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-..i..([_Jche BO’Q&OHMennen in Westerholt
,Fur jede Kuche gibt es einen Kunden,

er-weil} es nur noch nicht”

Amors Pfeil traf sie auf der Mobelfachschule in Koln. Lars und Julia Mennen sind beide Absolventen der
Branchenfachschule im Bereich Betriebswirtschaft und beide sind Uberzeugte, begeisterte Verkaufer. Was
lag also naher, als ins elterliche Kiichenstudio von Lars Mennen einzusteigen. Kiichenhandel-Redakteurin
Stefanie Willach besuchte die zweite Unternehmergeneration von Kiiche 3000 Mennen im ostfriesischen
Westerholt und erfuhr beispielsweise, dass man Kichen auf der Insel Juist noch heute mit einem Vier-

spanner ausliefert.

as Kiuichenhaus der Familie Mennen ist seit 2014

in Westerholt am Netz. Zuvor war Firmengriinder

Johann Mennen (61) seit Beginn 1990er Jahre in
der nahegelegenen Stadt Norden mit einem kleinen Stu-
dio aktiv. Von Norden aus gehen auch die Fahren auf die
ostfriesischen Inseln Juist und Norderney. Das Unterneh-
men versteht sich als Spezialist fiir die Inseln Juist,
Baltrum und Norderney, wobei das Geschdft mit Empfeh-
lungskunden nun auch auf die Inseln Langeoog und
Spiekeroog tiberschwappt. Kein Wunder, dass Mennen —
trotz des Umzugs ins 15 Kilometer entfernte Westerholt —
noch heute als Kiichenspezialist auf den Inseln aktiv ist.
LFahrt mein Vater auf die Inseln zum Aufmaf, bringt er
zumeist noch zwei bis drei weitere Auftrage mit“, freut
sich Lars Mennen (35), der zusammen mit seinem Vater
die Geschiftsfithrung des Familienunternehmens inne-
hat. Doch die Eltern ziehen sich Zug um Zug aus dem Ge-
schiftsleben zuriick, wollen nach Jahren harter Arbeit
nun ihren Ruhestand genieflen.
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Mit dem Einstieg der Junioren war fiir die Familie Men-
nen schnell Klar, dass es Sinn machte, im grofleren Stil zu
investieren. Als der Biirgermeister von Westerholt der Fa-
milie dann auch noch das Grundstiick mit Filetcharakter
an der Einfallstrafle nach Westerholt anbot, zog die Fami-
lie einen Unternehmensberater von Der Kreis zu Rate
und lief} eine Standortanalyse erstellen.

Ergebnis: Mit dem neuen Standort kann das Unterneh-
men sein Einzugsgebiet deutlich vergrofiern und quasi
auf ganz Ostfriesland ausdehnen. Es war der Familie je-
doch von vornerein klar, dass sie ein grofies, reprdsentati-
ves Kiichenhaus bauen mochte. ,Grofe strahlt auch
immer Kompetenz und Klasse aus”, so Lars Mennen im
Gesprdch. Die Verkaufsflache liegt heute bei 800 m?2. Ge-
zeigt werden insgesamt 30 Kiichen, um eine luftig, locke-
re Atmosphire und die nétige Ubersicht zu schaffen.
Zum Vergleich: Viele Kiichenhéndler planen auf einer
solchen Fldche bis zu 50 Kiichen ein.




Die Eingangsfront garantiert einen hohen
,Sichtbarkeitsindex”

Blick in die grof3ziigige Ausstellung

Bewusst sei die Entscheidung fiir das Konzept Kiiche
3000 gefallen, das auch eine enge Verkniipfung mit der
Region als , Kiiche 3000 Westerholt” vorsieht. Angefan-
gen von der Standortanalyse bis zur Unternehmensbera-
tung, Ladenbaukonzeption bis hin zur Auswahl der Liefe-
ranten war die Verbundgruppe iiber den Regionalleiter
Dietmar Witt und den Kiiche-3000-Verantwortlichen,
Jirgen Regnier, mit im Boot. Fiir Lars Mennen sind nach
der Eroffnung heute vor allem Erfa-Tagungen sehr wich-
tig. ,Ich tausche mich regelméaflig auch telefonisch mit
meinen Kollegen aus, achte darauf, dass ich immer auf
der Hohe der Zeit bin.”

Doch Lars Mennen war mit einer — wie wir finden — wich-
tigen Grundeinstellung an das Projekt herangegangen.
Sein Credo lautet: ,Dieses Kiichenstudio ist meine Iden-
titat.” Die Lieferantenstruktur ist ebenso tibersichtlich
wie das Kiichenstudio selbst. Im Kiichenméobelbereich ar-
beitet das Unternehmen mit Leicht Kiichen, Ballerina,
Nobilia und seit neuestem mit dem Newcomer im Be-
reich der aufgebauten Ware, Artego Kiichen, zusammen.
Auf der Gerdteseite ist Bosch der Hauptlieferant, dazu
kommen Gaggenau und Berbel fiir den gehobenen Be-
reich und Gorenje fiir die Einstiegskiiche. In Zukunft will
sich Lars Mennen starker mit dem Gerdteangebot von
Nobilia auseinandersetzen. Zubehorprodukte kommen al-
lesamt von Naber und bei Spiilen konzentriert sich das
Unternehmen konsequent auf Blanco.

LAuf Radiowerbung verzichten wir
zugunsten der Kinowerbung und der
Prospektwerbung bewusst.”

Julia Mennen

Leicht Kiichen dominieren den Eingangsbereich

Schaut man auf den Durchschnittspreis pro verkaufter
Kiiche, der bei 9.000 Euro liegt, und auf die Lieferanten-
struktur, dann wird schnell klar, dass Mennen eine
hochst heterogene Kundschaft hat. Zum einen sind da
die Eigenheimbesitzer, die sich bei Mennen die Kiiche
fiirs Leben kaufen, zum anderen aber stattet das Unter-
nehmen mit einem Umsatzanteil von 20 Prozent sehr
viele Ferienwohnungen mit Kiichen aus. Der dritte Kun-
denkreis kommt aus dem Objektgeschift, so hat Mennen
gerade einen grofleren Auftrag zur Komplettausstattung
eines Objektes in Aurich in die Scheuer gefahren. Aurich
hat einen tiberdurchschnittlich hohen Mietstand. Hier
sind fiir Lars Mennen vor allem die regionalen Kontakte
zu Bauunternehmern und Architekten sehr, sehr wichtig.

Im Studio sind insgesamt neun Mitarbeiter beschiftigt,
zwei feste Verkdufer, die Familie Mennen sowie ein Mon-
tageteam. Zusdtzlich zu dem eignen Montageteam greift
Mennen noch auf einen Subunternehmer zurtick, mit
dem regelmdif3ig zu Stofizeiten zusammengearbeitet wird.

Sehr aktiv ist das Kiichenstudio mit Fachmarktcharakter
vor allem in der Werbung. Gespielt wird das ganze Kla-
vier, von der Prospektwerbung mit einer Auflage von
einer halben Million pro Jahr, iiber die sozialen Medien
wie Twitter, Facebook, Instagram und natiirlich die eige-
ne Internetseite. Dazu kommen Werbeflichen, die an
Baumadrkten angemietet werden, Baustellenschilder und
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Studiobeispiele
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Praktische Lisung fiir den Hausarbeitsraum

Hier kommt zusammen, was zusammengehort. Mate-
rialien, Formen und Farben werden hautnah erlebt

Was die Verkaufszahlen angeht, ist dies die Lieblings-
kiiche von Lars Mennen

Die Kochschule bietet geniigend Raum fiir ein Event mit
bis zu 25 Personen
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Julia und Lars Mennen fiihren das Kiiche 3000 Studio
in Westerholt

ein Kinospot, der in Zusammenarbeit mit Kiiche 3000
entwickelt wurde.

Unverzichtbar ist fiir Mennen auch das Sponsoring von
ortlichen Vereinen, T-Shirt Werbung und natiirlich reich-
lich Werbung in den regionalen Anzeigenblittern. ,Auf
Radiowerbung verzichten wir zugunsten der Kinower-
bung und der Prospektwerbung bewusst”, beschreibt Julia
Mennen den Umfang der Aktionen.

Apropos: Mit drei sogenannten Grofiaktionen wird die
Besucherfrequenz im Kiichenstudio deutlich erh6ht. Am
erfolgreichsten ist wohl die 20-Prozent-Rabattaktion die
regelméfig zur Mennen-Hausmesse durchgefiihrt wird.
,»Wir verkaufen trotz dieser Rabattwerbung ausschlie8lich
mit Vollausstattung, das rechnet sich immer”, freut sich
Lars Mennen sichtbar auf die ndchste Aktion. Zweimal
im Jahr gibt es dann ein Dorf- oder Stadtfest in Wester-
holt mit einem verkaufsoffenen Sonntag und reichlich
Kaffee und Kuchen fiir die Géaste. Im Frithjahr gibt es
dann nochmals eine ,Early Bird“-Aktion, die Besucher-
frequenz und Verkauf anregen soll.

Ergdnzt wird das Spektrum mit einer Kochschule, in der
20-mal im Jahr Kochkurse und Kochevents stattfinden.
Ein regionaler Koch sorgt auch hier fiir Beziehungen in-
nerhalb der Region. Eingeladen werden ehemaligen Kun-
den, Architekten, Bautrdger und zukiinftige Kunden.
,Unsere Stammkundschaft macht immer starke Mund-
propaganda fiir die Kochevents. Sehr beliebt ist auch
unser Kinderkochkurs, zu dem natiirlich die Miitter mit-
kommen”, beschreibt Julia Mennen das Angebot des
Hauses. W



