehmens spricht.

Stefan Moller: Wir vergessen dabei jedoch

nicht, dass die permanenten Anpassungen unseren
Kollegen und Mitarbeitern viel abverlangt hat. Am
Ende waren es auch viele unserer Mitarbeiter, die
ihre kreativen Ideen mit eingebracht haben, um hier
noch effektiver sein zu konnen. Auch auf unserer
Lieferantenseite ist es wichtig, dass alle in der Lage
sind, mitzuwachsen. Wir miissen hier ein hohes
Know-how mitbringen und beratend zur Seite ste-
hen, damit all das funktioniert. Heute geht es auch in
diesem Bereich um weit mehr. >
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Wenn man Sie alle, nach diesen sehr erfolgreichen

Jahren, nach dem Geheimnis Ihres Erfolges fragen

wiirde, was wiirden Sie antworten?

M. Sander: Wir héren immer wieder: Hicker

ist einfach zu denken. Wir haben zwei Produktlinien,
mit denen jeder Hindler sehr viele Kundenwiinsche
abdecken kann. Wir verfiigen tiber eine sehr gute
Kompetenz im Bereich von grifflosen Kiichen, da
sind wir iberproportional gut aufgestellt. Ganz oft
horen wir auch von unseren Hindlern, dass sie die
freundliche und verbindliche Zusammenarbeit in
Kombination mit einer piinktlichen Belieferung bei
Hicker sehr schitzen. Das sind sicherlich Argumen-
te, die fiir uns sprechen.

D. Krupka: Also wenn wir das Geheimnis

unseres Erfolges tiberhaupt verraten wollen, dann
miissen wir sagen, dass unsere Mitarbeiter ein echtes
»Pfund“ sind, welches wir in die Waagschale werfen
konnen. Der zweite Grund ist in der Beherrschung
der gesamten Wertschopfungskette zu sehen. Wir
streben stindig danach, in der tdglichen Arbeit
besser zu werden. Insgesamt ein gutes Fundament
fiir unsere aktuelle und zukiinftige Wettbewerbs-
fihigkeit.

S. Moller: Dies sind ganz bestimmt wichtige,
sachliche Aspekte. Es gibt aber auch emotionale
Griinde, warum wir so erfolgreich sind. Wir haben
einfach eine werteorientierte Unternehmerfamilie
hinter uns, die bereit ist, einerseits Verantwortung
zu tibernehmen, aber auch gleichzeitig diese abge-
ben kann. Zudem sind diese Menschen, welche die
Haupt-Verantwortung bei Hicker tragen, unglaub-
lich geerdet, so dass ein recht sympathisches Paket
entsteht. Das splirt man nicht nur innerhalb des
Unternehmens - ich denke, dass auch unser Hindler
diesen positiven Spirit wahrnimmt.

J. Finkemeier: Ich bin mir sicher, dass unser

Kunde fiihlt, wie besonders die Stimmung in unse-
rem Unternehmen ist und wie wichtig wir jeden ein-
zelnen unserer Hindler nehmen. Dies immer wieder
aufs Neue in die komplette Belegschaft zu tragen

und vorzuleben, ist eine unserer Fithrungsaufgaben.
Jeder Mitarbeiter muss diese Philosophie aufnehmen,
begreifen und leben. Mit Herrn Hartwich als neuer
Personalleiter haben wir auch die richtige Person,
um das Thema Personalentwicklung sowohl national
als auch international weiter zu professionalisieren.

D. Krupka: Bei Hicker Kiichen kénnen wir
uns um unser Kerngeschift kimmern und hinter
uns steht eine Unternehmerfamilie, die uns fithren
lisst, die sich mit uns austauscht und die zugleich
auch mitsteuert. Das zieht sich wie ein roter Faden
durch die Company. Hier ist niemand eine Nummer,
hier ist jeder ein Mensch. Jeder unserer Mitarbeiter
nimmt die Verantwortung fiir seinen Arbeitsbereich
wabhr. Dies fiihrt zu einer Kontinuitit und Zuver-
lassigkeit, die bei unseren Kunden auch sehr gut
ankommt. >

MaIAI3IU|
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Wenn die Zeichen also auch weiterhin auf Wachstum
stehen, wo sehen Sie dann Potenziale, weiterzu-
wachsen?

M. Sander: Man muss sich einfach klarma-

chen, dass wir mit einem Umsatzvolumen von iiber
500 Millionen Euro eine Bedeutung erreicht haben,
in der wir keinen Markt mehr aufier Acht lassen
konnen. Wir haben eine Position erreicht, bei der wir
in einigen europdischen Mirkten schon an Grenzen
stoflen und es darum geht, neue Vertriebswege zu
erkunden bzw. sich neue Mirkte zu erschliefien.

J. Finkemeier: Es ist erstaunlich, in welch

politischen Unwigbarkeiten wir uns gerade welt-
weit befinden. Umso iiberraschender ist, wie wenig
uns all diese Turbolenzen im Ergebnis tangieren.
Nach wie vor funktioniert unsere Strategie im Markt
offensichtlich gut.

M. Sander: Auch das ist ein Grund, warum wir

uns jeden Markt genau anschauen und ihn ana-
lysieren miissen. Ich denke, man muss sich breit
aufstellen, in moglichst unterschiedlichen Mérk-
ten. Auch auf die Gefahr hin, mal eine Durststrecke
auszuhalten zu mussen. Am Ende gilt es, das Risiko
zu streuen und gleichzeitig sich auftuende Chancen
zu nutzen. Um neue Wege in der Vermarktung gehen
zu konnen, haben wir uns auch entschlossen, das
Marketing strategisch zu erweitern. Mit Frau Rehm
haben wir uns eine Expertin in diesem Bereich an
Bord geholt, die sich u.a. verstirkt um das Thema
Markenaufbau von Hicker in den einzelnen Lindern
kiitmmert und die Stirke der Marke weiter ausbaut.

Wenn Sie auch einen Ausblick zum Thema Produkt
geben sollten, wie lautete IThre Antwort? Bleibt es
dabei, dass die weif3e L-Kiiche gefragt ist?

J. Finkemeier: Das ist eine spannende Frage.
Man muss wirklich sagen, dass es immer wieder
verschiedenste Wendungen in unserer Branche ge-
geben hat - aber momentan gibt es dafiir so wenige
Anzeichen wie nie zuvor. Es zeichnen sich wirklich
wenige Markttendenzen ab, auch wenn ich persén-
lich nicht glaube, dass die weifie L-Kiiche noch viele
Jahre aktuell sein wird (lacht). Grundsitzlich sind es
aber eher die Details bzw. die weichen Faktoren, die
entscheidend sind. Was nicht heiflen soll und darf,
dass wir nicht ganz genau hinschauen und zwischen
Trend und Verdnderung unterscheiden.

S. Méller: Ich fithle mich als Verbraucher heute
doch manches Mal tiberfordert. Und man muss

einfach wissen und erkennen, dass sich nicht nur
unsere Kunden, die Hindler, verindern, sondern
auch unsere Endkunden. Heute ist es schwierig zu
sehen, was Trend ist und was sich dann tatsichlich
verkauft. Da gilt es aufmerksam zu sein und die Kun-
denbrille nicht abzusetzen.

M. Sander: Ich denke, wir miissen noch tiefer

in die Marktforschung einsteigen und frither erken-
nen, was fiir grof8e Trends auf uns zukommen kénn-
ten. Das ist auf der einen Seite spannend, auf der
anderen Seite natiirlich auch eine Herausforderung.
Wir haben gerade eine Kundenbefragung sehr
erfolgreich abgeschlossen - mit einem ganz kla-
ren Ergebnis: Qualitit und Zuverlissigkeit standen
ganz weit oben auf der Liste. Das Thema Innovation
fand sich deutlich tiefer im Ranking. Soll aber auch
heifien, dass wir dieses Thema nicht aufien vorlas-
sen diirfen. Aber es zeigt auch, wo die Prioritdten
unserer Kunden liegen. Gleichzeitig miissen wir
uns von der deutschen Denkweise etwas 16sen, um
sich den Entwicklungen in China und Nordameri-
ka anzunihern. Wir méchten diese Menschen, ihre
Vorlieben und Gepflogenheiten in Bezug auf Kiiche
besser kennen lernen. Dieses Um- und Reindenken
sollten wir verinnerlichen und uns voll und ganz
darauf einlassen. >

MBIAIBU|
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In der Presse gab es in jiingster Vergangenheit auch
Spekulationen um den moglichen Neubau eines
Produktionsstandortes. Wie sieht es damit aus?
J. Finkemeier: Wenn man sich das Wachstum

anschaut, dann liegt es auf der Hand, dass wir bauen
und uns rdumlich verdndern miissen. Aber es gibt
auch andere Moglichkeiten, die wir lingst ergriffen
haben.

= D. Krupka: Wir haben zum Beispiel in der
Classic-Fertigung den innerbetrieblichen Materi-
alfluss reorganisiert und konnten somit zusétzliche
Produktionskapazititen schaffen. In den bestehen-
den Hallen wurden neue Fertigungsstrafien errich-
tet, womit zusitzliche Auftragseinginge abgedeckt
werden konnen. Wir glauben an unseren weiteren
Erfolg und entwickeln daher weiterfiihrende Kon-
zepte. In Werk III haben wir zum Beispiel erhohte
Kapazititen geschaffen, Lagermaterialien ins Werk
IV geschalfft, neue Produktionsanlagen auf den frei
gewordenen Flichen errichtet und haben somit
deutlich an Produktionsfliche gewonnen. Das ist
vielleicht nicht wirklich medienwirksam, hilft uns
aber weiter. Wobei ich betonen méchte, dass wir
nicht an irgendwelche Grenzen produktionsseitig
stofien. Hier sind wir sehr gut aufgestellt.

J. Finkemeier: Dennoch gibt es nattirlich

Planungen fiir die kommenden drei bis fiinf Jahre, in
denen wir iiber eine Ausweitung der Produktion an
einem anderen Standort nachdenken. Wichtiger ist
im Moment jedoch, dass wir unseren Verwaltungs-
bau trotz des strengen Winters, welcher eine lingere
Ruhephase nach sich zog, fertiggestellt bekommen.
Mit diesem neuen Anbau werden wir auch unseren
neuen Hicker Campus eréffnen. Fiinf weitere grof3-
zligige Schulungsriaume bieten deutlich mehr Platz
fiir Seminare und Weiterbildungen unserer Kunden.
Das Angebot an Fortbildungsmoglichkeiten wird sich
merklich ausweiten und dem Motto: ,,Fit for Hicker*
gerecht werden.

Wenn Sie sich etwas fiir die kommenden zwei Jahre
wiinschen kénnten, was wire das?
= D. Krupka: Dass wir so bleiben, wie wir sind.

S. Moller: Wir sollten unseren positiven Spirit
weiterhin behalten.

J. Finkemeier: Mir ist wichtig, dass wir unsere
Werte und unsere Firmenphilosophie beibehalten.
Ich wiinsche mir auch, dass wir weiterhin diesen
tollen Teamgeist in uns tragen und alle mit an einem
Strang ziehen. Dann kann ich sehr optimistisch in
die Zukunft blicken.

M. Sander: Jeden Tag mit unseren Kiichen

immer mehr Kunden gliicklich machen.

MaIAI3IU|
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Es gibt in der Kuchenfertigung immer
wieder die Momente, wao nicht die grol3e
Stuckzahl, sondern das exotische Werk-
stuck gefragt ist. In dem nicht riesige
Maschinen die Arbeit verrichten konn-
ten. sondern traditionelles Handwerk
gefragt ist. um das gewinschten Ergeb-
nis zu erlangen. »

Jaulind
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Immer dann, wenn solch eine Herausforde-
rung ansteht, wenn der Werkstoff Holz in den Fokus
riickt, steht das Unternehmen Meyer Holzbearbei-

tung als Partner zu Seite. Dabei kénnen die rund
100 Mitarbeiter um Inhaber Ulrich Meyer-Brocker
auf eine 135-jidhrige Firmentradition zuriickblicken.
Begonnen hat alles als Tischerlei, ehe im Laufe der
Jahre ein Dienstleister der Mébel- und vor allem
Kiichenindustrie entstanden ist, der auf Augenhohe
entwickelt und produziert. ,,Wir sind die Spezia-
listen, wenn es rund um den Werkstoff Holz geht®,
sagt Betriebsleiter und Prokurist Michael Meyer. Alle
Arbeitsschritte, vom Zuschnitt tiber die Bekantung
bis hin zur eigenen Lackiererei konnen hier mit ei-
nem modernen Maschinenpark abgebildet werden.
,Dennoch steht bei uns das Handwerk immer noch
im Mittelpunkt®, so Michael Meyer. So gelingt die
abschlieflende Qualitdtskontrolle am besten, wenn
das geschulte Auge Maserung und Oberfliche be-
urteilt. Sind es die flieRenden Handbewegungen,
die die Front perfekt lackieren. Bereits 1978 hat die
Zusammenarbeit mit Hicker Kiichen begonnen, die

heute zu einer festen Partnerschaft angewachsen ist.
Drei Mal am Tag werden Waren vom benachbarten
Melle in Rédinghausen angeliefert. Und auch beim
Thema Produktentwicklung tibernimmt das Un-
ternehmen Meyer Holzbearbeitung nicht nur den
ausfithrenden Part. ,,Lingst weifd Hicker Kiichen
um unsere Expertise im Bereich von Holz und zieht
uns bei der Produktentwicklung mit hinzu und
verlidsst sich auf unser Urteil und unsere Ideen®, so
Firmeninhaber Ulrich Meyer-Brocker nicht ohne
Stolz. Denn der Werkstoff Holz sei deutlich unbe-
rechenbarer als Kunststoff, gleichzeitig trage er wie
kein anderer zu einer wohnlichen Atmosphire bei.

Wir arbeiten seit 135 Jahren mit unseren
Handen, mit unseren Kopfen und mit Holz -
da darf man uns ruhig einiges zutrauen, das
wir dann gerne noch Ubertreffen’, so Ulrich
Meyer-Brocker, der sich langst auch uber die
ostwestfalische Mobel- und Kuchenbranche
hinaus einen Namen gemacht hat.

Leiten die Geschicke bei Meyer Holzbearbeitung:
Ulrich Meyer-Bricker (rechts) und Michael Meyer

Jaulind
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Ein Jahr ist eine gute Zeitspanne, um sich in

Ruhe Entwicklungen anzuschauen. Dabei kénnen
sich die Zahlen, die Aileen Riickwarth vorstellt,
sehr gut sehen lassen. ,,Im Mirz 2016 sind wir
bei Facebook mit 250 Follower gestartet - heute
wurde der Gefillt-mir-Button insgesamt schon
mehr als 1.500mal auf der Hiacker-Seite geklickt*,
sagt die Mitarbeiterin aus der Marketingabteilung.
Der Startschuss zur professionellen Betreuung fiel
vor einem Jahr und ist der Popularitit der sozi-
alen Medien zu verdanken. ,,Ganz zu Beginn gab
es schon inoffizielle Seiten auf Facebook, die auf
private Initiativen griindeten®, erklirt Kommuni-
kationsleiter Karsten Biumer. ,,Wir finden es gut
und richtig, dass tiber uns in den sozialen Medien
gesprochen wird. Somit kénnen wir mit unseren
Fans und Interessenten in Kontakt treten®, so
Karsten Biumer. ,,Facebook erstellte automatisch
eine inoffizielle Firmenseite, nachdem wir hiufig

im sozialen Netzwerk zitiert wurden. Da war es
ein Leichtes, diese zu iibernehmen und nun selbst
mit Inhalten zu beleben®, so Aileen Riickwarth. Es
vergeht keine Woche mehr, in der nicht ein neuer
Post auf der sehr gut frequentierten Seite landet.
,»In Messezeiten posten wir natiirlich noch deutlich
hiufiger®, so Karsten Biumer, denn vor allem seien
es die Fotos, die fiir Klickzahlen sorgen. Nicht nur
Hochglanzfotos kommen bei unseren Fans gut an,
sondern auch spontane Schnappschiisse, wie der
tiber 5 Meter hohe Weihnachtsbaum im Eingangs-
bereich des Verwaltungsgebiudes. ,,Dies zeigt uns
vor allem, dass wir an diesem Thema dranbleiben,
es noch weiter ausbauen wollen und werden®, un-
terstreicht Karsten Bdumer. Lingst gibt es Hicker
Kiichen auch bei Instagram, Pinterest, Google+
und YouTube. Ein XING-Account ist fiir den Per-
sonalbereich eingerichtet, um tiber diesen Kanal
weitere Fachkrifte fiir uns zu gewinnen. Auch
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werden durch uns die offiziellen Eintrige

bei Wikipedia tiber das Unternehmen aktua-
lisiert. Wichtig ist, dass Hécker Kiichen dabei
immer authentisch und ehrlich bleibt. ,,Es gibt
nicht nur positive Posts, was bei Facebook ganz
normal ist“, merkt Karsten Bdumer an. Wichtig
sei, dass man damit professionell und freundlich
umgehe. ,Manchmal kénnen wir leider nur auf
unsere stationdren Partner im Handel verweisen,
des Ofteren greifen wir selbst ein, antworten und
glidtten somit die Wogen*, so Aileen Riickwarth.
Trotz der seltenen Kritik sind die virtuellen Dau-
men, die nach oben gereckt werden, bei weitem
in der Uberzahl. Damit dies so bleibt, tiberlegen
sich Karsten Biumer und Aileen Riickwarth schon
frith morgens, wie sie ihre Fangemeinde tiberra-
schen und begeistern konnen. Mal sind es kleine
Videoclips, dann Fotos oder Produktinformati-
onen, welche viel Gefallen bei den Usern finden.
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»Selbstverstindlich ist es fiir einen echten Marken-
hersteller einfacher, fiir sich im sozialen Netzwerk
zu werben. Aber wir, als White Label Produzent,
sind durchaus mit unserem Ergebnis zufrieden und
wollen diese virtuelle Community zukiinftig noch
deutlich stirker ausbauen®, hat sich Karsten Biu-
mer vorgenommen. Der Facebook-Account ist so
konfiguriert, dass bei dem Kommunikationsteam
sofort eine E-Mail eingeht, wenn sich etwas tut.

,Dann antworten wir direkt, ganz gleich, um was
es geht. Schreiben immer freundlich, helfen weiter,
geben Auskunft oder verweisen an einen Hindler
vor Ort“, so die Strategie. ,,Das verstehen wir unter
echtem Service. Man kann uns loben, man kann
auch einmal Kritik duflern. Wichtig ist, dass wir
in die Kommunikation mit unseren Usern treten

- und genau das haben wir nach zwolf Monaten in
den sozialen Netzwerken schon sehr gut geschafft®,

so ein zufriedener Karsten Biumer.
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Grund zum Feiern: Martin Galea,

Vincent Galea, Andreas Moller,
Kevin Callus, Stephanie Vella und
Andrew Galea freuen sich iiber die
Neuerdffnung des Showrooms

Familien- -
sSande
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mm | cise Musik sorgt fiir eine stimmungsvolle Atmosphire in der Ausstel-
lung. Gliser erklingen feierlich. Stimmen - englisch, franzosisch, malte-
sisch und deutsch - schwirren durch die Luft, die gleichermafien nach Wein
und Parfum duftet. Es ist eine ganz besondere Stimmung, die an diesem Tag
im Joinwell-Showroom herrscht.

,Und genau so soll es auch sein®, begrif3t Export-Verkaufsleiter
Andreas Moller die Besucher, sichtlich zufrieden angesichts der gelungenen
Eroffnung des neuen Hicker Kiichen-Showrooms auf der Mittelmeerinsel
Malta. Es ist Anfang Februar - und wihrend Géste und Gastgeber an diesem
Tag mit der Sonne um die Wette strahlen, zeigt das Thermometer bereits
20 Grad Celsius Auflentemperatur. Doch das, worauf es heute wirklich
ankommt, spielt sich im Inneren des glisernen Gebidudes in Qormi ab - ge-
nauer gesagt: Auf drei Etagen mit ca. 4.500 Quadratmetern Ausstellungs-
und Lagerfldche. Seit 2008 ist die Familie Galea hier mit ihrem Showroom
namens Joinwell zuhause, der sich den Besuchern heute erstmals nach
dem Umbau prisentiert. ,,Durch die Neugestaltung kénnen wir unseren
Kunden das Hicker Kiichen-Sortiment optimal prisentieren®, erldutert
Kevin Callus, der den Showroom leitet und sichtlich stolz auf die Arbeit der
vergangenen Wochen zurtickblickt. Auch die Inhaberfamilie zeigt sich sehr >
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zufrieden mit dem Ergebnis und der Zusammenarbeit mit Andreas Méller
und seinem Team aus Rodinghausen. ,,Wir waren schon lange auf der Suche
nach einem verlisslichen Kiichenproduzenten, der qualitativ auf hohem Ni-
veau agiert®, erklirt Martin Galea und verweist schlief8lich auf ein Gesprich
mit hiilsta, einem langjidhrigen Partner und Lieferanten von Joinwell. ,,Da
wir mit hiilsta durchweg positive Erfahrungen gesammelt haben, sind wir
der Empfehlung fiir Hicker Kiichen gerne gefolgt®, erzihlt Galea weiter.

Verschiedenste classic- und systemat-Kiichen - von der traditi-
onellen Bristol-Front bis hin zur modernen, mit technischen Features
bestiickten Hochglanz-Losung - finden von nun an in der Joinwell-Aus-
stellung Platz. ,,Unsere Innenarchitektin Frau Jordan, die auf Zypern zu-
hause ist und die Bediirfnisse von Kunden aus dem Mittelmeerraum sehr
gut kennt, hat die Kiichen geplant und die gesamte Realisierung begleitet®,
erldutert Andreas Moller, der den Er6ffnungstag selbst dazu nutzt, um das
Joinwell-Team fiir die Vorteile einer Hicker Kiiche zu sensibilisieren. ,,Bei-
spielsweise ist unsere PUResist- Verleimung, die das Eindringen von Feuch-
tigkeit in die Kichenmdbel verhindert, ein wichtiges Verkaufsargument fiir
den hiesigen Markt“, so Moller, ,,und diesen Wettbewerbsvorteil finden
auch die Kunden richtig gut®.
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Wie vielfiltig die Bediirfnisse der maltesischen Kunden sein konnen, weif}
Familie Galea aus jahrelanger Erfahrung. Bereits seit 1947 begannen sie mit
dem Aufbau ihres Unternehmens, das neben Kiichen- und Polstermdbeln
auch Dekorationsartikel, Biiro- und Schlafmdobel anbietet. ,,Unser Ziel ist
es, jedem Kunden - egal ob er in einer kleinen Mietwohnung oder in ei-
ner luxuriésen Villa lebt - eine individuelle Losung zu bieten®, beschreibt
Stephanie Valla, verantwortlich fiir das Verkaufs-Team, die Philosophie von
Joinwell. Wohlftihlen ist das, worum es bei Joinwell geht - und das soll auch
am Tag der Neuer6ffnung nicht anders sein. Bei feinem Serrano-Schinken,
pikanter Salami, wiirzigem Parmesan, delikaten Oliven und prickelndem
Prosecco geniefien die Géste - darunter Stammkunden, Innenarchitekten,
Freunde der Familie - den Nachmittag, und hiillen den Showroom in eine
feierliche Stimmung.

Martin Galea lichelt: ,Am meisten freue ich mich dariiber, unsere Be-
sucher so frohlich zu sehen. Das Tollste an der Zusammenarbeit mit Hicker
Kiichen ist die zuvorkommende Art, mit der uns jeder einzelne Mitarbeiter
begegnet - denn auf dieselbe Weise behandeln wir unsere Kunden hier auf
Malta. Man spiirt, dass Hicker Kiichen ein familiengefithrtes Unternehmen
ist - genauso wie Joinwell. Und ich denke, genau darin liegt das Geheimnis

unseres Erfolgs*.
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Amtssprachen: g

Maltesisch, Englisch
Wihrung: Euro
Hauptstadt: Valletta
Fliche: 316 km?

—— Einwohner: 433.300
Im Herzen des Mittelmeers - :
Hilton Malta Caviar & Bull (Restaurant]
Wer denkt, Malta sei nur eine gewthnliche Insel im Mit- . . . L .
] ] . Drei Restaurants, vier Bars, sieben Wer das Besondere sucht, ist im Cavi-
telmeer, hat weit gefehlt. Neben verschiedensten Strinden . L .
. . . . Pools, ein Konferenzzentrum, dazu ar&Bull genau richtig aufgehoben. Mit
bietet das Archipel (Inselgruppe) mit den drei bewohnten . . . . .
. . - ein Fitnessclub und ein Spa - das Blick auf die St. George-Bucht servieren
Inseln Comino, Gozo und Malta nicht nur das ganze Jahr tiber . N . . . . . .
. . Hilton Malta lisst fast keine Wiin- Kiichenchef Marvin Gauci und sein Team
Sonnenschein und sommerliche Temperaturen, sondern . . . .
. . . . sche offen. Nur wenige Minuten frischesten Fisch, edlen Champagner und
auch eine faszinierende Geschichte, die knapp 7.000 Jahre . L . . e
N . . . . sind es von hier bis nach Valletta molekulare Cocktail-Kreationen, die fiir
zuriickreicht. Dabei ist heute noch spiirbar und sichtbar, . . .
] und Mdina, oder nach Marsaxlokk, neuartige Geschmackserlebnisse sorgen.
dass Malta unter dem wechselnden Einfluss fast aller grofien . . s . . . . .
. . ¢ ein traditionelles und idyllisches Tipp: Reservieren Sie Ihren Tisch bereits
Kulturen des Mittelmeerraums stand, bis es 1974 zu einer . . . . . L
. . . . . Fischerdorf. Fiir alle, die gleicher- vor der Anreise nach Malta - die Plitze
eigenstidndigen Republik wurde. Jede Reise nach Malta ist .
mafien Erholung und (Outdoor) sind begehrt!

daher auch eine kleine Reise in die Vergangenheit - zu erle-

— . . Aktivititen suchen, ist das stilvolle
ben in tiber 350 Kirchen, faszinierenden Tempelanlagen und

. . . ] Hotel der perfekte Ort. Ix-Xatt ta‘ San Gorg, San Giljan,
nicht zuletzt in der Hauptstadt Valletta, die aufgrund ihres . : :
) - Montag-Samstag 18:30 bis 23:00 Uhr Ha gar Qim
kulturellen Reichtums als UNESCO-Welterbe gilt. . k
Vjal Portomaso, Sonntag 12:00 bis 15:30 Uhr -_—
St Julian’s PTM 01, Malta Im Stiden der Insel liegt Hagar

Qim - einer der fiinf grof’en malte-

sischen Tempelkomplexe und eines
der lohnenswertesten Ausflugsziele.
Wer die antike Stitte ganz in Ruhe
erkunden mochte, steht moglichst
frith auf - denn die zwischen 3600
und 2500 v. Chr. erbaute Tempelan-
lage ist bei Touristen sehr beliebt.

Triq Hagar Qim,
II-Qrendi QRD 2501, Malta,
tagl.9:00-17:00 Uhr gedffnet
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»Wenn es darum geht, unsere Kunden fiir die
Einbaugerite von Blaupunkt zu begeistern, bin vor
allem ich gefragt - als iiberzeugende Verkiuferin®,
sagt Claudia Rizzo und wendet sich sogleich wieder
Olaf Thuleweit zu. Wihrend der Geschiftsfiithrer
von HK Appliances die Funktionen eines neu-
en Induktions-Kochfelds erliutert, schauen und
héren neben ihr neun weitere Schweizer Hicker
Kiichen-Hindler ganz genau hin. Wie funktioniert
die Bedienung? Welche Besonderheiten gibt es? Wie
aktiviere ich den integrierten Muldenliifter? Und
worauf ist bei der Kiichenplanung eigentlich zu
achten, wenn ein Muldenliifter verbaut werden soll?
Claudia Rizzo sieht neben der hohen Qualitidt und
den recht soliden Features einen ganz grofien Vorteil
bei den Blaupunkt-Geriten. Diese Elektrogerite sind
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nicht im Internet zu bekommen und somit keinem
Preiskampf ausgesetzt. Unnotige Diskussionen mit
dem Endkunden werden somit vermieden und das
Verkaufsgesprich bekommt an keiner Stelle eine
Unglaubwiirdigkeit.

Gemeinsam mit Andreas Moller, Verkaufsleiter
Export Hicker Kiichen, reist Olaf Thuleweit vier Tage
lang durch die Alpenrepublik, um tiber 60 Kunden
die Marke Blaupunkt und das Einbaugeritesortiment
buchstiblich ndherzubringen. Denn neben einer
ausfiihrlichen Présentation ist die Praxisschulung an
zwei Musterkiichenzeilen ein wichtiger Teil des Pro-
gramms. ,,Es geht hier um mehr als blof$ graue Theo-
rie“, betont Olaf Thuleweit, der den direkten Kontakt
zu den Hindlern sehr schiitzt. ,Am Ende der Woche
werden wir selbst viel Neues gelernt haben. In der

Schweiz laufen die Geschifte mit den Blaupunkt-Ge-
riten bereits gut an, jedoch besteht auch noch ein
grofies Potential fiir Wachstum®, ergidnzt Andreas
Méller und erldutert weitere Besonderheiten des hie-
sigen Marktes. So galt es, im Vorfeld verschiedenste
Approbationen zu erhalten und zu gewihrleisten,
dass die Gerite mit einem landestypischen Stecker
geliefert werden. Weiterhin zahlt der Endkunde in
der Schweiz bereits beim Kauf eines E-Gerits eine
sogenannte ,,vorgezogene Recyclinggebtihr, welche
wiederum von Hécker Kiichen abgefiihrt wird.

Nun, nachdem die Markteinfiihrung bereits
einige Zeit zuriickliegt, haben Hicker Kiichen und
HK Appliances vor allem noch eines zu leisten: Uber-
zeugungsarbeit. Denn lingst nicht alle Hindler, die
in dieser Woche am Schulungsangebot teilnehmen,
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Fokussiert: Olaf Thuleweit schult interessierte
Hdcker Kiichen-Hdndler in der Schweiz

haben Blaupunkt bereits in ihr Sortiment aufgenom-
men. Welche Argumente sprechen also fiir die Marke
Blaupunkt? Wie kénnen die Hindler diese Argumente
wiederum fiir ihre Kunden nutzen? Was zeichnet die
Gerite aus und wo sind diese preislich angesiedelt?
Auch die Hicker Kiichen-Auflendienstmitarbeiter
Patrick Splinter, Jean Luc Seiler und Wolfgang Die-
trich, welche die vier Schulungstage in Maienfeld und
Wangen an der Aare begleiten, kennen diese Fragen
ihrer Handler gut. ,,Der Markenname Blaupunkt
wird - wie auch in Deutschland - stark mit dem Au-
toradio assoziiert. Deshalb ist der gemeine Schweizer
erst einmal skeptisch, wenn er den Markennamen im
Zusammenhang mit Kiichen-Einbaugeriten hort*,
lachelt Splinter, ,,dennoch bin ich sicher, dass unsere
Hindler ihre Kunden vom Kauf tiberzeugen kénnen, >

Jaulind
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Wie wird der Blaupunkt-Muldenliifter verbaut? Patrick Splinter und
Olaf Thuleweit werfen einen Blick ins Innere des Auszugs.

wenn sie die Vorteile dieser Marke erkannt haben.
Und genau das mochten wir - ein besseres Verstind-
nis fir die Produkte — mit Hilfe der persénlichen
Schulungen erreichen®.

Aufmerksam verfolgen die Teilnehmer derweil
Olaf Thuleweits Ausfithrungen zu verschiedenen
Reinigungsfunktionen von Backéfen - Katalyse, Py-
rolyse und Hydrolyse -, ehe Kiihlschrank, Geschirr-
spiiler und Dunstabzugshaube erliutert werden. Die
Hindler probieren aus, hinterfragen, tauschen sich
rege aus und nicken am Ende zufrieden. ,,Obwohl

ich die Blaupunkt-Produkte bereits in meinem
Studio anbiete, konnte ich heute noch sehr viel fiir
meine Verkaufsgespriche mitnehmen®, fasst Hicker
Kiichen-Hindler Giovanni Mantovani den Tag zu-
sammen, der am Nachmittag bei einer gemeinsamen
Tasse Kaffee ausklingt. Olaf Thuleweit und Andreas
Moller bedanken sich bei allen Teilnehmern. Und
nehmen von ihrer Reise eine wichtige Aufgabe mit
nach Hause: Die Entwicklung eines Dampfgarers fiir
das Blaupunkt-Sortiment. , Ein absolutes Muss fir
die Schweiz“, weifs nun auch Olaf Thuleweit.

FASZINIERENDE
TECHNIK,
DIE VERBINDET

Der Trend auf der diesjidhrigen LivingKitchen in K6Iln
zeigte bei den Elektro-Einbaugeriten in eine klare
Richtung: Die Gerite werden per WLAN und Bluetooth
miteinander verbunden, das Thema Connectivity

war und ist in aller Munde. Doch es gibt noch weitere
Neuheiten, die sich selbstverstindlich auch in den neu
vorgestellten Blaupunkt-Produkten wiederfinden. Den
Blaupunkt-Muldenliifter gibt es nun schon in der zwei-
ten, noch leistungsfihigeren und leiseren Generation.
Dunstabzugshauben lassen sich via Multi Control tiber
die passenden Kochfelder ansteuern.

Kochen auf Augenhohe -
das Intelligente Kochfeld

SII 84250

"o einzigartige Verbindung ein - mit

feld des Kochfeldes steuern. Der kabellose Multi
Control Sensor verspricht langlebigen technischen
Standard und intuitive Bedienung.

R
ben. Diese lassen sich ganz einfach tiber das Bedien- .
s —

Jaulibd

| Schwarze Eleganz -
| die schwebende
Dunstabzugshaube

SDB 96450

Multi Control -
Wortlose Kommunikation,
einzigartige Verbindung

Hier kommt zusammen, was zusammen gehort:
Blaupunkt Kochfelder mit Multi Control gehen eine

den Multi Control Dunstabzugshau-

multi control

Eine Augenweide -
Integrierter Abzug

51X99350

BLAUPUNKT
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, Die Schiiler sind sehr motiviert und lernen

schnell®, fasst Eleonore Helle ihre Eindriicke zusam-
men, und lichelt zufrieden. Thre Schiiler - das sind
nicht etwa Kinder oder Jugendliche, sondern vier
Mitarbeiter von Hécker Kiichen aus Rodinghausen,
die drei Wochen im niederlindischen Vught verbrin-
gen, um hier einen Intensiv-Sprachkurs am Instituut
Jeroen Bosch zu belegen. >
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Tag fiir Tag unterrichtet Eleonore Helle die Gruppe
sowohl vormittags als auch nachmittags. Auf dem
Lehrplan stehen neben Grammatikiibungen vor allem
praxisnahe Sprech- und Schreibaufgaben. ,Ich hitte
nicht gedacht, dass man in so kurzer Zeit so viel und

so gut Niederlindisch lernen kann*, beschreibt Gab-

riele Draba ihre Erfahrungen nach anderthalb Wochen
Sprachkurs, und widmet sich sogleich wieder ihrer
Aufgabe: Der Vorbereitung eines geschiftlichen Tele-
fonats. Gemeinsam mit ihrer Kollegin Christina Hage-
meister, die im fiktiven Telefongesprich in die Rolle
der Kundin schliipft, trigt Gabriele Draba das Ergebnis
vor - und freut sich schon jetzt auf die Anwendung im
Berufsalltag. ,Natiirlich weifd ich, dass der Kurs nur ein
Anfang ist und es dariiber hinaus Ubung braucht; doch
schon jetzt kann ich sagen, dass mir die Kenntnisse im
Kontakt mit unseren Kunden von Nutzen sein werden®,
schildert die Key Account-Managerin ihre Eindriicke.

Um die Gruppe zusitzlich fiir den Kundenkon-
takt zu wappnen, legt Eleonore Helle groflen Wert
auf die Vermittlung von Fachvokabular. Begriffe wie
Schubkasten, Auszug, Griff und Front werden dabei
genauso behandelt wie Dunstabzugshaube und Kiihl-
schrank - schlie8lich sollen die Mitarbeiter bestmog-
lich auf die Praxis vorbereitet werden. Auch das Ver-
fassen von E-Mails oder kleinen Texten {ibt Eleonore
Helle mit ihren Schiilern, mit denen sie sich - seit der
ersten Minute an - ausschliefilich auf Niederlidndisch
unterhilt.

Schubkacten - lade
Auszug - kor]
Griff - greep
Mnfcwcakm»la ~ onderkast
Dum{abzugd@ube - agzulgko»r
Kithlschrank - koelkast

h—.__

,Das war am Anfang gar nicht so leicht®, lacht Chris-
tina Hagemeister, die als Sachbearbeiterin in Roding-
hausen regelméfig auch mit niederlindischen Kun-
den in Kontakt kommt. ,,Es ist schon, dass wir diese
Kunden bald auch in ihrer Landessprache bedienen
und ihnen damit einen zusétzlichen Service bieten
konnen. Ich freue mich, dass Hicker Kiichen uns diese
Méoglichkeit zur Weiterentwicklung bietet®, bringt
die 30-Jdhrige auf den Punkt. Die Wertschitzung der
niederlindischen Kunden motiviert Hicker Kiichen
dazu, Mitarbeiter aus verschiedenen Abteilungen re-
gelmifdig auf Sprachschulen zu schicken. Schon heute
arbeiten Menschen aus 33 Nationen bei Hicker - ein
klares Zeichen fiir die internationale Ausrichtung des
Familienunternehmens.

bald fiir einen Fortgeschrittenenkurs zurtick“.

Jeden Tag machen sich die Schiiler nach Unterrichts-
schluss auf den Weg in ihre Gastfamilien. Christina
Hagemeister ist bereits die 46. Sprachschiilerin, die
ein Zuhause auf Zeit bei der Familie Maas findet. ,,Wir
mochten, dass die Schiiler eine tolle Zeit in Vught ha-
ben und sich hier wohlfithlen“, beschreibt Marianna
Maas ihre Motivation, und begruf3t Christina herz-
lich - selbstverstindlich auf Niederlindisch. Denn egal
ob beim Kochen oder Kartenspielen: Auch hier finden
Unterhaltungen nur in der Landessprache statt. Chris-
tina Hagemeister hat sich schnell daran gewohnt und
geniefit die verschiedenen Aktivititen im Kreise der

[ de
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Familie: ,,Und wer weif? Vielleicht komme ich ja schon Jom lieke "3
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Bauer sucht Kunde

Wer sich auf den Weg zum Kiichenstudio von Asmus Henningsen
macht, den fithrt es weit in den Norden Deutschlands. Sehr weit sogar.
Hamburg? Lassen wir meilenweit hinter uns. Kiel? Rechts liegen. Denn
das Ziel wartet nicht mal eine Stunde entfernt von der Grenze zu Déne-
mark: Die Gemeinde Taarstedt. Nur knapp 900 Menschen leben hier -
drei davon aktuell auf dem Hof der Familie Henningsen.

Mit einem festen Hindedruck begriifen Asmus Henningsen
und seine Frau Dagmar die Besucher in ihrem Kiichenstudio, wel-
ches viele an diesem Ort ganz sicher nicht erwartet héitten. Und doch
finden zahlreiche Kunden Tag fiir Tag ihren Weg in die Taarstedter
Dorpstraat, um sich vom Ehepaar Henningsen beim Kiichenkauf
beraten zu lassen. Bereits in zehnter Generation fithrt Asmus Hen-
ningsen den Hof, der 1876 erbaut wurde. Heute dienen die ehe- =
maligen Stallungen als Lager, und das Kiichenstudio grenzt an das
Wohnhaus der Familie Henningsen. ,,Die Landwirtschaft betreiben
wir nur noch als Nebenerwerb*, erklirt Asmus Henningsen, der
ebendiese Mischung aus Acker- und Kiichenbau als besonders
reizvoll empfindet. Als gelernter Elektroinstallateur arbeitete der
56-Jihrige zwanzig Jahre lang in einem Kiichenstudio im nahegele-
genen Schleswig, lernte hier Hicker Kiichen kennen und schitzen. >
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»Als wir uns schliefflich selbststindig gemacht haben, kam fiir mich
kein anderer Lieferant in Frage®, erinnert sich Henningsen noch gut
an die damalige Zeit. Mit seinem eigenen Kiichenstudio, welches im
Jahr 2000 eroffnet wurde und stets drei aktuelle Ausstellungskiichen
ihren Platz finden, erzielte der leidenschaftliche Landwirt schnell
erste Erfolge. ,,Es hat sich einfach rumgesprochen®, lichelt Dagmar
Henningsen, die als gelernte Bankkauffrau vor allem einen Blick auf
alles Wirtschaftliche wirft. Bis heute hat das Ehepaar in iiberschaubare
Werbemafinahmen investiert, so baut der Erfolg allein auf Kontakten
aus Weiterempfehlungen und natiirlich auch tiber Berufskollegen aus
der Landwirtschaft auf. Tagtiglich sind drei eigene Montageteams
unterwegs, um die Kiichen fachgerecht auszuliefern und aufzubauen;

alle zwei Wochen fihrt ein LKW aus Rédinghausen vor und fiillt das
Lager wieder auf.

Trotz - oder gerade wegen - der gut gefiillten Auftragsbiicher
nehmen sich Dagmar und Asmus Henningsen viel Zeit fiir jeden ein-
zelnen Kunden. ,,Die Grundlage fiir jede Planung bildet das Aufmaf,
das wir vor Ort selbst aufnehmen®, erklirt Dagmar Henningsen, ,erst
im Anschluss vereinbaren wir einen Planungstermin in unserem
Kiichenstudio®. Hier kénnen die Kunden tiber einen Monitor live

-
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mitverfolgen, wie Schrinke in der Planungssoftware zusammen-
geriickt, verschoben und neu angeordnet werden. Auch kénnen
Frontenoberflichen direkt befithlt und Griffe anhand von Mustern
ausgesucht werden, ehe ein Angebot erstellt wird. Der durchschnitt-
liche Verkaufspreis einer Kiiche liegt im Kiichenstudio Henningsen bei
15.000 Euro, Modelle der systemat-Linie sind dabei besonders gefragt.
,Da die meisten unserer Kunden aus dem lindlichen Umfeld stammen,
sind viele Planungen sehr klassisch: Landhausstil, Fronten in Magno-
lie oder Weifs. Doch auch aktuelle Trends, zum Beispiel Muldenliifter,
sind zunehmend gefragt“, weifs Asmus Henningsen zu berichten, der
auf die Sonderwiinsche seiner Kunden sehr gerne eingeht. Um darauf
schnell und flexibel reagieren zu kénnen, hat er vor einigen Jahren
in eine eigene Kantenmaschine investiert, mit der er beispielsweise
Passstiicke oder speziell zugeschnittene Arbeitsplatten anfertigen kann.

,Obwohl das Sortiment von Hicker Kiichen sehr breit gefichert
ist, konnen individuelle Wiinsche nicht immer mit den Standardele-
menten realisiert werden - dann kommt unser handwerkliches Ge-
schick ins Spiel“, so Asmus Henningsen.

»Auch Sohn Martin, der gerade eine Tischlerlehre absolviert und
diese im Sommer erfolgreich abschlieflen wird, ist im Umgang mit
der Maschine bereits versiert. Die Tochter Uta befindet sich derzeit
in einem dualem Studium und zeigt Interesse am Vertrieb. Der dltere

; l J Bruder Jiirgen, der bereits eine Tischlerlehre beendet hat und derzeit

an der Fachschule des Mobelhandels in Kéln BWL studiert, unterstiitzt
uns in seinen Semesterferien, so Asmus Henningsen. >




Vielleicht tibernehmen die Kinder eines Tages das Kiichenstudio - so

wiinschen es sich Asmus und Dagmar Henningsen, auch wenn der
Ruhestand fiir sie noch in weiter Ferne liegt. Bis es so weit ist, nutzen
sie jede Moglichkeit, die partnerschaftliche Verbindung mit Hicker

Kiichen zu pflegen. So ist der alljahrliche Besuch zur Hausmesse in
Rodinghausen obligatorisch - und auch auf der imm Cologne haben
die beiden Anfang 2017 Halt gemacht, um einen Blick auf die Neuheiten
im Sortiment zu werfen und spannende Gespriche zu fithren. ,, Fiir uns
besonders wichtig: Hicker Kiichen ist nicht nur zuverlissig, sondern
auch innovativ®, fasst Asmus Henningsen die gewonnenen Eindriicke
zusammen, ,,und damit sind sie dem Wettbewerb weit voraus*.

Asmus und Dagmar Henningsen haben die Tierhaltung vor knapp
15 Jahren aufgegeben. Zu grof war die Doppelbelastung, zu fordernd
das Hin- und Her zwischen Stall und Kiichenstudio. Den 90 Hektar
Ackerbau betreiben sie noch heute und bestellen die Felder mit Gerste,
Weizen und Raps. ,,Nicht eine Sekunde lang haben wir diese Entschei-
dung bereut. Denn Halbherzigkeit ist einfach nichts fiir uns.“, lichelt
Asmus Henningsen, und schwingt sich auf seinen leuchtend-roten
Traktor. Ein wahrer Kiichen-Bauer eben - mit Leib und Seele.
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— Aquamarines Blau, erdige Tone, feuriges Gold
und Kupfer oder wolkiges Weif3 — Farbtone, die den
vier Elementen entsprechen, bestimmten das Bild
des Messestandes auf der LivingKitchen in KéIn. Vor
allem Besucher aus dem In- und dem angrenzenden
Ausland stromten auf den grofizligig geschnittenen
Hicker Messestand und informierten sich hier nicht
nur iiber Neuheiten und Trends, sondern nutzten
auch die Zeit, um sich intensiv mit den Hicker Mit-
arbeitern auszutauschen. ,,Wir konnen von einem
rundum gelungenen Messeauftritt sprechen. Unser
Messestand war ein echter Publikumsmagnet, auch
wenn das Publikum insgesamt ruhig noch etwas in-
ternationaler hitte sein konnen®, so Geschiftsfiithrer

Markus Sander.
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Wer sich mit Andreas Koch tiber das Hilfspro-
jekt YDP unterhalten will, sollte Zeit mitbringen. ,,Da
ist in den vergangenen 30 Jahren so viel passiert, dass
ich selbst aufpassen muss, nicht den Faden zu verlie-
ren”. Dabei ist der Rodinghauser ein Mann der ersten
Stunde. Vor 30 Jahren arbeitete er im Rahmen seines
landwirtschaftlichen Studiums in Sierra Leone, lernte
Land und Leute kennen und erschrak tiber die gerin-
gen Perspektiven, die hier jungen Menschen geboten
wurden. ,,Mir war gemeinsam mit zwei Mitstreitern
schnell Klar, dass ich hier etwas un-
ternehmen wollte®, so Andreas Koch.
So griindete er das YDP, das Youth
Developement Program, welches
sich zur Aufgabe machte, jungen
Menschen eine Ausbildung zu bie-
ten. ,,Es ging und geht uns dabei aber
nicht nur um die klassische Berufs-
ausbildung, sondern auch darum,
die Personlichkeiten zu férdern und
das Selbstbewusstsein zu stirken®, so Andreas Koch.
Der wusste schon damals, dass er alleine ein solches
Projekt nicht stemmen konnte. Doch es brauchte nur
ein Telegramm an den CVIM Rédinghausen und schon
war die Finanzierung der ersten Schritte gesichert.

,Wir waren von der Idee, hier in Freetown, in Sierra
Leone, jungen Menschen eine Perspektive bieten
zu konnen, sofort beeindruckt®, sagt auch Gunther
Clausing, der sich ebenso wie Andreas Koch seit 30
Jahren beim CVIM in Rédinghausen engagiert. Doch
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die Mittel, die benotigt wurden, um mittlerweile
nicht nur Ausbildungen zu ermdéglichen, sondern
auch eine Schule zu bauen und zu betreiben, stiegen
ebenfalls an. ,,Als wir davon gehort haben, was hier
wichtiges geleistet wird, waren wir sofort bereit zu
helfen®, erzidhlt Jochen Finkemeier heute. An dem
Projekt begeistern ihn gleich zwei Aspekte. , Fiir uns
ist es wichtig, dass wir uns vor Ort, also regional en-
gagieren. Wir wollen Menschen und Ideen unterstiit-
zen, die uns kennen, die wir kennen und die einfach

einen Bezug zu Hicker Kiichen und

der Region haben®, so Finkemeier.
Gleichzeitig fasziniere ihn die Idee,
Menschen in einem Land, das immer
wieder von Kriegen und Unruhen
heimgesucht wurde, Hilfestellung
zu geben. ,,Wenn man auf den Fotos
sieht, wie viele Kinder in die Schule
des YDP kommen, die sonst gar keine
Bildung erfahren wiirden, dann geht
einem schon das Herz auf®, so der Hicker Kiichen
Inhaber. Mittlerweile nimmt die so gebaute Schule
120 Schiilerinnen und Schiiler auf, wihrend in der
Schublade schon Pline fiir den weiteren Ausbau la-
gern. ,Man darf sich ein solches Bauvorhaben nicht so
vorstellen, wie dies in Deutschland moglich ist. Hier
kidmpfen wir mit Korruption und mit vielen Unwig-
barkeiten. Und doch ist es wichtig, dass wir uns hier
engagieren und es den vielen Kindern ermdglichen,
zur Schule zu gehen®, sagt Andreas Koch. >

Juawabpbug
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Der setzt dabei nicht nur auf

Krifte und Mitstreiter aus
Europa. ,,Viel wichtiger ist
es, dass wir den Aspekt der
Hilfe zur Selbsthilfe immer
wieder in den Vordergrund
stellen®, so Koch, der froh ist,
dass er mit seinem Freund Francis einen Mitstreiter
gefunden hat, der in Sierra Leone geboren wurde,
beim YDP eine Ausbildung absolvierte, in Europa und
den USA gelebt und heute die Leitung vor Ort liber-
nommen hat. ,Das ist flir uns natiirlich ein grofies
Glick. Francis kennt das YDP in und auswendig, er
weif}, welche Herausforderungen auf uns in Sierra
Leone warten und wie wir die meisten Probleme
direkt vor Ort gelost bekommen®, freut sich Andreas
Koch. Er kann heute gleich von zwei Orten berichten,
an denen das YDP tiitig ist. An dem einen steht die
Schule, am anderen koénnen sich junge Menschen
in handwerklichen Berufen ausbilden lassen. Damit
dies nicht nur theoretisch gelingt, sind die Helfer
auch auf Geld- und Sachspenden angewiesen. ,,Wir
sind immer wieder froh, wenn wir ausrangierte Ma-
schinen bekommen konnen, die hier in Deutschland
verschrottet werden miissten. Das wire ja viel zu
schade, weil sie in Afrika immer noch eine sehr gute
Basis zum Lernen bieten*, so Andreas Koch, der sich
auch hier auf die Hilfe von Hiicker Kiichen verlassen
kann. ,,Wir gucken nicht nur im eigenen Maschinen-
park, was wir abgeben kénnen, wenn bei uns keine
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Einsatzmoglichkeit mehr besteht. Gleichzeitig haben
wir aber viele Mitarbeiter, die sich auch engagieren
und mithelfen, gespendete Maschinen zu untersu-
chen und zu reparieren, ehe sie auf die Reise nach
Westafrika gehen®, so Jochen Finkemeier. Denkbar
ist, dieses soziale Engagement in Zukunft weiter
auszubauen. ,,Wir kénnen uns durchaus vorstellen,
dass Mitarbeiter von uns nach Sierra Leone reisen,
um dort vor Ort mit anzufassen® sagt Jochen Finke-
meier. Und vielleicht reicht ja auch schon der grofie
Bekanntheitsgrad von Hicker Kiichen dafiir, dass
dem YDP noch mehr geholfen werden kann. ,,Wir
suchen aktuell Menschen, die uns bei der Einrichtung
eines Ausbildungszweiges rund um das Thema Wind-
kraft- und Solaranlagen helfen konnen*, so Andreas
Koch. Derzeit lotet das YDP Perspektiven aus, um
organische Abfille und Plastikmiill zu recyceln, die in
Sierra Leone ein erhebliches Problem darstellen. Auch
hier bestehen noch Liicken im Etat. Koch setzt auch
weiterhin auf das, was von Anfang an die Triebfeder
in dem Projekt ist: Hoffnung. ,, Wir haben uns von Be-
ginn an ,HOPE* auf unsere Fahnen geschrieben. Weil
wir davon tiberzeugt sind, dass wir mit Beharrlichkeit
und Kontinuitit hier in Sierra Leone einen wichti-
gen und nachhaltigen Beitrag leisten konnen“. Alles
Werte, mit denen sich Hicker Kiichen sehr gut iden-
tifizieren kann. ,,Auch wir setzen nicht auf hektische
Aktionen, sondern ein wohliiberlegtes Agieren. Wenn
wir eine solche gute Sache unterstiitzen konnen, dann
tun wir das sehr gerne®, so Jochen Finkemeier.

. 2
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Unterstutzen auch Sie
den YDP Sierra Leone:

Kontakt:

Andreas Koch
Tel.:+491713870808

E-mail: ydpsl87@t-online.de

Spendenkonto:

CVIM Rédinghausen e.V.
DE93 4949 0070 0420 8247 00
Volksbank Bad Oeynhausen Herford,
Stichwort ,,YDP*“

Juawabpbug
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JAHRE,
QUALITAT

Familie Sluiter trennt sich nur

schweren Herzens von ihrer Kiiche.
40 Jahre hat sie ihren Dienst verrich-

tet, klaglos und problemlos.

Echte Probleme habe es mit der Hicker

Kiiche, fur die noch die Originalrechnung
vorliegt und sogar das Prospektmaterial von
damals aufbewahrt wurde, nie gegeben. Gut,
nach rund 30 Jahren sei die Arbeitsplatte an
einer Stelle ein wenig aufgequollen, habe
der Herd erneuert werden miissen, weil
die Backfunktion nicht mehr funktionierte.
Sonst aber befindet sich die dunkelbraune
Kiiche der Sluiters in einem Zustand, der
dafiir sorgt, dass sie nicht einfach entsorgt
wird. Mitarbeiter von Héicker Kiichen wur-

den auf dieses ,,Schitzchen®
aufmerksam und bauten bei '\
der Familie am Niederrhein be- |
hutsam ab, was schon bald in
Rodinghausen gezeigt wird. Die
gesamte Kiiche mitsamt dem funk-
tionsfihigen Kiithlschrank, der 40
Jahre lang gekiihlt und gefroren hat,

wurde abgebaut, transportsicher verpackt
und wird bald schon in der Ausstellung in
Rodinghausen zu sehen sein. Wihrend hier
also auf Geschichte, Tradition und Nostalgie >
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gesetzt wird, haben sich die Sluiters fiir den entge-
gengesetzten Weg entschieden. Bei ihnen wird erst

Wie die neue Kiiche
aussieht, welche Ver-

einmal das Erdgeschoss renoviert. Winde werden

versetzt, grofiere Riume geschaffen, sodass auch eine wendung fur das alte
offene Wohnkiiche entsteht. Die soll natiirlich wieder . E I in Ridi

mit einer Hicker Kiiche ausgestattet werden, auch (i xXemplar in koding-
wenn die Sluiters noch ein wenig skeptisch sind, ob ~ hausen gef unden

diese ,,wohl auch wieder 40 Jahre halten wird*,
erzdhlt das Ehepaar schmunzelnd.

wurde, erfahren Sie
in der WORK No. 11.

Wie die neue Kiiche aussieht, welche
Verwendung fiir das alte Exemplar in R6-
dinghausen gefunden wurde, erfahren
Sie in der WORK No. 11. Parallel dazu
suchen wir noch mehr Endkunden,
die sich fotografisch tiber die Schul-
ter schauen lassen, wenn sie ein
echtes Schitzchen gegen eine neue
Hicker Kiiche tauschen. Schicken
Sie uns eine E-Mail an marke-
ting@haecker-kuechen.de mit
dem Stichwort Neu-gegen-Alt,
wenn Sie uns bei dieser Aktion
helfen konnen.
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Das erwartet Sie
N Ausgabe No. 11

Trend

Standig auf der Suche

Welche Farben konnten es sein, die heute noch nie-
mand kennt und morgen in aller Munde sind? Welche
Oberfliche wird in ein oder zwei Jahren begeistern
und welche Trends aus ganz anderen Branchen fin-
den sich schon bald in der Kiichenwelt? All das sind
Fragen, mit denen sich die Produktentwicklung bei
Hicker Kiichen beschiftigt. ,,Im Schnitt sind wir
unserer Zeit rund zwei Jahre voraus®, sagt Michael
Dittberner, Leiter der Produktentwicklung. Wie er
mit seinem Team arbeitet, wie es moglich ist, immer
wieder die neuesten Entwicklungen von normalen
Trends zu unterscheiden, lesen Sie in unserer kom-
menden WORK -Ausgabe.

Messen

* K %
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* ,

Unterwegs in Europa

Es sind nicht nur die Messen in Mailand, K6In und
Rodinghausen, auf denen Hicker Kiichen seine
Neuheiten priasentiert und den intensiven Kontakt
zu seinen Kunden sucht. Auch in Lyon und Salzburg
werden grof3ziigige Messestinde aufgebaut, die spe-
ziell auf die Anforderungen der Linder ausgerichtet
sind. Sie sind vor allem eine wunderbare Gelegenheit,
um den Austausch mit den Handlern vor Ort noch
weiter zu intensivieren. Wir haben die beiden Messen
sadecc und Kiichenwohntrends besucht und berich-
ten iiber die Ereignisse in Frankreich und Osterreich
und geben einen ersten Ausblick auf die Hausmesse
in Rédinghausen.
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WerkstraRe 3
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