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Ein Bett ist zum Schlafen da. 
Dachte man früher. Heute sieht 
die BettenWelt ganz anders aus.

Längst sind die Zeiten vorbei, in denen 
das Bett im Schlafzimmer versteckt wur-
de. Heute stellt es den Mittelpunkt eines 
Schlafambientes dar, verstecken muss man 
hier nichts mehr.
Mit dieser Entwicklung hat sich auch das 
Design moderner Betten maßgeblich ver-
ändert. Jetzt wird mit den eingesetzten 
Materialien gespielt, variiert. Form, Far-
be, alles eine Frage des individuellen Ge-
schmacks. Da übernehmen wir als Produ-
zent moderner, hochwertiger Betten nicht 
die Auswahl, sondern unterbreiten Ihnen 
verschiedenste Möglichkeiten.

Entscheiden Sie also, was Ihnen gefällt.
Wenn Sie sich nicht nur für das Bett an 
sich interessieren, sondern auch für die 
Philosophie, für das Team, das hinter dem 
Namen meise.möbel steht, dann sind Sie 
hier richtig. 
Tauchen Sie also ein in unsere Bettenwelt. 
Werfen Sie einen neugierigen Blick über die 
Schulter unserer Mitarbeiter, die am Ent-
stehungsprozess unserer Bettenkollektion 
beteiligt sind. 
Herzlich willkommen also in der Welt von 
meise.möbel, in unserer Welt. Die vielleicht 
auch schon bald Ihre sein wird.
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Präsentation
Vertrieb
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Machen Sie es 

sich bequem.
 

Am Meer wie im Bett. 
Genießen Sie die Weite. 

Strecken Sie sich aus. 
Physisch wie psychisch. 
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Dieter Meise, CEO

Vielleicht ist es gerade diese Mischung aus 
familiärer Atmosphäre ohne Konzern-
struktur und brancheninterner Spitzenpo-
sition, die Unternehmen und Unternehmer 
gleichermaßen ausmacht. Kopf, Gründer, 
besser vielleicht: Unternehmer im klassi-
schen, im Wortsinne ist Dieter Meise. Einer, 
der sich seit Jahren nicht nur in der Möbel-
industrie tummelt, sondern sie maßgeblich 
mitgestaltet hat. Vor allem aber einer, der 
zuhört. Der in Ruhe abwägt. Der aber auch 
blitzschnell reagieren kann, wenn sich eine 
Chance bietet, wenn – gerne auch abseits 
des Mainstreams – eine neue Idee zu rea-
lisieren ist. So war das vor mehr als zehn 
Jahren. Als Betten noch eher unbedeutende 
Teile eines gesamten Schlafzimmerkonzep-
tes waren. Das eigene Bett Freunden, Gäs-
ten zeigen? Lieber nicht. Heute ist das an-
ders. Und damals schon sah Dieter Meise 
das anders. Und setzte einen Trend, den 
längst die gesamte Bettenmöbelbranche 
umgesetzt hat.
Mainstream? Gibt es auch hier im Sorti-
ment. Mit dem kleinen Unterschied, dass 
ihm hier nicht gefolgt, er hier eher gleich 
gesetzt wird. Drei Punkte zählt Dieter Mei-
se auf, wenn er nach dem Geheimnis seines 
Erfolges gefragt wird: Vielfalt, Innovation 
und Individualität. Nicht etwa Optik, Preis 
oder Material. Sondern eine Mischung aus 
alledem. Es geht auch um unkonventionelle 
Präsentationen der eigenen Ideen, der neu-
en Kollektionen, die auch für meise.möbel, 
für den Unternehmer stehen. Wie aber er-
kennt man, dass aus einer Designidee, aus 
ersten Entwürfen Modelle entstehen, die 
Handel und Endkunde über Jahre begeis-
tern? Schnell beantwortet Dieter Meise 

Ein Riese? Sind wir nicht. 
Aber wenn es um Betten geht, 
dann sind wir riesig.

auch diese Frage nicht. Schnellschüsse 
sind eh nicht seine Sache. Eher ein bisschen 
drüber nachsinnen, und dann sehr präzise 
formulieren. Es hat mit der Erfahrung zu 
tun, mit dem Kopf also, sicher. Aber auch: 
mit dem Bauch. Denn ein neues Modell 
sollte den Zeitgeist treffen. Und es muss 
gleichzeitig Zeitloses geschaffen werden. 
Und das lässt sich in Werten bestimmen, 
von Zahlen ableiten. Da braucht es das 
perfekte Gespür für Trends, die noch nicht 
da sind. Und jetzt gerade gesetzt werden. 
Manchmal, da müsse man einfach etwas 
wagen. Sagt Dieter Meise. Nicht nur in 
unternehmerischer, in wirtschaftlicher 
Hinsicht. Sondern auch, wenn mit neuen 
Formen, Linienführungen, Materialien 
experimentiert wird. Auch, wenn der Un-
ternehmer ein ganz neues Feld betritt. Wie 
bei den Kinder- und Jugendmöbeln, mini.- 
und maxi.meise genannt. Längst im Markt 
etabliert, von Anfang an voller Vertrauen 
in diese neue Produktlinie. Es ist dieses 
Grundvertrauen in seine Sicht der Dinge, 
in seine Arbeit, die sein Gegenüber schnell 
beeindruckt, von der Idee mit überzeugt. 
Über ausgezeichnete Qualität oder optima-
le Preisstrukturen muss Dieter Meise längst 
nicht mehr reden. Die erwartet der Handel 
seit Jahren. Und ebenso lange erfüllt, über-
trifft meise.möbel diese Erwartungshaltung. 
Bei meise.möbel, bei Dieter Meise geht es 
um eben dieses Erfüllen von Erwartungen, 
um Konstanten in Geschäftsbeziehungen, 
um Verlässlichkeit. Aber auch: um das 
Verlassen eingeschlagener Wege. Und das 
durch einen Firmengründer und Unter-
nehmer, der zuhört, dann den Weg vorgibt. 
Nicht alleine rennt. Sondern alle mitnimmt.
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Schauen Sie 

in die Ferne.  

Und werfen Sie ebenso 
einen Blick auf jedes Detail. 
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Tanja Meise, Inhaberin PMP

Betten zu bauen 
ist das eine. 
Sie zu präsentieren, 
etwas ganz anderes.

Verantwortlich dafür, für eine ausgefallene, der Marke 
meise.möbel einen ganz eigenen Auftritt verschaffen-
de Präsentation ist Tanja Meise, Inhaber des Unter-
nehmens Produkt Marketing Projekte, kurz PMP. Ihre 
Firmenphilosophie ist ebenso schlicht und schnörkel-
los wie deren spätere Umsetzung. Die aber wirkt auf 
den ersten Blick häufig so, als sei alles ganz einfach, 
ganz schnell realisierbar. Doch der Schein trügt. Meist 
gleicht es einem vielteiligen Puzzle, ehe aus zahlrei-
chen Ideen und Einzelteilen in häufig kräftezehrender 
Arbeit ein Ganzes entstanden ist. 
Am Anfang steht dabei immer erst das Objekt, in die-
sem Fall: die neueste Bettenkollektion. Der Blick sollte 
nicht abgelenkt werden. Und sich doch wiederfinden 
in einer Umgebung, die das Bett ins bestmögliche 
Bild setzt. Aufdringlichkeiten sind hier fehl am Platz. 
Es geht vielmehr um unterstützende Elemente, um 
klare Linien, Farbgebungen, die sich an die Betten 
anschmiegen, Akzente setzen, sich dann wieder im 
Hintergrund halten und doch ein Gesamtbild schaf-
fen, das weit über das einzelne Bett hinausgeht. So 
schafft Tanja Meise bei der jährlich stattfindenden 
Hausmesse visuelle Erlebniswelten. Über 40 Neuhei-
ten werden hier auf mehr als 2.000 Quadratmetern 
gezeigt. Viel Platz, besser noch Raum also, um nicht 
nur diese Neuheiten in außergewöhnlichem Umfeld 
zu präsentieren, sondern für einen Gesamteindruck 
zu sorgen, der längst charakteristisch für meise.möbel 
geworden ist.
Ganz gleich ob Messeauftritt, Präsentation oder Fir-
menkommunikation, Tanja Meise steht mit Ihrem 
Unternehmen PMP für den perfekten Auftritt. 
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Am Horizont:

Nur Wasser. Und Wetter.

Hier kann man die Seele baumeln lassen. 
Um Entspannung geht es auch in unseren Betten. 

Baumeln Sie, entspannen Sie!
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„Wir haben eine besondere Art, 
mit unseren Produkten umzugehen, 
sie in Szene zu setzen, denn 
meise.möbel ist nicht nur 
ein Betten-, sondern auch 
ein Ideenlieferant.“

Auf die Frage, was Uwe Menzel ist, gibt es 
nur eine Antwort: Vertriebler – durch und 
durch.
Seit vier Jahren leitet er folgerichtig also 
den Vertrieb bei meise.möbel. Was das be-
deutet, lässt sich schnell in Zahlen, besser 
noch in Kilometern und Zeit fassen. 80.000 
legt er davon zurück. Jedes Jahr. „Heute ar-
beiten wir allein in Deutschland und im 
europäischen Umland mit über 800 Han-
delspartnern zusammen“, resümiert Uwe 
Menzel auch mit ein bisschen Stolz. Und 
das Vertriebsnetz wuchs nach und nach 
mit. Gebietsverkaufsleiter für Nord- und 
Süddeutschland kamen hinzu, Mitarbei-
ter und Partner wurden für den Vertrieb 
in vielen europäischen Ländern gefunden. 
Auch die Logistik ist längst dem Anfangs-
stadium entwachsen. „Heute brauchen wir 
drei, vier Wochen, dann ist jedes Bett gelie-
fert – spätestens. Aber das ist aus unserer 
Sicht auch ganz normal“, sagt er.
Weniger Kilometer pro Jahr sind es für 
Uwe Menzel dennoch nicht geworden. Sich 
zurücklehnen, im Bürostuhl die Gescheh-
nisse am Bildschirm überwachen? Bitte 
nicht. „Kundennähe ist das, was eine gute, 

Uwe Menzel, Vertriebsleiter

eine hervorragende Geschäftsbeziehung 
ausmacht“, sagt dann auch der Vertriebler. 
Und bereist weiter die, die das Ohr am Puls 
der Zeit, direkt am Endverbraucher haben. 
Denen er zuhört, mit denen er bespricht, 
was (noch) besser zu machen ist, welche 
Wünsche die Partner haben und welche 
Trends gesetzt werden müssen.
Wo die Reise hingeht, in der Welt der 
Schlafmöbel, das erfährst du nur da, wo 
Schlafmöbel auch verkauft werden. Da ist 
sich Uwe Menzel sicher. Ebenso sicher ist 
auch, dass der Handel immer wieder neue 
Impulse direkt am point of sale setzen will, 
dass er Ideen und Material benötigt, um 
auf das aufmerksam zu machen, was da 
im meise.möbel-Messezentrum auf Inter-
essierte wartet. Und am Ende aus Interesse 
Kauflust macht. Auch das ein Bereich, für 
den Uwe Menzel verantwortlich zeichnet.
Aus Kilometern werden so immer häufiger 
auch Flugmeilen. Weil meise.möbel längst 
nicht mehr nur in Deutschland stattfindet. 
Sondern sich flott in ganz Europa ausbrei-
tet. Auch hier gilt: Der persönliche Kontakt 
zählt. Das setzt Uwe Menzel persönlich um. 
Und ihn gleichzeitig immer in Bewegung.
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Berge und Täler.  

Durch die Heide. 
Vielbelaufene Pfade; 

Wege bitte nicht verlassen. 
Am Meer.  

Nicht beim Bett.
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Jedes Jahr das gleiche Spiel: 
35 Betten stehen auf der messe. 
Welches Platziert davon der Handel? 
Schwer zu sagen. Auch für den Profi.

Thomas Sieker, Produktentwickler

Ein solcher ist Thomas Sieker, Produktent-
wickler bei meise.möbel. Er begleitet alle 
neuen Betten. Die, die bereits im Herbst 
den Köpfen Kreativer entspringen und 
sechs Monate zum fertigen Bett reifen. 
Auch die, die zwischendurch entworfen 
und weiterentwickelt werden. „Gute 50 
neue Betten kommen so zusammen“, rech-
net der 34-Jährige vor. Dabei steht das De-
sign natürlich im Vordergrund, wenn aus 
dem auf der Messe vorgestellten Stück 
eines wird, das jahrelang im Handel steht. 
Und viele Interessenten, viele Käufer findet. 
Aber es ist nicht nur das Aussehen. Es sind 
auch die geraden Nähte, die eingesetzten 
Materialien, die eingearbeitete Schaumstär-
ke, die Qualität der Metallteile, die verar-
beitet werden und auch dem Kunden ins 
Auge fallen. „Es ist am Ende eine Mixtur 
aus vielem, die aus einem Entwurf einen 
echten Renner macht“, erklärt Thomas Sie-

ker. Der ist manches Mal selbst überrascht, 
welches Stück denn nun das Rennen macht. 
Und welches auf der Strecke bleibt. 
Natürlich lässt sich vieles vorab aus der 
langen und breiten Erfahrung heraus be-
antworten. So wie auch das Bettendesign 
sich manches Mal anlehnt an Ideen und 
Entwürfe, die lange schon für meise.möbel 
stehen, die seit Jahren von ein und dersel-
ben Firmenphilosophie getragen werden. 
Ein, zwei Stücke aber, die halten sich an 
keine vorgegebene Richtung, die folgen 
keiner Linie. Das sind echte Hingucker, 
wohl wissend, dass sie nicht den Weg in 
die Ausstellungsräume der Kunden finden 
werden. „Aber“, da ist sich Thomas Sieker 
sicher, „auch die muss es geben. Um zu zei-
gen, was geht. Auch wenn es verrückt aus-
sieht. Denn wer weiß: Vielleicht ist gerade 
das morgen schon ganz normal und vom 
Endverbraucher gewünscht und gewollt.“
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Eine kleine, fast im Verborgenen liegende Musterwerk-
statt mitten in Ostwestfalen. Hier wird das umgesetzt, 
was zuvor auf Reißbrett, am Computer erdacht wurde, 
entstanden ist. Erste Ideen werden hier ausprobiert, 
von der Theorie in die greifbare Praxis gehoben, der 
Machbarkeitsprüfung unterzogen. Damit die Designer, 
die Entscheider bei meise.möbel später einen ersten 
neugierigen, prüfenden Blick auf die von ihnen ent-
worfenen Musterstücke werfen können. Hier in der 
Musterwerkstatt setzen Mitarbeiter noch Nadel und 
Schere an, arbeiten Hände, kaum Maschinen. Schaum-
stoffbatzen werden in Form gebracht, Stoffbahnen erst 
zugeschnitten, dann vernäht. Mehrere solcher Muster-
werkstätten in Ostwestfalen sorgen so dafür, dass aus 
einer Idee ein Schlafmöbel wird. Unikate entstehen 
hier, die mal freigegeben, dann wieder mit Verbesse-
rungsvorschlägen zurückgeschickt werden. Ein langer 
Weg also, bis aus der Idee ein Messebett wird.

Es riecht, es duftet nach Leder.
Nähmaschinen rattern im
Takt, gebogene Nadeln bohren 
sich durch festen Stoff.
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Wer sich heute in der Möbelbranche erfolgreich be-
wegen will, der muss das sein, was man neudeutsch 
einen Global Player nennt. Lieferanten realisieren in 
der Türkei, in Polen, China oder Rumänien, was De-
signer erdachten und die Fachleute in Kirchlengern in 
Baupläne, in Produktionsvorgaben umsetzten. Wo das 
passende Leder, Textilleder, Stoffe ordern, wie die Con-
tainer so auf die Reise schicken, dass sie pünktlich und 
sicher im Zentrallager ankommen? Fragen, die heute 
nur international beantwortet werden können. Doch 
nicht nur bei der Fertigung der hochwertigen Betten, 
die fast immer per Hand abläuft, führen die Wege weit 
in die Welt. Auch die Händler, die Kunden leben längst 
nicht mehr nur in Deutschland. Die Beneluxstaaten, 
Frankreich, Italien haben längst das besondere Design, 
die außergewöhnliche Qualität der meise.möbel-Betten 
erkannt. Und zu schätzen gelernt. Immer mehr Betten 
gehen aber auf dem Weg zum Wiederverkäufer einen 
noch weiteren Weg. Einer davon sitzt gar in Australien 

– der weiteste Weg scheint nicht zu weit zu sein, um ein 
Bett gegen ein meise.möbel-Bett einzutauschen.

Der Ausgangspunkt ist immer 
Kirchlengern in Ostwestfalen. 
Die Wege aber, die die Möbel her- 
und wieder wegführen, starten 
und enden in der gesamten Welt.
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Diese beiden Fragen bewegen viele Bettenkunden. 
Die Antworten darauf sind ganz einfach: Viele Betten 
sind direkt beim Händler am Lager, können also sofort 
mitgenommen werden. Sollte dies einmal nicht der 
Fall sein, setzt sich ein logistischer Prozess in Bewe-
gung, der vor allem eins zum Ziel hat: die möglichst 
schnelle Belieferung der Wiederverkäufer. Auf rund 
20.000 Quadratmetern warten ebenso viele Teile im 
Außenlager darauf, mit Speditionen möglichst schnell 
zum Wiederverkäufer gebracht zu werden. Ein riesiges 
Lager und ebensolches logistisches Vorhaben also, die 
für eins sorgen: Schnelligkeit. Und damit: Kundenzu-
friedenheit.

Kann ich mein neues Bett gleich 
mitnehmen? Oder wie – und vor 
alleM wann – komme ich an 
und in mein neues Meise-Bett?
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Individualität ist, 
was das Bettenprogramm 
von meise.möbel ausmacht.
Neugierig geworden? 
Dann blättern Sie, 
dann schauen Sie sich um.

Der eine ist Länger, 
der andere Dicker. Einer 
mag es lieber eng und 
kuschelig, der andere 
Braucht Raum, um sich 
auch nachts zu entfalten.

Bei uns haben Sie die Auswahl. Entscheiden 
Sie sich, in welcher Größe das Bett geliefert 
werden soll. Entdecken Sie unsere Farb-
auswahl, schauen Sie sich an, wie wir mit 
unterschiedlichen Modellen individuellen 
Bedürfnissen gerecht werden.
Vielleicht darf es auch etwas Ausgefallene-
res sein? Vielleicht ein Traum von einem 
Bett, bestückt mit funkelnden Swarovski-
ELEMENTS? Auch beim Material variieren 
wir, entscheiden Sie. Leder, Stoff, Textille-
der, Rattan und Filz – alles eine Frage Ihrer 
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Anello

Alto Comfort

Pasadena

Clou
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Cremona

Delano

Isa Comfort

Omega
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 St. Tropez

Bellagio

Volare

Lynes
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Marbella

Innova

Ego

Volterra
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Isa

Picasso

Disco

Joy
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Calypso

Time

Bellini

Mylife
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