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BLAUPUNKT

Senr geehrte Leserin,
sehr geehrter Leser

in unserem Hause ist es in diesen Tagen ein wenig
lauter als gewohnt geworden. Handwerker gehen ein
und aus, Gerliste werden auf- und wieder abgebaut,
der donnernde Sound des Presslufthammers dréhnt
durch unser Gebidude. Eigentlich wiirde man sagen,
wie jedes Jahr kurz vor der Hausmesse. Doch in die-
sem Jahr ist vieles anders.

Selten haben wir so viele Winde versetzt, Decken
und Boden herausgerissen und buchstiblich keinen
Stein auf dem anderen gelassen. Es ist der grofite und
umfangreichste Umbau in der Geschichte von Hicker
Kiichen. Alles, aber wirklich alles ist neu. Selbst un-
sere Kiichen werden in einer anderen Art und Weise
glinzen. Wenn Sie diese WORK-Ausgabe aufmerksam
lesen, dann entdecken Sie schon einige Visualisierun-
gen, die wir Thnen beziiglich der neuen Hausausstel-

lung zeigen werden. Aber erst einmal sei nur so viel

verraten: Es hat sich selten so sehr gelohnt wie in
diesem Jahr, zu uns nach Rédinghausen zu kommen.
Auf den kommenden Seiten erfahren Sie, wie wir in
unsere - und damit auch in Thre - Zukunft investie-
ren. Wie neben unserem bestehenden Verwaltungs-
gebiude zusitzlich ein dhnlich grofies, neues Gebdude
entsteht und was sich damit alles verindert. Bei all
diesem Wachstum und bei all den baulichen Struktu-
ren konnen Sie sich aber sicher sein: Wir bleiben, was
wir schon immer fiir Sie waren. Ein bodensténdiges,
zukunftsorientiertes Familienunternehmen, welches
auf Qualitit, Innovation und vor allem auf die enge
Bindung zu seinen Hindlern bzw. seinen Geschéfts-
partnern setzt. Ein wichtiger Kommunikationsweg
dabei ist unser WORK-Magazin. Nutzen Sie es, wir
wiinschen Thnen viel Freude bei der Lektiire.

Jochen Fin
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Das Angebot an Hotels, Bars,
Restaurants und Sehenswiirdigkeiten
ist in Moskau schier unermesslich.

Wer kann und will da schon den Uber-
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gereist und bringen die besten Tipps fir
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Von wegen Dekor

Es ist keine optische Tdu-
schung - sondern echter Beton,
der als Material fiir die neue

AV 7000 verwendet wird. Mit
der Einfithrung von Echtbeton-
fronten und Arbeitsplatten ist
Hicker ein Vorreiter und 16st
das bisherige Imitat ab. Durch
den Einsatz von echtem Beton
auf MDF-Trigerplatten ist

jede Front und jede Wange ein
echtes Unikat, welches urbaner
nicht sein kénnte. Mehr tiber
die Herstellung der Front erfah-
ren Sie auf Seite 12.
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Erst der Blick aus der Vogelperspektive offenbart,
wie grof} das aktuelle Bauvorhaben tatsichlich ist. Bau-
krine, Gerliste, schwere Betonplatten und jede Menge
an Eisenstahl werden von den Bauarbeitern téglich
bewegt. Noch fehlen in dem dreistockigen Gebdude Fas-
saden und Fenster. ,, Aber wir befinden uns absolut im
Zeitplan®, sagt Hicker Kiichen-Inhaber Jochen Finke-
meier und rechnet vor, wie sich der Bau entwickeln soll.
Aufgeteilt in mehrere Bauabschnitte gehe es darum,
Anfang 2018 die zusédtzlichen 1.000 Quadratmeter
Ausstellungsfliche fertigzustellen. Ihr angeschlossen
sind Buros, Schulungs- und Lagerrdume. Im Februar
soll dann der Campus erdffnet werden, hier finden zu-
kiinftig verschiedenste Hindler-Schulungen statt. ,,Ein
Thema, dem wir immer mehr Bedeutung zumessen.
Hier haben wir nun die rdumlichen Moglichkeiten ge-
schaffen, um in perfekter Atmosphire unseren Kunden
alles rund um Hicker mit an die Hand geben zu kon-
nen*, so Jochen Finkemeier. Auch ein neuer Ort fiir die
Bewirtung der Géste und die Verkostigung der eigenen
Mitarbeiter ist fiir 2018 geplant. Es wird eine Business-
lounge fiir die Géste geben, eine grofie Kantine schlief3t
sich an und wird nun fiir deutlich mehr Mitarbeiter als
bisher ausgelegt sein. ,,Wir haben in den vergangenen
Monaten viele Kolleginnen und Kollegen der Verwaltung
in angemieteten Gebduden aufierhalb von Rédinghau-
sen unterbringen miissen. Grundsitzlich sind wir aber
davon tiberzeugt, dass es wichtig ist, an einem Standort
zu arbeiten, sich auszutauschen und ein Wir-Gefiihl zu
entwickeln®, unterstreicht Jochen Finkemeier. So wer-
den im zweiten Bauabschnitt rund 300 Biiroarbeitsplit-
ze im neuen Panorama II Gebiude entstehen. >
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, Wir wollten mit dem Anbau eine echte Erweiterung
schaffen, die am Ende optisch zu einem Ganzen ver-
schmilzt*, so der Unternehmensinhaber.

»Grundsitzlich sind wir der Uberzeugung, dass wir mit
unseren aktuell rund 3.000 Quadratmetern schon eine
sehr attraktive und grofiziigig geschnittene Ausstel-
lungsfliche anbieten und bespielen kénnen®, sagt Jo-
chen Finkemeier. Jetzt gelte es, fiir die Hausmesse 2018
die Produktneuheiten ins beste Licht zu riicken und die
Attraktivitdt noch weiter zu steigern. ,,Hier befinden
wir uns in konkreten Planungen, arbeiten aktuell also
gleich an zwei Ausstellungen. Unsere Kunden werden
die attraktiv gestalteten Ausstellungsflichen begeistert

aufnehmen - davon sind wir fest tiberzeugt.

In den Etagen tber der Ausstellung wird vor allem
der Vertriebsinnendienst die sehr modern und offen
gestalteten Blirordume beziehen. Zusitzliche Kommu-
nikationsflichen sollen dafiir sorgen, dass die Hicker
Mitarbeiter hier die Chance nutzen, sich auszutauschen.
Dabei ist, so Jochen Finkemeier, ,,mit Luft gebaut wor-
den.“ Sprich: Noch ist nicht jedes Biiro besetzt und das
voraussichtliche Wachstum ist auch hier im Neubau
bereits mit eingeplant.

Parkpldtze wurden mit der Erhohung der Mitarbei-
terzahl zunehmend Mangelware bei Hicker. ,,Manch
ein Besucher hatte in den vergangenen Monaten schon
mal Schwierigkeiten, nah an unserer Ausstellung zu
parken. Das wollen und werden wir jetzt &ndern®, >
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so Jochen Finkemeier. 250 neue Stellplitze sind hinter
der Bahnlinie entstanden und mit einer futuristisch
wirkenden Briicke mit dem Firmengelinde verbunden.
Auch die Zahl der LKW mit Hécker Kiichen-Schriftzug
nimmt stetig zu. Damit auch sie perfekt parken kénnen,
entstehen nordlich des neuen Gebdudes weitere, grofi-
ziigig bemessene Parkflichen.

Wie lange all diese Erweiterungen ausreichend sind,
ist ungewiss. ,,Grundsitzlich haben wir mit gut zehn
Jahren geplant - aber bei den heutigen Entwicklun-
gen am Markt ist das schon ein sehr grofier, kaum zu
iiberblickender Zeitraum. Wir sind erst einmal froh,
dass wir unsere Mitarbeiter wieder zurtick zu uns nach
Roédinghausen holen konnen, dass wir uns rdumlich Luft
geschaffen haben. Und auch die deutlich gewachsene
Ausstellungsflidche, der Catering- und Schulungsbe-
reich bieten ab 2018 viele neue Moglichkeiten fiir uns
und unsere Giste. Darauf freuen wir uns jetzt schon. =

»Ab 2018 bieten wir viele 3
Méglichkeiten fiir uns und '
unsere Gdste. Darauf freue
wir uns jetzt schon. «
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Vom lauten, piependen Warnton begleitet,
schwebt die rote Lore durch die Luft, ehe sie kurz
anhilt und sich fliissiger Beton in eine grofie Form
ergiefit. Mdnner in grau-blauen Latzhosen, streichen
mit iiberdimensionalen Wischern tiber die graue Ober-
fliche und produzieren so die nichste Betonwand, die
Stunden spiter draufien auf dem Hof austrocknen wird.
,Das ist genau das, was wir als Motiv gesucht haben®,
sagt Michael Dittberner, Leiter Produktentwicklung
und Produktmanagement bei Hicker Kiichen. Fiir ihn
und sein Team sind dies lingst keine ungewoéhnlichen
Orte mehr. Wer Trends nicht verfolgen, sondern auf-
spiiren mochte, der muss unbekannte Wege gehen,
muss sich Materialien aus ganz unterschiedlichen und
moglichst neuen Blickwinkeln nihern. So wie beim
Echtbeton, der auf der kommenden Hausmesse erst-
mals als Programm AV 7000 in den Farbténen natur
und dunkel vorgestellt wird. ,,Das Thema Beton ist
derzeit aktuell, wird aber im Volumengeschift durch
Dekordrucke realisiert. Wir gehen jetzt noch einen
anderen Weg und prisentieren eine Echtbetonfront®,
so Dittberner, der gemeinsam mit seiner Kollegin
Anna Schmidt in das benachbarte Betonwerk gefahren
ist. Schmidt ist Ingenieurin fiir Holztechnik mit dem
Schwerpunkt Produkt- und Designmanagement; vor
allem aber eins: neugierig. So fahren und fliegen die
Mitarbeitenden dieser Abteilung zu den wichtigsten
Messen, tauschen sich mit Kunden und Lieferanten
aus, schauen sich aber auch bei Pinterest, Instagram
oder Houzz um, ,,immer auf der Suche nach etwas
Neuem, nach Materialien und Designs, die in unser
Portfolio passen®, so Dittberner. Ist eine solche Neuheit
gefunden, geht es darum, die Machbarkeit zu tiber-
priifen, das Ganze visuell und konzeptionell aufzube-
reiten, ehe es dem Entscheiderkreis vorgestellt wird.

,Da wird dann haufig kontrovers diskutiert - und genau
das ist richtig und wichtig. Denn was wirklich Trend
wird und was nicht, lisst sich selten auf den ersten
Blick entscheiden. Viele Faktoren spielen dann bei der
endgiiltigen Entscheidung eine Rolle. Etwa, welcher
Lieferant was liefern kann, wie Fertigungsprozesse
eingebunden werden konnen oder das womoglich neue
Produkt in die Unternehmens- und Produktstrategie
passt.“ Beim Thema Echtbeton war die Entscheidung
eine, die schnell gefillt wurde. Der Beton besteht aus
natiirlichen Quarzsanden, Portlandzement und Was-
ser, die Oberfliche ist glatt und mit kleinen Luftein-
schliissen (Lunker), die sich als Vertiefungen zeigen,
durchsetzt. ,,Bei der Herstellung werden natiirlich
entstandene Materialien eingesetzt. Minimale Unregel-
mifigkeiten in Farbe und Struktur sind nicht beein-
flussbar und sogar gewollt. So ist jede Front, jede Wange
und jede Arbeitsplatte ein Unikat und damit absolut
authentisch®, erklirte Dittberner erst den weiteren
Entscheidern, dann den Kunden bei der Erstvorstellung.
Auch das gehort zur Aufgabe der Produktentwickler
und der Produktmanager: Die Neuheiten vorzustellen,
sie einzuordnen in das Gesamtportfolio. >

Der Vergleich mit dem Original
zeigt keine Unterschiede.
Michael Dittberner (r.) und
Anna Schmidt begutachten in
einem Betonwerk ihre neuen
Echtbetonfronten.

Jaulibd



Das spannendste an der Arbeit bleibt aber das Su-
chen, das Aufstébern. Uberall auf der Welt werden die
Mirkte, die Designs, die Stromungen und Tendenzen
beobachtet. Ein Netzwerk aus Designern und Archi-
tekten hilft dabei, nichts zu verpassen und moglichst
immer der Erste zu sein. Mit einem Vorlauf von gut 18
Monaten wird hier gesichtet und wieder verworfen,
werden technische Entwicklungen begleitet und sich
immer wieder gefragt: Passt das zu uns? Geniigt das
den Anspriichen unserer Kunden? Kénnen wir damit
eine der wenigen Sortimentsliicken schliefien? Aber der
Weg kann auch ein umgekehrter sein. ,,Wir tiberpriifen
auch, was sich iiberlebt hat, welche Farben oder Mate-
rialien nicht mehr gefragt sind“, erklirt Anna Schmidt.
Ein wohlgehititetes Dokument ist dabei die Statistik
der Fronten und Farben, die sich gut verkaufen - und
welche in der Gunst der Hindler und Kiufer soweit
gefallen sind, dass sie aussortiert werden miissen. Da-
mit sitzt Dittberner und seinem fiinfkopfigen Team die
Zeit im Nacken. Bereits im Oktober, direkt nach der

Hausmesse, beginnt der neue Zyklus. Als Suchender,

als Ansprechpartner, Schnittstelle und Moderator zu-
gleich. Immer auf der Suche nach dem Trend, immer
die Mitbewerber beobachtend. Es sei eine herausfor-
dernde und spannende Titigkeit zugleich, sagen die
beiden, als sie direkt an der grofien Platte stehen, an
der riesige Betonstticke fiir den Strafien- und Kanalbau
hergestellt werden. Ein paar Tage spiter halten sie die
ersten, streng geheimen Musterfronten in den Hénden,
Wochen spiter schon diskutieren sie mit Lieferanten,
zurren gemeinsam mit anderen Fachbereichen des
Unternehmens die Standards fest und zeigen bereits
im Sommer den ersten Gisten, was da bald schon fiir
Aufsehen sorgen wird. Auf der Hausmesse? ,,Ist unsere
Arbeit langst getan. Da kénnen wir entspannt Giste
durch die Ausstellung fithren und die Ergebnisse un-
serer Arbeit vorstellen. Gedanklich aber sind wir da
schon sehr viel weiter - so ungefihr im Jahr 2019, sagt
Dittberner und muss selbst ein wenig schmunzeln. Zeit
ist ein Faktor, der in der Produktentwicklung aufierge-
wohnliche Formen angenommen hat.
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Willkommen zu Hause - so lautet das
Motto unserer diesjihrigen Hausmesse. Kiichen
stehen auch weiterhin im Zentrum der Aus-
stellung, doch die Welt des Kochens und
Zusammenlebens ist lingst eine geworden,
die sich nicht mehr in engen Kojen abbilden
lasst. Grof3ziigig gezeichnet und doch heimelig
interpretiert schafft die neue Hausausstellung
das, was sich jeder fiir sein eigenes Zuhause
wiinscht: Eine Welt, in der man sich wohlfiihlt,
die dem Auge schmeichelt und das Gefiihl von
Geborgenbheit bietet.

20

Ein Gewichshaus in einer Kiichenaus-
stellung? Was auf den ersten Blick tiberrascht,
ist beim zweiten Hinschauen naheliegend.
Was hier wichst, passt doch perfekt in die
Kiichenwelt. Und wenn man diesen Ort sogar
zur Kommunikation nutzen kann, wenn tiberall
in der Ausstellung Rdume und Sitzmoglichkei-
ten zum Austausch einladen, dann wandelt sich
die Hausmesse weg vom reinen Anschauen hin
zum echten Erleben.

21
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I @ BLAUPUNKT -

Die Marke Blaupunkt ist auch heute noch
mit der Zeit der Autoradios fest verbunden. Was
liegt also niher, als die Prisentation der neuen
Blaupunkt Kiichen-Einbaugerite in einer Werk-
statt zu zeigen? Hebebithne und Sportwagen
inklusive!

22
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Wie hat sich das Thema Kiichen-
design in den vergangenen Jahren und
Jahrzehnten entwickelt? Wer tiber eine
solch lange Tradition wie Hicker Kiichen
verfiigt, der sollte trotz all der Zukunfts-
ausrichtung auch mal nach hinten schau-
en. Und so seinen Gisten einen Besuch in
der Kiichenhistorie ermoglichen.

Einfach mal die Tiir schliefen,
sich zuriickziehen, am Kaminfeuer
besprechen, was nicht die grof’e Run-
de machen soll? Auch das ist zukiinftig
in der Ausstellung moglich. In einem
Ambiente, welches an alles erinnert -
nur nicht an eine Kiichen-Hausmesse.
Wir haben unsere Ausstellung zu einer
Erlebnisfliche gemacht, in der wir
Sie herzlich empfangen mochten -
WILLKOMMEN ZU HAUSE!

23
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,Das Wort Langeweile? Haben wir in all den Jahren nie kennengelernt®, sa-
gen Volker Sundermeier und Rainer Wegner. Beide sind sich allerdings sicher, dass
Langeweile auch in den kommenden Wochen nicht auftreten wird - auch wenn sich
dann beide im wohlverdienten Ruhestand befinden. ,,Am 14. Juli ist fiir uns Schluss®,
sagt Volker Sundermeier, der stolze 35 Jahre lang bei Hicker Kiichen arbeitete. ,,Ich
habe in einer Stellenanzeige in der Zeitung davon erfahren, dass hier ein Buchhal-
ter gesucht wurde. Das hat mich interessiert und so habe ich mich beworben®, so
Sundermeier. Damals war ,,Hicker Kiichen noch ein 100 Mitarbeiter starker Indus-
triebetrieb, echte Betriebsstrukturen gab es da nur wenige®, erzihlt der 60-Jihrige
- [ heute. So half er mit, genau diese kaufménnischen Strukturen aufzubauen, griindete
A die Lohnbuchhaltung, die EDV, die IT mit eigener Softwareentwicklung und eigenem

Servicebereich. Hicker Kiichen wurde so zum einzigen Kiichenhersteller mit eige-
nem, selbst entwickelten ERP-System und steigerte dadurch Flexibilitit und Reali-
sierungsgeschwindigkeit deutlich. ,,In meiner langen Zeit bei Hicker Kiichen habe

.',
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ich tatsdchlich zehn IT-Umstellungen mitgemacht. Das zeigt ja, wie innovativ wir
hier unterwegs sind*“, sagt Volker Sundermeier. Auch das Forderungs- und Kredit-
management fiihrte Sundermeier als Mitglied der Geschiftsleitung ein. ,,Hier konnte
ich einige Hindler auch in schwierigen Zeiten begleiten und mit ihnen gemeinsam
Wege finden, die Probleme zu l6sen®, so Sundermeier. >

Letzter Arbeitstag am Schreibtisch:
Volker Sundermeier verantwortete iiber 35 Jahre
die Verwaltung von diesem Platz aus.

24 25
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300 kaufminnische Angestellte wurden in diesem Zeitraum in den von Sundermeier
geleiteten Abteilungen ausgebildet, eine Aufgabe, ,,die mir sehr viel Freude bereitet
hat*, so der Vater von zwei erwachsenen Kindern. Sein Hobby soll nun den Takt des
Ruhestandes bestimmen. ,,Ich habe mir vor Jahren ein Bauernhaus auf einem 20.000
Quadratmeter groflen Grundstiick gekauft®, erzihlt der Ruhestindler. Der Restau-
rierung und dem grofien Garten will sich Volker Sundermeier jetzt intensiv widmen.
Ein weiteres Hobby - das Radfahren - teilt er mit Rainer Wegner. Der 66-Jihrige trat
auch vor genau 35 Jahren in den Betrieb ein und kiitmmerte sich bis Mitte Juli ver-
antwortungsvoll um die Tourenplanung. 300 LKW-Touren befinden sich dabei nicht
nur in der EDV, sondern auch im Kopf von Rainer Wegner. ,,Wenn man so etwas von

klein an aufgebaut hat, dann weif man immer, wo welcher LKW gerade ist.* Selbst
mitgefahren ist Wegner erstaunlicherweise nie. ,,Manchmal habe ich mich gedrgert,
dass ich keinen LKW-Fiihrerschein gemacht habe. Dann hat es mich wieder gefreut -
denn sonst hitte ich wohl manches Mal einspringen miissen®, so der Leiter der Tou-
renplanung. Der ist auch heute noch stolz darauf, dass Hicker Kiichen iiber einen
eigenen Fuhrpark verfiigt. ,,Damit sind wir deutlich flexibler. Gleichzeitig entsteht
eine Bindung zwischen Fahrern und Kunden, die wir und die Kunden sehr schitzen.

Nun werden Rainer Wegner und Volker Sundermeier erst einmal gemeinsame Rad-
touren planen. Zusammen verabschiedeten sie sich von ihren Kollegen, ,,auch wenn
man sich noch nicht so richtig vorstellen kann, wie es sich anfiihlt, hier morgens
nicht mehr herzufahren®, sagt Volker Sundermeier dann doch ein wenig wehmiitig.
Aber die passende Zeit sei gekommen, ,,und jetzt lassen wir beide uns einfach darauf

ein, doch einmal das Wort Langeweile kennenzulernen. “

Jede Tour, die die rund 90 LKW der Hdcker-Flotte
zuriicklegen, hat Rainer Wegner im Kopf.
Selbst mitgefahren ist er in 35 Jahren nie.

26 27
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Hochgefiihl
am
Alpenrand

Gisela Rehm (Leitung Marketing) und Marcus
Roth (Geschiftsleiter Vertrieb D/AT) ziehen nach Salz-
burg-Messe ,Kiichenwohntrends® positives Restimee.

Sehr geehrte Frau Rehm, sehr geehrter Herr Roth, die
Messe in Salzburg liegt nun ein paar Tage hinter uns,
wie fillt Ihr Fazit aus?

M. Roth: Da darf man ruhig von einem sehr positiven ‘ \
Fazit sprechen.

G. Rehm: Wir haben uns hier auf einem rund 250 Quad-
ratmeter grofien Stand mit finf Kiichen prisentiert, die
direkt auf den Markt in Osterreich zugeschnitten waren.
Der Messestand lehnte sich im Look an den von der
IMM in Koéln an, war aber etwas kleiner, gemtitlicher,
irgendwie heimeliger. Das ist bei unseren Gisten sehr
gut angekommen.

M. Roth: Durchweg positiv wurde auch bewertet, dass
wir unsere Kollegen aus dem Vertrieb vor Ort hatten.
Unterstiitzend dazu sind zusétzlich noch Kollegen aus
der Sachbearbeitung und dem Kundendienst mit nach
Salzburg gereist. Ein absolutes Novum war, dass wir
unseren Product-Pilot auch auf der Messe durch einen
eigenen Mitarbeiter vorgestellt hatten - dies wuxd
unseren Kunden begeistert aufgenommen. >



Wenn Sie sagen, dass Sie die gezeigten
Kiichen auf den Markt in Osterreich zu-
geschnitten haben, was heif3t das genau?
Was ist hier gerade ,,en vogue“, wo liegen
die Unterschiede zum deutschen Markt?

M. Roth: Sie unterscheiden sich nicht von
der Planung, aber in der Materialitit. So ist
in Salzburg beispielsweise die systemat-Kii-
che mit Schichtstoff sehr gut angekommen.
Wir haben unsere fiinf Ausstellungskiichen
in sehr angenehmen, harmonischen Farb-
kombinationen gezeigt, haben viel Holz und
moderne, dunkle Farbtone priasentiert.

G. Rehm: Hier durften die Kiichen zwar mo-
dern, aber nicht zu cool wirken. Gleichzeitig
haben wir mit dem Modell Uno in anthrazit
und der Comet Kiiche in Spachtelbeton auch
zwei absolute Neuheiten gezeigt - die wirk-
lich begeistert haben.

30

M. Roth: Beide kamen so gut an, dass gleich
viele Fragen rund um die Themen Platzie-
rungen von Musterkiichen und Lieferzeiten
aufkamen. Auch hier waren wir sehr gut
aufgestellt und konnten die ersten Mus-
tertiiren direkt eine Woche nach der Messe
auf den Weg zu den interessierten Hindlern
bringen.

Sie waren nun das zweite Mal als Aussteller
auf der Messe Kiichenwohntrends in Salz-
burg. Wie war Ihr Gesamteindruck von der
Veranstaltung?

M. Roth: Ich hatte und habe das Gefiihl,
dass die Messegesellschaft einen sehr gu-
ten Job bei der Besucherfrequenz und der
Aufiendarstellung gemacht hat. Die nam-
haften deutschen Hersteller und die Ein-
kaufsverbinde aus Osterreich waren alle da,

dazu kamen hochwertige Umfeldmobler
und die Produzenten der Elektrogeritein-
dustrie, die ebenfalls komplett waren. So
ergab sich fiir den Besucher ein sehr attrak-
tives Messebild. Was allerdings erstaunlich
war, ist, dass kein einziger Osterreichischer
Produzent hier ausgestellt hat. Wieso sie
diese Leuchtturmmesse fiir den Markt nicht
genutzt haben, bleibt mir unerklérlich - fiir
uns aber war das bestimmt ein Vorteil, den
wir genutzt haben.

Lisst sich dieser Nutzen genauer beziffern?
M. Roth: Zu viel wollen wir natiirlich nicht
verraten (lacht). Aber wir konnten einen
Grofiteil unserer Hindler treffen und mit
ihnen ausfiithrliche Gespriche fithren. Dazu
kamen viele Neukontakte, die wir nun aus-
werten.

Handelt es sich bei der Messe in Salzburg
eigentlich wirklich um eine Messe aus-
schliefilich fiir den 6sterreichischen Markt?
Die Grenze ist ja sehr nah, nutzen da nicht
die Hindler aus Siidddeutschland die Mog-
lichkeit, sich hier zu informieren?

M. Roth: Doch, das tun sie. Deshalb hat-
ten wir auch einige Vertriebskollegen aus
Deutschland mit auf dem Stand. Bis aus
Nirnberg kommen die Hindler nach Salz-
burg, das ist ja keine wirklich grofie Dis-
tanz - da ist Rodinghausen deutlich weiter
entfernt.

Konnen Sie zum jetzigen Zeitpunkt schon
sagen, ob Sie in zwei Jahren wiederkom-
men?

M. Roth: Bei dem diesjihrigen Erfolg wiir-
de ich heute schon sagen, dass wir in zwei
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Geschmack der Héndler getroffen haben.
Das war auch ein Grund, warum wir in drei
der fiinf Ausstellungskiichen E-Gerite von
Blaupunkt platziert haben. Und, das darf
man ruhig nebenbei erwihnen: Viele der
anderen Aussteller haben gesagt, dass unser
Stand zu den schonsten der gesamten Messe
gehorte. Das ist ja auch ein Pridikat, das
man sich erst einmal erarbeiten muss.

Vor zwei Jahren hat es fiir Hicker Kiichen in
Osterreich eine komplette Neustrukturie-
rung gegeben. Wie wiirden Sie den aktuellen
Stand beurteilen?
M. Roth: Ja, den hat es gegeben und da sind
wir auf einem sehr guten Weg. Im Herbst
beginnt ja mit Christian Gasser ein neuer
Kollege als Verkaufsleiter Osterreich bei
uns - da wird es dann sicherlich noch ein
paar Nachjustierungen geben, weil wir uns
von seinen Erfahrungen natiirlich auch viel
Input versprechen. Generell sind wir hier
in Osterreich auf einem sehr guten Weg,
auch wenn wir als Hicker Kiichen nie sagen
wiirden, dass wir unser Ziel erreicht haben
(lacht).
G.Rehm: In Bayern wiirde man sagen
,,a bissl was geht ollawei*
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Wir sind zufrie
aber naturlich
Noch ein bisschen menr
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den -
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Jorg Varnholt, Exportleiter Europa, erkldrt auf
der Messe in Lyon, wie sich Hicker Kiichen in den
vergangenen Jahren in Frankreich entwickelt hat
und welche Perspektiven der Markt bietet.

Sehr geehrter Herr Varnholt, hat es sich fiir Sie
gelohnt, hier zur Messe nach Lyon zu kommen?
Jorg Varnholt: Das auf jeden Fall. Wir treffen hier
nicht nur viele unserer Bestandskunden, sondern
konnten auch schon viele Neukundenkontakte
kntipfen. Wir bieten hier auf dem Stand einfach eine
ungezwungene Atmosphire, in der man sich aus-
tauschen kann. Hier gibt es etwas zu trinken und zu
essen, wir bieten die Moglichkeit, uns erstmals oder
noch besser kennenzulernen. Das ist wichtig und
kommt gut an.
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Ihr Stand hat sich zu dem von vor zwei Jahren

auf den ersten Blick stark verdndert. Triigt hier
der Eindruck?

JV: Nein, das stimmt schon. Wobei wir den Stand nur
um wenige Meter verdndert haben. Aber der Look
ist ein ganz anderer. Wir haben uns hier an Koéln
(IMM) angelehnt. Wir zeigen uns in einem modernen
Industrielook und sind zu allen Seiten im wahrsten
Sinne des Wortes offener geworden. Das kommt bei
den Kunden sehr gut an. >
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Und die Kiichen, die hier gezeigt werden,

sind die auch speziell fiir den franzésischen

Markt konzipiert?

JV: Grundsitzlich kann man feststellen, dass sich
die Geschmicker in Europa immer mehr angleichen.
Echte Unterschiede findet man hier nur selten. Weif}
ist auch hier in Frankreich en vogue, manchmal
wird hier etwas mehr mit Farben gespielt, das sind
aber eher kleine Nuancen. Wir zeigen in Lyon zwei
systemat-Kiichen, zweimal classic - zweimal Kiichen
mit Griff und zwei grifflose Varianten - am Ende also
einen normalen Querschnitt durch unser Portfolio.

Wie wichtig sind denn diese Messe und das Land
Frankreich insgesamt fiir Hicker Kiichen?

JV: Frankreich ist ganz sicher einer der wichtigsten
Exportmirkte fiir Hicker Kiichen in Europa. Wir
haben hier erst 2002 angefangen, was wohl an der
Sprachbarriere liegt, die doch zumindest auf den
ersten Blick eine Hiirde darstellt. Uber die letzten
Jahre hat sich das aber sehr gut entwickelt, wir ge-
horen hier aktuell zu den grofien Spielern am Markt.
Man kennt und schétzt uns hier sehr. Auch die Aus-
sichten fiir die nichsten Jahre sind positiv - wir sind
sehr optimistisch. Wir haben in Frankreich sieben
Auflendienstmitarbeiter und zwei Key Account Ma-
nager, das ist schon ein grofies Team, welches fiir
unsere Kunden als Ansprechpartner dient. Was die
Messe in Lyon angeht, wird sich zeigen, wie sich die
Situation in zwei Jahren darstellt. Wir analysieren
ganz in Ruhe und treffen dann unsere Entscheidung.

Als Deutscher schiitzt man die Franzosen so ein,
dass sie fiir das Thema Essen und Kochen sehr

viel mehr Geld ausgeben, dass es ihnen viel mehr
bedeutet. Spiegelt sich das auch in Ihren
Erfahrungen wider?

JV: Ja, generell ist das so, dass in Frankreich
das Essen als viel wichtiger erachtet wird und
auf Lebensmittel mehr Wert gelegt wird. Bei den
Kiichenplanungen gibt es aber grofie Unterschiede.
In Paris sind die Kiichen oftmals kleiner, auf dem
Land aber wird deutlich grofiziigiger geplant als bei
uns. Grundsitzlich verfiigt eine Kiiche in Frank-
reich iiber mehr Eventcharakter, in ihr kocht man
gemeinsam, da empfingt man seine Freunde. Das,
was in Deutschland gerade startet, hat hier schon
eine sehr lange Tradition: Die Kiiche ist das Zentrum
des gemeinsamen Wohnens und Lebens. Wenn man
sich aber die Fronten, die Farben und Materialien
anschaut, dann sieht man, dass Europa doch zusam-
menwiichst. Das dhnelt sich immer mehr, da wird es
immer schwerer, echte Unterschiede festzustellen.
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Wenn man in einem Land wie Frankreich als
Exporteur startet, wie legt man da los?

Und wie ist der Stand heute, gibt es noch Regionen,
in denen man keine Hicker Kiiche kaufen kann?
JV: Wir sind heute flichendeckend in Frankreich
priasent, ob nun in Paris oder im letzten Winkel
der Bretagne, an der deutschen Grenze oder am
Mittelmeer. Insgesamt sind wir also wirklich gut
aufgestellt. Es gibt noch ein paar kleine Stidtchen,
in denen wir uns engagieren mochten, aber wir
zdhlen aktuell mehr als 200 Kunden in Frank-
reich - damit schaffen wir schon eine sehr gute
Marktdurchdringung.

Wie sieht es denn in der anderen Richtung aus;

ist es einfach, die neuen Hindler nach Roding-
hausen einzuladen und kommen sie dann auch?
JV: Der erste Schritt ist immer schwer. Einen Erst-
kunden nach Roédinghausen zu bekommen - das ist
nicht wirklich einfach. Sie fithlen sich anfangs we-
gen der Sprachbarriere nicht sofort wohl, da gibt es
eine Hiirde, die man akzeptieren muss. Gleichzeitig
ist es flir viele eine mehrtéigige Reise und da fragt
man sich schon: Lohnt sich das? Kann ich mein
Geschift, meine Mitarbeiter so lange alleine lassen?
Wenn wir es aber einmal geschafft haben, dass un-
sere franzosischen Hindler zu uns zur Hausmesse
gekommen sind, dann fragen sie immer wieder,
wann sie das ndchste Mal willkommen sind. Die
vielen neuen Ideen auf der Hausmesse, die per-
sonlichen Kontakte begeistern dann doch. Und
auch die Werksftthrung kénnen wir mittlerweile
in franzosischer Sprache anbieten. Auch das ist ein
Argument, das zeigt, dass unsere Hausmesse auch
fur Frankreich enorm wichtig ist.

_ HaCier
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Freuen sich iiber die positiven Ergebnisse:
Lukas Bartling (r.) und Christian Schmidt haben
die Kundenbefragung durchgefiihrt.

38
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Was ist ihm wichtig, wenn ein Hindler sich
fur Hicker Kiichen entscheidet? Was begeistert
ihn noch nach Jahren, was findet er nirgendwo

sonst und was konnte seiner Meinung nach noch
verbessert werden? ,Die Antworten haben uns
selbst ein wenig tiberrascht®, sagen Lukas Bart-
ling und Christian Schmidt, die gemeinsam mit
18 weiteren Auszubildenden bei Hicker Kiichen
fuir die vergangene Kundenbefragung zustindig
waren. Als sogenanntes ,,Azubiprojekt“ wurde
die Aufgabe von der Geschiftsleitung direkt an die
jungen Kollegen tibertragen, die sich erst einmal
in einem ausgiebigen Meeting mit den zu stellen-
den Fragen auseinandersetzten. ,,Wir hatten eine
Woche Zeit, um einen Fragenkatalog zu erstellen
und ihn der Geschiftsfithrung und Geschifts-
leitung vorzustellen®, so die beiden Azubis. Was
genau abgefragt wurde, bleibt ebenso geheim
wie das Ergebnis. ,,Das sind ja am Ende Dinge
und Daten, die hochsensibel sind“, erklidrt Lukas
Bartling und lisst sich nur so viel entlocken: Auf
Platz eins der Dinge, die die Hicker-Kunden am
meisten an ihrem Lieferanten schiitzen, stehen
Qualitdt und Termintreue, erst auf Rang drei folgt
der Preis. Doch nicht nur das erstaunte die beiden

Auszubildenden. Auch die hohe Zahl der Fragebo-
gen-Ruckldufer sorgte bei beiden fiir iiberraschte
Gesichter. ,,Wir haben insgesamt 2.486 Fragebo-
gen auf den Weg gebracht und mit 788 zuriickge-
sendeten Bogen einen sehr guten Resonanzwert
von 31,7 Prozent erreicht®, erkliren die beiden
hochzufrieden. Verschickt wurden die Schreiben
an Kunden in Deutschland, Frankreich, den Nie-
derlanden und in der Schweiz. Dabei stellte sich
die Kommunikation mit den Kunden innerhalb
der Schweiz per E-Mail erst als kleines Problem
dar. ,,Wir wussten ja nicht genau, wen wir hier
in welcher Sprache ansprechen sollten. Am Ende
hat dann aber doch alles geklappt®, so Lukas und
Christian. Sie durften die so gesammelten Ergeb-
nisse selbst analysieren und der Geschiftsfithrung
sowie der Geschiftsleitung vorstellen. ,,Das war
schon ein aufregender Moment*®, erzihlen die
beiden. Und wissen gleichzeitig, dass sie wichtige
Daten ermittelt haben, die nun weiter ausgewertet
und strategisch umgesetzt werden. ,,Unser Dank
gilt all den Kunden, die sich Zeit genommen und
den Fragebogen ausgefiillt haben®, so Lukas und
Christian, die wissen, dass erst das Mitmachen den

Erfolg der Kundenbefragung ermoglicht hat.
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Wellnesskur

fur die Kuche
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»Wenn man sich das Foto so anschaut,

dann glaubt man nicht, dass unsere alte Kii-
che mal in diesem Raum gestanden hat*, sagt
Marlies Sluiter, wihrend ihr Blick unglidubig
zwischen ihrer neuen Kiiche und der vorherigen
WORK -Ausgabe hin- und herwandert. In ihr
wurde ihre bisherige Hicker Kiiche vorgestellt,
die gute 40 Jahre alt geworden war und nun ab-
gebaut wurde. ,, Irgendwann war es dann fiir uns
doch an der Zeit, eine neue Kiiche zu kaufen*,
hatten sich Karl-Heinz und Marlies Sluiter vor-
genommen und im Kiichenstudio ,,Kiiche-Life*
in Kevelaer einen Partner gefunden, ,,der schnell
verstanden hat, was wir suchten.“ Dass es wie-

e

der eine Hicker Kiiche sein sollte, war uns von
vornherein klar: ,,Wir hatten ja nun iiber Jahr-
zehnte nur die besten Erfahrungen mit unserer
Kiiche gemacht.

Mit der anstehenden Renovierung des eigenen
Hauses sollte also auch die Kiiche komplett er-
neuert werden. Die Wahl fiel auf die Faro-Front
in Hochglanz-Weif3. ,,Pl6tzlich war es in unserer
Kiiche viel heller als zuvor®, freute sich Marlies
Sluiter, als nach der Renovierungsphase, in der
ein Durchbruch zum Wohnbereich geschaffen
wurde, die Kiiche einsatzbereit war. Es dauerte
allerdings ein wenig, ehe sich das Ehepaar in
ihr zurechtfand. ,,Wir haben jetzt so viel Stau-

raum, so viele Schubliden und Ausziige, dass
wir uns erst einmal einen genauen Uberblick
verschaffen mussten, ehe wir wussten, was
wir wohin gerdumt hatten.“ Auch der neue
Backofen hielt einige Uberraschungen bereit.
,Der ist so schnell fertig - das bin ich tiberhaupt
nicht gewohnt®, wundert und freut sich Marlies
Sluiter zugleich. Bereut, dass sie sich von ihrer
alten Kiiche trennten, haben es die Sluiters nie.
,,Es ist jetzt alles viel moderner, viel heller. Und
die Kiiche ist tatsdchlich sehr gut zu pflegen.
Unser Kiichenstudio hat uns noch empfohlen,
auf einen grofieren Kithlschrank umzusteigen.

Und auch das war die perfekte Empfehlung - >

4
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Sah so wirklich unsere alte Kiiche aus?
Marlies und Karl-Heinz Sluiter lassen sich
in der WORK-Ausgabe zeigen,

wie es damals aussah.

Platz kann man in der Kiiche irgendwie nie
genug haben®, sagt das Ehepaar, das sich auch
noch iiber etwas anderes freut. ,,Wir sind froh,
dass unsere alte Kiiche nicht auf dem Sperrmiill
gelandet ist - daftir ist sie uns dann doch zu sehr
ans Herz gewachsen®. Dabei ist der Weg, den
die bisherige Kiiche genommen hat, eher durch
den Zufall bestimmt worden. ,,Als wir gesehen
haben, welch ein Schitzchen sich hier verbirgt,
haben wir in Rédinghausen angerufen und ge-
fragt, ob das nicht etwas fiir die Ausstellung von
Hicker Kiichen wire“, erzihlt Jorg Griintjens
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von Kiiche-Life. Hier war man nach Durchsicht
der ersten Fotos sofort begeistert und organi-
sierte den Abtransport nach Ostwestfalen.

In der neuen Hausausstellung ist die Kiiche, die
sich noch in einem hervorragenden Zustand
befindet und zu der es sogar noch den original
Prospekt bzw. die Verkaufsunterlagen gibt, zu
sehen. ,,Und wer weif3, vielleicht fahren wir ja
eines Tages auch einmal nach Rédinghausen,
um sie zu besuchen®, erzihlen Marlies und Karl-
Heinz Sluiter schmunzelnd.

43
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,»Als wir damit begonnen haben, unser

Schulungsprogramm deutlich auszubauen, konn-
ten wir nicht ahnen, wie viele Menschen sich dafiir
begeistern®, sagt Olaf Thuleweit, Geschiftsfithrer
der HK Appliences GmbH nicht ohne Stolz. Jetzt
kamen sogar Hindler und deren Mitarbeiter aus
Kroatien, um sich im Blaupunkt-Schulungszent-
rum erkliren zu lassen, was die Einbaugerite von
Blaupunkt ausmacht und wie sie zu bedienen sind.
,»Seit ein paar Wochen sind wir auch in Kroatien
mit unseren Produkten am Markt. Da ist es na-
ttirlich optimal, dass wir hier die entsprechenden
Hindler gleich intensiv auf ihre Verkaufsgespri-
che vorbereiten kénnen®, so Thuleweit. Die gut
30 Giiste reisten mit dem Bus von Kroatien nach
Rodinghausen und nahmen hier nicht nur an der
zweitdgigen Schulung teil, sondern setzten ihre
neu gewonnenen Kenntnisse gleich abends in die
Praxis um. ,,Bei uns ist es schon lieb gewonnene
Praxis, dass wir mit unseren Gisten auch die
Abende verbringen, mit ihnen unter professio-
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neller Anleitung kochen und dann gemeinsam
beim Essen den Abend gesellschaftlich ausklingen
lassen®, so Olaf Thuleweit. Gemeinsam mit seinem
Kollegen Marcus Lagmoller und Andreas Moller als
Verkaufsleiter Export von Hicker Kiichen erklirte
Thuleweit den kroatischen Gisten, wie die Blau-
punkt-Produkte zu nutzen sind, wenn Fleisch,
griiner Spargel und Kartoffeln perfekt aufeinander
abgestimmt zubereitet werden. ,, Wir wollen uns
bei solchen Schulungen als ein Gastgeber pri-
sentieren, der nicht nur die Fakten prisentiert,
sondern das, was unsere Produkte ausmacht: Die
perfekte technische Unterstiitzung in der Kiiche,
damit sich die Menschen darin voll auf ihre Lei-
denschaft, das Kochen, konzentrieren kénnen. “

Nach dem dreitdgigen Aufenthalt machten sich
die Giste aus Kroatien wieder auf den Weg in ihre
Heimat, nun bestens ausgestattet, um das breite
Portfolio der Blaupunkt-Gerite auch in ihrem

Land vorstellen zu kénnen.
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st das neue

Der Mix macht‘s. Wem niitzt
schon modernste Technik,
wenn das Design allzu boden-
stindig ist. Das gilt fiir den
ersten Blick und setzt sich in
der intensiven Umsetzung mit
dem Produkt weiter fort.

Mit der Farbe Schwarz setzt sich ein Trend in
der Kiichentechnik fort, was in der Kiichengestal-
tung bereits angekommen ist. So wird sich diese
klassische und gleichzeitig moderne Farbe auch in
der diesjihrigen Prisentation der Blaupunkt-Ein-

baugerite wiederfinden. Und das nicht nur auf
Metall-, sondern auch, soviel sei schon verraten,

auf zahlreichen Glasflichen. Gleichzeitig zeigt
sich das ohnehin schon breite Blaupunkt-Port-
folio noch breiter aufgestellt. Die Verbindung
zwischen Erhitzung und Abluft wird auf ein neues
Niveau gehoben, das Thema Connectivity weiter
ausgebaut. Die individuelle Lichtsteuerung ist ein
weiteres aktuelles Thema und natiirlich wartet
auf die Giste ein Neuheitenfeuerwerk, das ein-
mal mehr zeigt, dass mit der Markeneinfithrung
von Blaupunkt eine echte Innovationskraft zum
Leben erweckt wurde. All das in einem Ambiente,
das den Wurzeln der Marke gerecht wird und sie
gleichzeitig in einem modernen, tiberraschenden
und innovativem Umfeld zeigt.

Parallel zu den vielen Neuheiten darf nattirlich
auch das Gesellige nicht zu kurz kommen. Seien
Sie also schon jetzt herzlich zum Besuch in der
Blaupunkt-Lounge eingeladen, wo Kommunika-

tion grofigeschrieben wird.
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, Wir freuen uns, hier und heute einen unserer weltweit
neuesten Hicker-Showrooms eréffnen zu diirfen und wiin-
schen Dmitry und seinem Team damit viel Erfolg!“, begruf’t Ex-
port-Verkaufsleiter Andreas Moller an diesem feierlichen Abend
die Géste in Moskau. Nicht einmal eine Stunde nach Beginn
der Veranstaltung fiillen mehrere Dutzend Giste den neuesten
Hicker-Showroom im Westen Moskaus, die Stimmung ist aus-
gelassen, die Begeisterung nicht nur bei Andreas Moller, sondern
auch bei Ina Seibel grof’. Als Export Key-Account Manager be-
treut sie alle russisch-sprachigen Linder - das Projekt und den
Kunden bereits seit mehreren Monaten von Rodinghausen aus.
,Nun freue ich mich, die Ergebnisse unserer bisherigen Zusam-
menarbeit vor Ort zu sehen. Im Showroom sind drei luxuriose
Musterkiichen ausgestellt - eine bessere Prisentation konnen
wir uns kaum vorstellen®, ldchelt sie zufrieden. Auch die Giste -
eine Mischung aus Freunden, Bekannten, Innenarchitekten
und treuen Kunden des Inhabers - sind davon tiberzeugt, dass
der Showroom schon bald zu einer der Top-Kiichenadressen
der Stadt avancieren wird. Um dieses Ziel zu erreichen, finden
Besucher hier ausschliefilich feinste Materialien und Kiichen
mit herausragenden Funktionen vor. ,,Die systemat-Kiichen
sind so geplant, dass sie die gehobenen Anspriiche der russi-
schen Kunden erfiillen®, erklirt Ina Seibel beim Gang durch die
moderne Ausstellung.
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,, Wir setzen ganz bewusst unsere hochwertigsten Fronten ein und
arbeiten dabei gezielt mit Kontrasten. So kombinieren wir zum
Beispiel dunklen Granit mit mattem Weif3 oder setzen Akzente
in Bronze. Auch die eingebaute Technik zidhlt zu der besten, die
unser Portfolio zu bieten hat: Pocket Doors, Climber und die
sogenannte Flying Bridge, unsere verschiebbare Arbeitsplatte,
finden sich hier wieder®, ergiinzt Andreas Moller.

Mit diesem neuen Showroom in Moskau setzt Hicker Kiichen
seine Wachstumsstrategie in Russland konsequent fort. ,,Mit
Dmitry Buhanov haben wir einen sehr erfahrenen Kiichenhidndler
gefunden, der uns, die Philosophie und die Qualitit von Hicker
Kichen perfekt versteht. Er fihrt bereits verschiedene Mono-
brand-Showrooms mit grofer Leidenschaft und groffem Erfolg,
sodass wir absolutes Vertrauen in seine Arbeit haben®, erzihlt
Ina Seibel. Es ist der Anfang von etwas ganz Neuem und Grof’en,
dartiber sind sich alle einig. Wir wiinschen Dmitry jedenfalls
toi, toi, toi.
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Drei internationale Flughdfen und acht Fernbahnhéfe:
Wer sich auf den Weg in die russische Hauptstadt macht,

dem stehen viele Wege offen. Einmal angekommen, Basilius-Kathedrale

versetzt das politische, wirtschaftliche und kulturelle —

Zentrum des Landes jeden Besucher ins Staunen. Hier Wir alle kennen wohl die bertthmte Ka-
trifft historischer Prunk auf modernstes Business, thedrale am Rande des Roten Platzes, die
sind die Gebidude beeindruckend riesig, die Strafien mit ihren unterschiedlich bunt verzierten
zehnspurig breit und die Moglichkeiten zum Entdecken Kuppeln das Wahrzeichen Moskaus dar-
unendlich grofi. stellt. Fur jede Kuppel steckt im Inneren

eine andere Kirche - und das bereits seit
dem 16. Jahrhundert. Heute gilt die Basili-
us-Kathedrale als Museum mit wechseln-

den Ausstellungen, welche die 4
Tiiren téglich fiir Besucher aus Café Pushkin \
aller Welt 6ffnet. —_— -

Lust auf eine kleine Zeitreise? Dann nichts

& wie los und auf ins Café Pushkin. Friihstiick,
Roter Platz, Moskau Mittag- und Abendessen werden hier in his-
tagl. im Winter 11:00 -17:00 Uhr torischem Ambiente serviert, das Sie garan-
im Sommer 10:00-19:00 Uhr tiert staunen lassen wird. Mochten Sie in der
Die Kassen schliefien 30 Minuten vorher. einstigen Apotheke speisen? Oder doch lieber
im Kaminzimmer, vielleicht auch in der Bib-

liothek? Ganz egal, wie Sie sich entscheiden -
i/ falsch wiire es nur, dieses Restaurant bei Ihrem
Besuch in Moskau auszulassen.

26-A Tverskoy Boulevard, Moskau
24 Stunden geoffnet
www.cafe-pushkin.ru/en

Daten & Fakten

Amtssprache: Russisch
Wihrung: Rubel

Fliche: 2.510 km?
Einwohner: 15.1 Millionen
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Das erwartet Sie
N Ausgabe No. 12

Stockholm

Hoch 1im Norden

Frither parkten hier Flugzeuge, heute ldsst es sich hier
vortrefflich wohnen. Im Herzen Schwedens, mitten
in Stockholm stellen wir Thnen ein auflergewhnli-
ches Wohnprojekt vor. In einem ehemaligen Hangar
begeistern moderne Hicker Kiichen und ein Ambi-
ente, welches nordisches Design und Wohnlichkeit
perfekt miteinander verbindet.

54

Ruckblick

Blick zuruck nach vorn

Wer durch unsere Hausausstellung 2017 gegangen ist
und wer sich all die vielen Neuheiten hat vorstellen
lassen, der muss die Eindriicke und Fakten erst ein-
mal sacken lassen. Wir stellen Thnen im Nachgang der
Hausmesse die Highlights zusammen, dringen tiefer
in Technik und Design ein, fassen zusammen und
stellen heraus, welche Neuheiten Sie und Ihre Kun-
den begeistern werden. Dabei wandert unser Blick
nicht nur zuriick, sondern auch nach vorn. Nur noch
ein paar Monate, und schon sehen wir uns auf der
Eurocucina in Mailand wieder.

Get Together

BLAUPUNKT

LOUNGE

WILLKOMMEN
ZV WAUSE

16.-21.09., 18.00—-23.00 h

kitchen.germanMade.

16.-22.09.2017
Doors Open: 8.30 h
Doors Closed: 19.30 h
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