
Seit dem Bestehen der Tischlerei,
im Jahre 1990, sind immer mehr
Unternehmungen und Geschäfts-
tätigkeiten um die handwerkliche
Tätigkeit entstanden. Den äußeren
Rahmen bietet das ,,wohnmeister-
haus", Der markenrechtlich ge-
schützte Name des Firmengebäu-
des ist zugleich der übergeordnete
Dachbegriff für sämtliche Aktivitä-
ten der modernen Tischlerei. Dazu
zählen kulturelle Vort.äge sowie
Seminare und Workshops, zu den
Schwerpunktthemen,,Wohnkultur
& Lebensart". Die gut besuchten
Events werden zuvor in Form von
Veranstaltungstipps in der Lokal-
presse kommuniziert. Zudem prä-
sentieren regionale Künstler auf
200 m2 ihre Werke in der ,,Galerie
im wohnmeisterhaus"
Kundenzielgruppe sind Menschen
mit gehobenen Einkommen, die
bereit sind, für kreative Gestal-
tungsideen, eine hervorragende
Qualität und zuverlässigen Service
den angemessenen Preis zu bezah-
len. Schnäppchenangebote gibt es
grundsätzlich keine, denn im Mit-
telpunkt aller Leistungen steht stets
die individuelle Lösung dem Kun-
denwunsch entsprechend.

Kundenorientiertes An gebot
Das Angebot derTischlerei Hösel ist
ebenso weitreichend wie schlüssig:
Es beginnt mit ,,Treppen furs Le-

ben" - so der Slogan - und reicht
bis zum kompletten lnnenausbau
einschließlich Wohnzimmermö-
beln, Tischen, 5tühlen, aber auch
Schlafzimmermöbeln mit Betten
bzw. Bettsystemen inklusive Mat-
ratzen und Bettwaren. Badmöbel,
lnnentüren sowie individuelle Sau-

und das wohnmeister-
haus bietet ihnen die
perfekte Bühne, um

diese erfolgreich
beruflich einzusetzen
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Kreative ldeen, nicht nur bei der Möbelgestaltung: Der ,,Apfeltag" als cleveres Marketing-Event der Tischlerei

Treppen, Möbel und Events - das ganzheitliche Konzept der Hösels aus Limbach

Lebensart im
,,wohnmeisterhaus"
Die Tischlerei Hösel hat ihren eigenen Anspruch an Wohnen und Leben
zu einem Synonym für das gesamte Unternehmen gemacht. Den
Schwerpunkt des sächsischen Handwerksbetriebes bilden hochwertige
Treppen und individuelle lnneneinrichtungen. Der Grundgedanke
einer umweltbewussten sowie wertschätzenden Lebensweise findet
sich aber auch in flankierenden Veranstaltungen wieder.

Gert Hösel und Silke
Arnold-Hösel: lhr
Lebensstil verbindet sie -
ihre Fähigkeiten ergän-
zen sich ...
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nen runden das Spektrum ab. Wer
möchte, erhält zusätzlrch eine aus-
führliche Wohnstilberatung. Diese
beginnt meist in der großen Aus-
stellung, im zweiten Stock des Ge-
bäudes, und setzt sich vor Ort in der
Wohnung des Kunden fort. Dabei
kann das jeweilige Lebensumfeld,
individuelle Gewohnheiten und ge-
gebenenfalls auch soziale, kulturel-
le sowie ästhetische Aspekte der ln-
teressenten erkannt und bei den
Lösungen gezielt berucksichtigt
werden.
Die Devise der Beratungsgespräche
ist es, stets genau hinzuhören, um
den Kundenwunsch wirklich zu er-
kennen und vor allem ernst zu neh-
men. Nur so erhält der Interessent
die sichere Gewissheit, den richti-
gen Partner für seine Belange ge-
wählt zu haben und ernsthafte
Kundenbeziehunqen können auf-
gebaut werden. Die Gespräche fin-
den oft außernalb der öffnungszei-
ten am Abend oder Samstagnach-
mittag statt. Sogar gemeinsa.ne
Bemusterungsreisen werden orga-
nisiert, wenn es beispielsweise bei
Stuhlen, Polstermöbeln oder hoch-
wertigen Küchenausstattungen
um die Erfüllung besonderer Wün-
sche geht. Damit dieses Leistungs-
spektrum wirklich in vollem Um-
fange realisiert werden kann, ist die
Tischlerei sowohl mit einem Stamm
ausgebildeter Mitarbeitel als auch
mit einem Netzwerk ausgesuchter
Partner bestens gewappnet

Mitarbeiter und Partner

lm sorgsam geknupften Netzwerk
wird, mit befreundeten Tischlerei-
en, Malern, Raumausstattern, Flie-

senleqern und anderen Gewerken
zusammengearbeitet. So verfugt
das Unternehmen über die Kompe-
tenz, als Komplettanbieter und ,,al-
les aus einer Hand" die Vorstellun-
gen der Kunden zu realisieren.
Zudem ist die Tischlerei Partner der
Franchiseorganisation TopaTeam
und verfügt damit uber einen Pool
ausgesuchter Lieferanten und Her-
stellermarken für hochwertige Mö-
bel und Ausstattungszubehör.
Diese sind meist nicht im Großflä-
chen-Möbelhaus anzutreffen und
ermöglichen den Hösel's, kreative
Lösungen für alle Bereiche einer
modernen Lebensraumausstattung
zu bieten.
Weitere Vorteile der Partnergruppe
sind die professionelle Marketing-
unterstützung oder regelmäßige
Treffen zum Gedankenaustausch
unter Kollegen, wie z. B. organisier-
te Hausmessen des Franchisege-
bers. Neben spannenden Gesprä-
chen und Diskussionen erwartet
die Teilnehmer ein Netzwerkcoa-
ching mit einem Trainer der Organi-
sation. ,,Dort erhalten wir immer
neue ldeen und den Ansporn, uns
ständig weiterzuentwickeln" er-
klärt Silke Arnold-Hosel.
Der Mitarbeiterstamm in der gut
ausgestatteten Werkstatt besteht
aus einem Tischlermeister, einem
Bau- und Möbeltischler und einem
Modellbauer sowie zwei geprüften
Restauratoren im Handwerk.
Für die unmittelbaren Kundenkon-
takte engagiert sich das Tischler-
ehepaar selbst an vorderster Stelle.
Gert Hösel, Tischlermeister sowie
ausgebildeter Wohnberater und
Raumgestalter, bringt sein hand-
werkliches Know-how in die Kun-
dengespräche ein und ist deren ers-
ter Ansprechpartner für alle Belan-
ge. Seine Frau, Silke Arnold-Hösel,
kümmert sich als ausgewiesene
Marketingspezialistin um den Au-
ßenauftritt der Firma, die öffent-
lichkeitsarbeit und die Veranstal-
tungen sowie insbesondere um die
Kundenansprache und Akquisition

Marketingsystem ä la Hösel
Getreu ihrem Motto ,,Tue Gutes
und sprich darüber" setzt die Mar-
ketingspezialistin das ganze Jahr
über positive Wahrnehmungs-
punkte in der Bevölkerung: Mit re-
gelmäßigen Anschreiben an aus-
gesuchte Stammkunden werden

In den Ausstellungsräumen werden, wie auch in der ,,Akademie des
wohnmeisterhauses", öffentl iche Veranstaltungen organisiert

Darüber hinaus erleben
die Besucher zahlreiche
Facetten des Wohnens
und Arbeitens und kön-
nen die Funktionen der
Exponate ausprobieren

lm angenehmen Ambiente werden, inspiriert vom Umfeld, gemeinsam mit dem
Kunden, Möglichkeiten ausgelotet und individuelle Lösungen diskutiert
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Ein Treppenkrümmling
entsteht in der Werkstatt:
Die Tischlerei schreckt
auch vor aufwändigen
Handläufen nicht zurück

über 220 m2 alle Facetten des mo-
dernen Wohnens und Arbeitens.
Ausgestattet mit eigenem Schlaf-
studio für gesundes Schlafen,
Schranklösungen, Badmöbel, Sau-
na, Tische und Stühle, Treppen, be-
schränkt man sich hier dennoch auf
das Wesentliche - nämlich die pas-
senden Lösungen für den Kunden
zu finden.
Gezeigt werden demnach keine
,, unzähligen " Spielarten von l\,4ö-

beln wie in Möbelhäusern üblich,
sondern explizite Möglichkeiten
sowie Funktionen zum selber Aus-
pro bie re n.

Veranstaltungen und Events

Ein wichtiger Schachzug sind zu-
dem regelmäßige Veranstaltungen,
die in der Ausstellung sowie auch
im Seminarraum der ,,Akademie im
wohnmeisterhaus" durchgeführt
werden. Inhaltlich stehen gutes wie
stilvolles Wohnen, und die Pflege
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einer kulturvollen Lebensart im Vor-
dergrund. ,,Gut" bedeutet dabei
gesundes, ergonomisches und an
die menschlichen Bedürfntsse an-
gepasstes Wohnen.,,Stilvoll"
meint das geschmackssichere Ein-

richten und ein jeweils ansprechen-
des, funktionales Design. Basis der
Überlegungen ist stets die Indivi-
dualität des Einzelnen.
Zu den Events zählen auch öffentli-
che Lesungen, Konzerte, Sem,nare
und natürlich Verkostungen. Auf
dem Programm des umfangreichen
Eventmarketings stehen sowohl
Weinproben oder Weihnachtsl e-
dersingen mit Sängern und dem
Kinderchor der Oper Chemnitz, als
auch Aktionen wie ,,Ostergrüße
aus der Papierwerkstatt" und ,,Rei-
se-Skizzen - kann ich das?".
Ein weiteres Beispiel ist eine kulina-
rische Lesung mit dem Buchautor
und Restaurantkritiker der,,FAZ am
Sonntag", Dr. Peter Peter, zur Kul-
turgeschichte der deutschen Kü-
che.
Einmal im Jahr laden die Hösels ei-
.ren ausgesucl^Len Kreis von
Stamm- und Neukunden ein. Auf
diesen Kundenabenden werden
neue Highlights aus der Wohnwelt
vorgestellt und themenbezogen
präsentiert. So hieß es 2008, ,,Zu-
hause ganz entspannt" und im Fol-
gelahr ,, Licht gestalten ".
Diese Direktmarketingaktionen
werden vorwiegend zur Stamm-
kundenpflege eingesetzt, woge-
gen die öffentlichen Veranstaltun-
gen auch der Neukundengewin-
nung dienen. So lernen auch Men-
schen das Unternehmen kennen,
die sonst keine Veranlassung hät-
ten, die Ausstellung zu besuchen.
Und selbst wenn diese gerade kei-
nen Bedarf haben, be.ichten sie rn
ihrem familiären Umfeld und bei
Freunden über das Erlebnis Ahn-
lich verhält es sich mit dem Engage-
ment in der Slow Food-Bewegung,
das neue Kontakte zu Gleichge-
sinnten beschert, denen Natürlich-
keit und Nachhaltigkeit genauso
wichtrg sind, wie dem Unterneh-
men Hösel.
Somit schließt sich der Krers f ür den
zweckorientiert engagierten Be-

treb: Die Tischlerei wird von der
Bevölkerung als sympathisch, kom-
petent und modern wahrgenom-
men. Insbesondere deshalb, weil
alle Aktivitäten den Anspruch und
Lebensstil der handelnden Per-

sonen zum Ausdruck bringen - das
schafft Vertrauen. (Rudolf Bartl) r

www.tischlerei-hoesel de

interessante Wohnlösungen the-
matisiert, wobei immer die ldee
und qualitative Hochwertigkeit im
Mittelpunkt stehen. Zusammen mit
TopaTeam wird auch die Kunden-
zeitschrift ,,WohnSinn " regel-
mäßig an ausgesuchte Stammkun-
den und aussichtsreiche Neukun-
den versandt.
ln Punkto Anzeigenwerbung hat
sich das Unternehmen in den ,,Gel-
ben Seiten" im Produktbereich
Treppen platziert. Nicht zu vernach-
lässigen sei aber auch die Zusam-
menarbeit mit der regionalen Ta-
gespresse.

Permanent wird diese mit News
und Auszeichnungen aus dem Fir-
menumfeld ,,gefüttert": u. a. QUB-
Zertifizierung,,,Sachsens bester
Tischlergesellenabschluss" einer
Auszubildenden im Jahre 2009,
oder das Engagement als Förderer
der internationalen Slow-Food-Be-
wegung.
Sympathisch und hochwertig prä-
sentiert sich auch der Internetauf-
tr,tt der T,schlerei. Mir einem eige-
nen Content-Management-System
wird die Homepage stets aktuell
qehalten und offeriert alle Leistun-
gen und Aktivitäten.
Ein zweiminütiger Spot im Lokal-
fernsehen stellt die Tischlerei mit-
hilfe von Innenansichten der Aus-
stellung und der Werkstatt vor. Be-
gleiiet wi.d der Ku.zf :lm von einem
lnterview mit Gert Hösel, bei dem
er über die Vielfalt an Leistungen
spricht, die der Kunde vom ,,wohn-
mersterhaus " erwarten kann.
Die Ausstellung demonstriert auf
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Regionale Künstler präsentieren ihre Werke in der Galerie im dritten Stockwerk

Zufriedene Kunden als
Garant für Folgeaufträge
Treppen sind oft die ,,Ein
trittskarte" zu weiterf üh-
renden Innenausbauten


