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Wir leben zu 80 Prozent
von Empfehlungen.“ Uli
Held, Inhaber des Ein-

richtungshauses Held in Geislin-
gen, betont, dass diese Tatsache
auf der einen Seite sehr positiv
sei, auf der anderen Seite aber
auch viel Einsatz bedeute. Nicht
nur von ihm, sondern von seinem
gesamten Team. Denn die Kunden
werden immer anspruchsvoller –
gerade in diesen Zeiten. Die glei-
chen Erfahrungen macht Gerhard
Fenchel mit seinem Premium-

Haus in Altenriet. „Zusätzlich
werden die Entscheidungsprozesse
länger.“ Was zur Folge hat, dass
die Anzahl der Hausbesuche
steigt. Deshalb sei es nicht nur
zeitgemäß, sondern überlebens-
wichtig, neben den hochwertigen
Hersteller-Marken auch ein exklu-
sives Haus-Sortiment zu präsentie-
ren. Und das bietet der Alliance-
Verband mit seinem Konzept
„Ambienta“. Denn damit kann den
Kunden zum einen ein modernes
Sortiment offeriert werden, das es

Exklusives Roundtable-Gespräch mit den Machern von „Ambienta”

Premium-Marke lohnt sich!

in dieser Zusammenstellung nur
bei „Ambienta“ gibt – quasi als
Unterbau zu den Hersteller-Mar-
ken. Zum anderen sind die Span-
nen für den Händler lukrativer als
bei den bekannten Labels.

Um ein schlagkräftiges Hoch-
wert-Sortiment zusammenzustel-
len ist allerdings auch eine be-
stimmte Anzahl von Teilnehmern
notwendig – „von echten Teilneh-
mern“, wie Wolfgang Stein vom

Alliance will sein Hochwert-Konzept „Ambienta” zukünftig um Küchen erweitern. Bei einem Roundtable
mit den drei Mitgliedern des Marketing-Ausschusses Gerhard Fenchel, Uli Held und Wolfgang Stein
sowie Andreas Varnholt und Birgit Streffer von Alliance sprach die „möbel kultur” außerdem über den
Vorteil von Eigenmarken, aktuelle Entwicklungen und die steigenden Ansprüche der Verbraucher.

Lesen Sie weiter auf S. 56.
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““
Zu Beginn des Jahres waren wir natürlich sehr skeptisch und konnten nicht einschätzen,

wohin die Reise geht. Jetzt wissen wir, dass sich die ersten acht Monate sehr positiv ent-
wickelt haben. Mit einem Plus von aktuell 16 Prozent liegen wir deutlich über Plan. Allerdings
merken wir ganz deutlich, dass es nur läuft, wenn wir aktiv werden – zuletzt konnten wir mit
einem „Werksverkauf“ punkten, der kurzfristig gute Umsätze bringt, oder mit sogenannten
Kompetenz-Tagen, an denen auch Hersteller vor Ort beteiligt waren. Doch genauso bedeutend
ist Image-Werbung, zum Beispiel durch hochklassige Events und Cross-Marketing. Der Werbe-
Mix ist gerade bei uns ganz wichtig. Außerdem spielen Empfehlungen eine ganz große Rolle.
Insgesamt spüren wir deutlich, dass in diesem Jahr der Auftragsschnitt höher ist – und das
Einzugsgebiet größer. Dafür sind die Kunden aber auch anspuchsvoller geworden. Darüber
hinaus nimmt die Vor-Ort-Beratung zu und die Entscheidungsprozesse werden länger. Trotz-
dem werden auch wir mit dem Thema Rabatte konfrontiert. Die Kunden schätzen und wollen
zwar unseren Service, die Beratung und die hohe Qualität – betonen sogar, dass sie lieber
bei uns kaufen wollen und nicht auf der Großfläche – aber der Preis soll möglichst noch dar-
unter liegen. Deshalb hilft uns „Ambienta“ als zusätzliches Angebot enorm. Wir können den
Kunden die Eigenmarke als Haus- oder Exklusivsortiment, das der Verband für eine über-
schaubare Händler-Gruppe einkauft, schmackhaft machen. Dabei bietet „Ambienta“
Exklusivität und sichert bessere Spannen als die „echten“ Marken.

Die gefühlte Angst ist größer – das heißt, wir meinen, die Lage ist schlecht, das
stimmt für uns aber gar nicht. Unsere Kunden sagen sich aktuell vielmehr: „Wir

leisten uns jetzt was Schönes, bevor das Geld vielleicht nichts mehr Wert ist.“ Und gera-
de wir als „3-4-Sterne-Haus“ profitieren davon. Ich denke für die Marken-Anbieter im
absoluten High-End-Bereich sieht’s dagegen nicht so gut aus. „Ambienta“ gibt uns da-
bei den großen Vorteil, Designer-Ware zu niedrigeren Preisen anbieten zu können, sozusa-
gen als Unterbau zur Hersteller-Marke. Und das ist gerade jetzt, in Zeiten, in denen die
Kunden preissensibler geworden sind, von großem Vorteil. Dabei muss der Mix stimmen.
Denn eventuell legt der Käufer bei einem Polstermöbel sehr großen Wert auf einen be-
kannten Namen, bei der Tischgruppe muss dagegen nur die Formensprache und die
Qualität eines Massivholztisches stimmen. Deshalb sehe ich auch sehr gute Chancen für
eine „Ambienta“-Küche. Kreative Planungen sind unsere Stärke und gerade das ist mit
Häcker gut möglich. Wichtig ist dabei, dass wir den Kunden, wenn er einmal das Haus
betreten hat, nicht mehr weglassen. Ich nenne das Dienstleistung in Manndeckung.

“
Wir freuen uns, dass wir den „Ambienta“-Händlern in

Zukunft auch eine exklusive Küche anbieten können
– von der wir uns schon eine gewisse Durchsetzungkraft
erhoffen. Während der Küchenmeile gab es eine erste Vor-
stellung, um vorab die besondere Darstellung der Küchen
zu präsentieren. Denn vordergründig geht es bei der
„Ambienta“-Küche um eine besondere Vermarktungs-Idee.
Es geht nicht um Masse, sondern um eine sehr großzügige,
kreative Art der Planung, die ja auch die Stärke dieser
Häuser ist. Ein wichtiger Punkt ist ein innovativer Innen-
ausbau – denkbar sind beispielsweise Podeste oder inte-

ressante Bodenbeläge, um neue Optiken zu erzielen. Dabei
arbeiten wir bei „Ambienta“ ausschließlich mit einem –
erfolgreichen – Küchenhersteller zusammen, der sich
mit den besonderen Anforderungen der Spezialisten, der
kleinen Studios, gut auskennt. Hier sehen wir für uns ganz
klar einen Vorsprung in Bezug auf außergewöhnliche Pla-

nungen, Accessoires und technische Besonderheiten. Viel
mehr wird jetzt aber noch nicht verraten, da es die offi-
zielle Präsentation während der „Küchen-Kompetenz-Tage“
am 27./28. Februar 2010 in Rheinbach geben wird. Und bis
dahin soll die Spannung ja noch gehalten werden.

„Wir müssen ständig aktiv sein”

„Dienstleistung in Manndeckung”

„Küchen ganz bewusst anders präsentieren”

Gerhard Fenchel betreibt gemeinsam
mit seinem Bruder Rainer Fenchel ein
4.000 qm großes Einrichtungshaus in

Altenriet. www.fenchel.de

Andreas Varnholt, Ge-
schäftsführer des Alliance-

Verbands, propagiert mit
der „Ambienta“-Küche eine

neue Vermarktungs-Idee,
die die Kreativität der

Händler in den Vorder-
grund stellt.

Uli Held, Inhaber des Einrichtungshauses
Held in Geislingen, weiß, dass neben Auswahl
und Präsentation des Sortiments heute mehr
denn je auch die Qualität des Personals eine
entscheidende Rolle spielt.
www.held-einrichtungshaus.de
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FACTS & FIGURES
� Ambienta:
Premium-Schiene von Alliance

� Konzept: modernes Wohnen,
individuell und exklusiv

� Anzahl der Teilnehmer: 43

� POS-Materialien: Ambienta-
Außenfahne und -Wandschild,
Innenbanner (unterschiedliche
Motive), Aufkleber, Journal,
WohnNews, Schulungen,
Erfa-Tagungen

� Zielgruppe: Zweit- und Dritt-
einrichter, die sich modern
und hochwertig einrichten

� Ambienta-Küche:
Vorstellung auf den „Küchen-
Kompetenz-Tagen“ am 27./28.
Februar 2010 in Rheinbach

Mehr Infos:
www.alliance.de
www.ambienta.de@ Ein wichtiger Marketingbaustein bei „Ambienta“ sind die Journale. Neben den drei Magazinen für die Segmente

Wohnen, Speisen und Schlafen gibt es jetzt auch zwei Ausgaben für die 5-Sterne-Küchen der Eigenmarke.

Bereits in vierter Generation ist das
Einrichtungshaus Werkshagen in
Bergneustadt im Oberbergischen
Kreis, an der Grenze zum Sauerland
ansässig. Geschäftsführer Wolfgang
Stein (Foto) führt neben „Ambienta“
auch Hersteller-Marken wie Cor, Inter-
lübke oder Brühl. www.werkshagen.de

Einrichtungshaus Werkshagen in
Bergneustadt betont. Die Ver-
bindlichkeit zählt – nur dann
könne so eine Schiene erfolg-
reich laufen. Doch auch die Indi-
vidualität der Einrichtungshäuser
müsse berücksichtigt werden.
„Die Pflicht-Zuteilung muss für
die Häuser verträglich sein.“

Alliance-Geschäftsführer An-
dreas Varnholt betont darüber
hinaus, dass dieser Individualität
auch bei dem neuen „Ambienta“-
Journal, dem wichtigsten Marke-
tinginstrument der Schiene, stär-
ker Rechnung getragen werden
soll. „Die Technik von heute er-
möglicht ohne großen Mehrauf-
wand oder höhere Kosten, die CI
des jeweiligen Hauses zu berück-
sichtigen.“

Doch die größte Neuheit
erwartet die Händler auf den
„Küchen-Kompetenz-Tagen“, die
Ende Februar bei Alliance in
Rheinbach stattfinden werden.
Dann wird erstmals auch eine
„Ambienta“-Küche präsentiert.
Die Idee dahinter: eine besondere
Vermarktung und innovative Pla-
nungen. Denn das sind die Stär-
ken, mit denen diese Häuser im
Vergleich zu den Großflächen
punkten können. Einen ersten
Einblick gab es bereits während
der Küchenmessen in OWL. Mehr
wurde jedoch noch nicht verraten.

Evelyne Kerl

“
Birgit Streffer ist bei
„Ambienta“ für den
kompletten Innendienst
zuständig.

Mit dem „Ambienta“- Journal haben wir die Möglich-
keit das Sortiment in abgestimmten Wohnbildern zu

zeigen. Diese sind natürlich auch als Beispiele gedacht,
wie der Händler die Möbel in seiner Ausstellung präsenti-
ren kann. Und wenn sich diese Wohnbilder auf der Fläche
wiederfinden, dann ist das schon optimal – und führt zu
einem tollen Wiedererkennungswert. Das Gleiche gilt jetzt
auch für den neuen Bereich Küchen. Die Inszenierung soll
dabei im Vordergrund stehen. Erste Eindrücke gibt das
Pilothaus Bruckwilder in Geldern.

Auf Sortimentsseite setzen wir gerade bei „Ambienta“
auf Kontinuität. Weshalb das Journal in der Regel auch
zwei Jahre gültig ist.

Fortsetzung von S. 54.

“
Aktuell stellen wir die Kollektion 2010/2011 für „Am-

bienta“ zusammen. Wir, das bedeutet als erstes der
Ausschuss, bestehend aus Gerhard Fenchel, Uli Held
und mir – als Händler – sowie Andreas Varnholt und
Birgit Streffer vom Verband. Anders als früher treffen
wir eine Vorauswahl, die danach den „Ambienta“-Teil-
nehmern präsentiert wird. Dann wird basisdemokratisch
entschieden, welche Produkte ins Sortiment aufgenom-
men werden. Damit erreichen wir eine höhere Trans-
parenz, ein größeres Mitspracherecht und in Folge
erwarten wir natürlich ein bestimmtes Maß an Ver-
bindlichkeit. Wenn sich die einfache Mehrheit für etwas
entschieden hat, müssen alle anderen mitmachen.
Ansonsten verlieren wir auch die Glaubwürdigkeit bei
der Industrie. Wer „Ambienta“-Händler sein will, muss
das auch leben. Die Hersteller-Marken erwarten diese
Verbindlichkeit im Übrigen auch.

Andererseits wissen wir aus den Erfahrungen, die
wir in den vergangenen Jahren mit „Ambienta“ gemacht
haben, dass wir nicht zu optimistisch sein dürfen in
Bezug auf die – freiwillige – Verpflichtung der Händler.
Bei diesen Einrichtungshäusern und Hochwert-Studios
besteht ein hoher Individualisierungsgrad. Das sehen
wir ganz realistisch. Und das zeigt sich auch daran,
dass der Anteil an echten Marken häufig höher ist –
ca. 60 Prozent – als der der Verbands-Ware. Die Pflicht-
Zuteilung muss für die Häuser verträglich sein. Und

dem wollen wir jetzt verstärkt Rechnung tragen. Für das
Kernsortiment benötigen wir jedoch diese verbindliche Basis.
Und diese wird in den Journalen in ansprechenden Wohn-
bildern präsentiert. Das ist wieder ein großer Vorteil, denn
allein könnten unsere Händler so ein Wohnbuch gar nicht
auflegen. Doch auch in diesen Medien wird es zukünftig
mehr Möglichkeiten zur Individualisierung geben, um die
eigene CI des Händlers vor Ort zu stärken.

„Ein bestimmtes Maß
an Verbindlichkeit ist
unerlässlich”

„Wohnbilder
sorgen für
Wiederer-
kennung”


