Kundennah Wettbewerb

Maler sind wahre
Marketingprofis!

Die zahlreichen Einsendungen zum ersten Deutschen Marketingpreis
yHorizonte2 1« zeigen, dass es im Maler- und Stuckateurhandwerk viele
sehr gute Betriebe gibt, die mit cleveren Konzepten und hervorragen-
den Umsetzungen beispielhaftes Marketing betreiben. Vier Betriebe er-
hielten fiir ihr Engagement einen Marketingpreis.

B Mit der Preisverleihung am 14. Dezem-
ber 2005 wurden die Gewinner des Deut-
schen Marketingpreises filr Maler und Stu-
ckateure »Horizonte2l«, den Brillux
[Miinster) gemeinsam mit der Zeitschrift
absatzwirtschaft und der Mappe erstmalig
ausgelobt hatte, bekanntgegeben. Dabei
wurden Auszeichnungen und Sachpreise
im Wert von insgesamt 33000 Euro feier-
lich iibergeben.

Rund 60 Betriebe hatten {iberdurch-
schnittlich durchdachte und erfolgreiche
Marketingkonzepte eingereicht und bei
der Jury aus Marketingfachleuten und
Branchenkennern nicht nur fiir engagierte
Diskussionen gesorgt. Die Jurymitglieder
waren mehr als positiv {iberrascht, mit wie
viel Professionalitdt und Engagement die-
se Unternehmen ihre geschiftliche Zu-
kunft auf Kurs bringen. Schlieflich einigte
sich das Gremium auf einen ersten, einen
Zweiten und zwei dritte Preistriger. Alle
Preistriger hatten bei aller Unterschied-
lichkeit drei gemeinsame Nenner gehabt:
eine gute und scharf umrissene Idee, eine
begeisternde Umsetzung mit Biss und ein
langfristiger Planungs- und Handlungsan-
satz. Mit ihren Unternehmens- und Ver-
kaufsstrategien konnten sie im Geschifts-
jahr 2004 ihren Jahresumsatz um 10 bis
50% steigern.

Der erste Preis

Der 1. Preis und ein nagelneuer VW Cad-
dy gingen an Malermeister Hermann Wilp
(Emsdetten). Der Malermeister setzte in-
nerhalb seines Betriebs das Konzept der
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Hermann Wilp (mitte) freut sich
iiber den ersten Preis. Dr. Peter Ken-
ning (links) hielt die Laudatio, rechts
Michael Thompson

Vielzahl aufeinander abgestimmter einzel-
ner Aktivititen mit hohem Emotionalisie-
rungsfaktor kniipfen die Kohlmanns neue
Kundenkontakte und pflegen vorhandene.
Im Zentrum stehen dabei das ganze Jahr
Themenveranstaltungen, saisonale Mirk-
te, Konzerte, Theater und kulinarische
Events, die im eigenen Atelier stattfinden.
Denn passend zum hochwertigen, authen-
tischen und sinnlichen Oberfldchenange-
bot méchten die Remmers Malerwerkstat-
ten als sLiebhaber und Organisator von
Kunst und Kultur« wahrgenommen wer-
den. Mit Erfolg. Fast die Hilfte der Mit-
arbeiter sind mittlerweile mit reinen Fi-
nish-Auftrigen beschiftigt — Tendenz stei-
gend.

Die beiden dritten Preise

Einen der beiden dritten Pldtze erhielt die
U. Leibbrand GmbH, Schorndorf, Wer 1 +
1 + 1 zusammenzihlt und schlieflich 15
herausbekommt, kann entweder nicht
rechnen — oder hat die werbliche Wirkung
dieser Gleichung vorher genau kalkuliert.
Letzteres trifft auf Frank Kréimer zu, den
Inhaber und Geschéftsfiihrer der Maler-
werkstatt U. Leibbrand GmbH. Die For-
mel driickt die Quintessenz des neuen
Leibbrandschen Fassaden-Leistungspakets
aus. Jeweils eine 1 in Meisterqualitét, Pre-
miumprodukt und Servicepaket — das
summiert sich fiir den Auftraggeber und
seine Fassade zu einer dreifachen Gewdhr-
leistungsverlingerung auf 15 Jahre. In sei-
ner Laudatio hob Jury-Mitglied Hermann
Eiling von der Handwerkskammer Miins-
ter hervor: »Hinter dieser nicht ganz kor-
rekten Formel verbirgt sich nichts anderes
als gutes, fast schon klassisches Marketing,

Ursula und Reinhold Kohlmann sind
stolz iiber den zweiten Preis. Klaus
Halmburger (rechts) hielt die Lau-
datio

Dieser VW-Caddy war
der Hauptgewinn des

Horizonte 21-Wett-
bewerbs

Raumfabrik (Miinster/Osnabriick) konse-
quent um. Zusammen mit acht weiteren
Handwerksfirmen der wesentlichen Bau-
und Ausbaugewerke schloss sich Hermann
Wilp zur Raumfabrik GmbH in Miins-
ter/Osnabriick zusammen und folgte so-
mit der erfolgreichen Geschichte der
Raumfabrik Wuppertal (siehe Heft
11/2003).

Gewiirdigt wurde die konsequente und
durchdache Umsetzung des kundenorien-
tierten Gedankens des »Sorgenfreien Re-
novierens aus einer Hand« auf allen Ebe-
nen. Vom Profi-Strategiekonzept mit ge-
nauer Zielgruppenausrichtung und vor-
bildlicher Definition von Standards iiber
nachhaltige Mitarbeitermotivation und -s-
chulung, einem genau ausgefeilten Marke-
ting-MaBnahmenmix mit durchgingig
hochwertigem Erscheinungsbild bis hin
zur gezielten Erfolgskontrolle und Pla-
nung: Die seitens der Raumfabrik entwi-
ckelten Malnahmen setzte die Firma Wilp
konsequent um und prasentiert sich somit
bis ins Detail, aus einem Guss und mit ein-
drucksvollen Engagement.

némlich durch eine Differenzierung der ei-
genen Leistung dem Preiswettbewerb zu
entkommen.« Den Platz auf dem Sieger-
treppchen sicherte sich das 44-kipfige
Schorndorfer Unternehmen zusdtzlich mit
dem souverdn gestalteten und eingesetz-
ten Marketing-Mafinahmenpaket. Mit ei-
nem Mix aus Direktmarketing wie Kun-
denmailings und Infotagen, mit breit streu-
ender Vermarktung mittels auffilliger Be-
werbung der Formel auf den Dachtrigern
der Firmenfahrzeuge sowie einer langfris-
tig angelegten Offentlichkeitsarbeit mit
Schwerpunkt Nachwuchsférderung emp-
fahl sich die U. Leibbrand GmbH als ausge-
zeichneter sHorizonte21 «-Kandidat.

Mit dem zweiten 3. Preis wurde die Ma-
lermeister Ahle GmbH ausgezeichnet (sie-
he auch Heft 10/2005]). Der Paderborner
Traditionsbetrieb mit seinen 38 Mitarbei-
tern hat sich auf Graffiti-Entfernung spe-
zialisiert. Doch statt sich dariiber zu freu-
en, dass die Sprayer grofflichig und unge-
bremst ihr Unwesen treiben, startete der
Betrieb eine viel beachtete Initiative mit
mehrfacher Wirkung. Geschéftsfiihrer
Dietmar Ahle suchte den Kontakt zur re-
gionalen Graffiti-Szene und bot den
»Wandkiinstlern« ein legales Betdtigungs-
feld. Zum einen gestalten die jungen Graf-
fiti-Spezialisten nun Wandmalereien als
Fassaden-Auftragsarbeiten in Kooperation
mit dem Malerbetrieb. Zum anderen stell-
ten die Kommunen offentliche Flichen
zur Verfiigung, auf der sich die Sprayer un-
gestraft und unter allgemeinem Beifall ver-
wirklichen kiéinnen.

Wo liegt aber nun der besondere Gewinn
fiir Malermeister Ahle? Das Unternehmen
konnte sich als Spezialist fiir kiinstlerische
Wandgestaltungen {iberregional etablieren

Dietmar Ahle (mitte) wurde mit
dem dritten Preis ausgezeichnet.
Christoph Berdi (re) hielt die Lauda-
tio. Links Hartmut Finke
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sNetzwerken gehiirt offensichtlich die Zu-
kunft«, bemerkte Laudator und Jury-Vor-
sitzender Dr. Peter Kenning vom Marke-
ting Centrum Miinster in seiner Wiirdi-
gung. Schlieflich biete eine Kooperation
gerade mittelstindischen Unternehmen
die Chance, »neue Leistungen anzubieten
und durch eine vertrauensvolle Speziali-
sierung gleichzeitig Kundenvorteile zu
realisieren.« Die professionelle Umsetzung
lobte die Jury einhellig.

Der zweite Preis

Der zweite Sieger ist die Remmers Maler-
werkstdtten GmbH & Co. KG in Bonn.
WerWANDIungs heift das Konzept, mit
dem Remmers-Geschéftsfilhrerin Ursula
Kohlmann und ihr Mann neben lukrativen
Kunden auch die Auszeichnung durch das
sHorizonte21 «-Preisgericht  gewannen.
sUnsere Idee war, Kunden nur das Finish
anzubieten, die letzte dekorative Beschich-
tung. Die Vorarbeiten werden von einer
anderen Firma erledigt und wir kommen
nur filr den skilnstlerischen Héhepunkt««,
stellt Kohlmann den Kern ihres innovat-
ven, erfolgreichen Geschiftsfelds vor.

Das Bonner Unternehmen mit seinen 20
Mitarbeitern sichert sich mit diesem Kon-
zept eine ganze Reihe von Wetthewerbs-
vorteilen. Es schafft sich ein Alleinstel-
lungsmerkmal, kann durch die kurzen
Durchfiihrungszeiten der Finisharbeiten
auch {iberregional titig werden und bietet
ein anspruchsvolles Produkt, bei dem die
Margen deutlich héiher als bei durch-
schnittlichen Malerarbeiten liegen. Die Ju-
ry wiirdigt mit dem Preis jedoch nicht nur
die Grundidee. Besonders {iberzeugend
fand das siebenkdpfige Gremium auch die
ganz auf Markenbildung und die Gewin-
nung einer Fangemeinde angelegte Ver-
marktung des Konzepts, das man fiir ge-
wishnlich nur bei grofen Namen wie Por-
sche so kontinuierlich und konsegquent
umgesetzt finde. sUmso mehr waren wir
positiv {iberrascht, unter den Bewerbun-
gen ein Marketingkonzept zu finden, das
genau diesen Weg gewdhit hat: Durch in-
novative MaBnahmen fiir die eigene
Stammbkundschaft einen Fan-Club aufzu-
bauen, der die Marke weiterentwickelt
und tragt.«, lobte Jurymitglied Klaus
Halmburger von der Mappe. Mit einer
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Frank Kramer (mitte) ist sehr erfreut
(iber den dritten Preis. Die Laudatio
hielt Hermann Eiling (rechts)

und sich ein prosperierendes, weiteres Fir-
menstandbein schaffen. Zusdtzlich bietet
der Betrieb seinen Fassadenkunden eine
wohl einmalige Zusatzleistung an: eine
Finfjahresgarantie gegen unerwiinschte
Graffiti-Bemalung, die Teil des sVertrags«
mit der Sprayer-Szene ist. Durch das riesi-
ge Presseecho, das die Initiative ausliiste,
hat sich Ahle {iberdies als modernes, sozial
engagiertes Unternehmen verdient einen
Namen gemacht. »Bereits heute zeichnet
sich ab, dass die Idee unseres Preistragers
nicht nur zur Entkriminalisierung der oft
jugendlichen Sprayer beitrigt, sondern
auch dkonomisch durchaus erfolgreich
ist.«, begriindete Chefredakteur Christoph
Berdi von der Fachzeitschrift absatzwirt-
schaft die Entscheidung der Jury und
wiinschte sich, dass diese gelungene Kom-
bination aus wirtschaftlichem Erfolg und
sozialer Verantwortung Schule machen
mdge.

Unterstiitzung bei Marketing-
aktivitaten

Der erste Horizonte21-Wettbewerb hat es
eindringlich bestitigt: Es lohnt sich, sich
als Unternehmer auf seine Stdrken zu kon-
zentrieren und sie konsequent zu ver-
markten. So ldsst sich auch bei schwacher
Binnenkonjunktur die eigene Marktposi-
tion ausbauen. Individuelle Unterstiitzung
dabei bietet Brillux, der filhrende Direkt-
anbieter und Vollsortimenter im Lack- und
Farbenbereich, den Betrieben auch im
Rahmen seines KundenClubs (Kontakt @
(0251) 7188 - 731 / -7 59 oder per E-Mail
unter kundenclub@brillux.de). Aktuelles
zum Wettbewerb finden Sie unter
www.horizonte21.de. =]
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