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Im nördlichen Münsterland ist Möbel Hartwig in Ibbenbüren eine bekannte
Adresse – als Spezialist fürs Wohnen ebenso wie für Küchen. Denn beide Kompe-
tenzen verbindet das Alliance-Haus vorbildlich unter einem Dach. Das Geschäfts-
prinzip: Hohe Beratungsqualität, Top-Preise und der Mut zu Veränderungen.
Letzteren bewies Hartwig durch das jüngste Refresh im „Küchen-Mega-Markt“.

nommen. In diesem Jahr legte
Hartwig nochmals nach, um die
Ausstellung den aktuellen Trends
anzupassen. „Wer rastet, der ros-
tet“ ist die Devise und spätestens
jetzt repräsentiert die Küchenab-
teilung (mit rund ein Viertel des
Umsatzes) das Glanzstück des
Hauses.

Nach nur sechs Wochen war der
Abverkauf und in weiteren zwei
Monaten – parallel zum Verkauf –
der Umbau bewältigt. Dabei lernte
das ehemalige Mondial-Mitglied
vor allem die Unterstützung des
Alliance-Verbands und die rei-
bungslose Zusammenarbeit mit
den Lieferanten schätzen. Nobilia,
Bauformat und Schüller bilden
nun ein gestrafftes und zugleich
schlagkräftiges Sortiment, um das
Unternehmen entsprechend der
Kundenstruktur in der „guten Mit-
telklasse“ zu positionieren. Zur
Abgrenzung im Wettbewerb spielt
dabei die Darstellung der 55 Mus-
terküchen die entscheidende Rol-

Etwa 52.000 Einwohner zählt
Ibbenbüren – eine mittelgro-
ße Stadt nahe Osnabrück, ge-

prägt vom traditionellen Kohleab-
bau. „Keine reiche, aber doch ge-
sunde Region“, auch nach der
Karmann-Insolvenz, wie Hartmut
Hartwig erklärt. Vor 43 Jahren ist
der resolute 71-Jährige als Möbel-

händler gestartet, seit 2004
wird er tatkräftig unter-
stützt von Geschäfts-
führer Detlef Warras.

Das Vollsortiment
erstreckt sich heute
über 10.000 qm Ver-
kaufsfläche – auf
1.300 qm kommt da-
bei der „Hartwig Kü-
chen Mega-Markt“,
der als Shop-in-Shop
mit separatem Ein-
gang seit 2003 integ-
riert ist. Schon da-
mals wurden große
Anstrengungen für
den Umbau unter-

le: Alle wurden (unter einer neu-
tralen Kojennummer) selbst ge-
staltet, um die Planungsleistung zu
demonstrieren.

Veränderungen gab es überdies
im Ladenbau. Das großzügige En-
tree mit rotem Teppich und Info-
tresen bietet nun einen repräsenta-
tiven Empfang und unterstreicht
zugleich den Fachmarktcharakter.
Eine Sitzgruppe im Wellness-Am-
biente soll den Küchenkäufer ent-
spannen. Zum Blickfang mit re-
gionalem Bezug wird daneben
eine Wandmalerei mit Motiven aus
dem Bergbau und der Stadt Ibben-
büren.

Keine labyrinthische Zwangs-
wegeführung, sondern eine trans-
parente lichte Ausstellung erwartet
den Kunden. Verschiedene Fußbö-
den grenzen die Bereiche „Fami-
ly“, „Hochwert“ und „Landhaus“
ab. Mittendrin befindet sich nun
ein Beratungscenter, das Muster
von Fronten, Griffen und Arbeits-
platten zur Auswahl stellt und auf
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Möbel Hartwig: Neue Frische im „Küchen Mega Markt“

Kompetenz mit Herzblut

Als Mitglied bei Alliance
(nach der Fusion mit Mon-

dial seit 2008) fühlt sich
Hartwig seinem Verband

stark verbunden. Dies zeigt
der Ibbenbürener sogar im

Außenauftritt (s. Display
rechts). „Wir nutzen den
Verbandsnamen zur Ver-

stärkung“, erklärt Ge-
schäftsführer Warras. Im

Verband insgesamt bleibt
dies jedoch die Ausnahme,

weil die lokale Marke in
jedem Fall Priorität hat –

auch bei Hartwig.

Die Krise ist bei Hartmut Hartwig (unten
mit Assistentin Miriam Hergemöller und

Ehefrau Annette, r.) zwar nicht angekom-
men, doch nach 43 Jahren Möbelhandel

stellt er fest: „Wir müssen heute mehr für
den Kunden tun.“ Wichtig ist dem Tradi-

tionshaus, dass sich niemand als „Num-
mer“ behandelt fühlt. Die Serviceorientie-

rung und individuelle Betreuung unter-
streicht nicht zuletzt das neugestaltete

Ambiente im „Küchen Mega-Markt“. Ganz
rechts: Geschäftsführer Detlef Warras.
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Ein Highlight im wahrsten Sinne des Wor-
tes stellte die Brinkmann Home Collec-

tion in der Black Box in Barntrup dar. Ver-
triebsleiter Volker Lux hatte das neue Pro-
gramm „Lumino“ dabei, das mit Lichtef-
fekten und trendigem Materialmix punk-

tet.
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kurzen Wegen von den Planungs-
plätzen erreichbar ist. Für Ge-
schäftsführer Warras bildet das
Ladenbauelement das Herzstück
der Ausstellung, wo nach der Be-
ratung der Verkauf mit einem
Blick auf die endgültige Planung
am großen Flachbildschirm abge-
schlossen wird. Der serviceorien-
tierte Umgang mit den Kunden ist
für ihn ohnehin das wichtigste
Profilierungsinstrument.

Jeden Morgen gibt es beispiels-
weise ein Mitarbeitertreffen, um
laufende Aufträge zu besprechen.
„Wenn der Kunde Nein sagt, fängt
das Verkaufen bei uns erst richtig
an“, erklärt Warras und ergänzt:
„Wir schicken auch niemand weg,

weil wir keine Zeit haben.“ Doch
im Gegensatz zu vielen anderen
Möbelhäusern gilt bei Hartwig:
Die Kunden nicht unter Druck
setzen. Stattdessen gehört es zu
den Gesten des Hauses, dass diese
sich bei Kaffee und Kuchen aus-
ruhen können oder in der Warte-
zeit entsprechend betreut werden.

Um im Gespräch zu bleiben,
hat sich Radiowerbung bewährt.
Im September startete zur offi-
ziellen Wiedereröffnung vom
„Hartwig Küchen Mega-Markt“
eine neue Aktion, bei dem der Lo-
kalsender täglich mit Quizfragen
zur „Küchenolympiade“ aufruft.
Bei der flankierenden Funkkam-
pagne kommt standardmäßig ein

Ganz links: Bei der Renovie-
rung des Küchenmarktes kam
ein früheres Fresko zum Vor-
schein, das die traditionelle
Verbundenheit mit der vom
Bergbau geprägten Region
zeigt. Links/unten: Neben 55
individuell geplanten Kojen auf
1.300 qm setzen das Bera-
tungscenter und die „Technik-
küche“ mit Anregungen für die
Innenausstattung Akzente in
der Ausstellung.

Kind zu Wort – „unschlagbare
Sympathieträger“ – und endet der
Spot mit der Frage „Warum wo-
anders mehr bezahlen?“ In der Tat
seien manche Kunden angesichts
des Preis-Leistungs-Verhältnisses
überrascht und fragen sich ihrer-
seits: „Warum sind wir nicht
gleich hierher gekommen?“

Für die weitere Werbung wird
der Prospektbaukasten von Alli-

ance und das Küchenmagazin ge-
nutzt. Auch das Schaukochen soll
künftig verstärkt werden und min-
destens einmal im Monat stattfin-
den. Im Einsatz sind Köche aus
der lokalen Gastronomie, die bis
zu 300 Gäste anlocken.

„Wir sind einer der kleinsten in
der Region, kommen aber trotz-
dem groß raus“, stellt Hartwig
fest. Und kennt auch keine Kri-
senstimmung: „Wir hatten immer
unsere Berechtigung, die wir uns
mit entsprechender Beweglichkeit
erkämpft haben.“

Heike Lorenz


