Limbacher erringen Marketingpreis

»Handwerk Magazin“ zeichnet Tischlerei Hésel aus — Familienbetrieb glidnzt mit ausgefallenen Werbeaktionen

Tischlerei-Chef G Hose
sein Mitarbeiter Guntram Wurst montiert.

l (links) begutachtet eine Massivholz-Treppe,die
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Limbach-Oberfrohna. Die Lim-
bach-Oberfrohnaer Tischlerei Hosel
ist von der Fachzeitschrift ,Hand-
werk Magazin® mit dem Marketing-
preis des Deutschen Handwerks
2009 ausgezeichnet worden. In der
Kategorie Kleinbetriebe bis zehn
Mitarbeiter wurde dem Unterneh-
men, das Gert Hosel 2005 von sei-
nem Vater Wolfgang iibernommen
hat, der zweite Platz zuerkannt.
Nach Angaben des in Miinchen er-
scheinenden Magazins, das sich als
grofites bundesweites Wirtschafts-
blatt speziell fir Unternehmer im
Handwerk bezeichnet, hatten sich
mehr als 200 Betriebe um die zum
achten Mal vergebene Ehrung be-
worben. ,

Das Thema des Wettbewerbs lau-
tete diesmal Werbebriefe. Gesucht
wurden die besten von Handwer-
kern iiberwiegend in Eigenregie er-
stellten Briefe und Postkarten, die
an Kunden verschickt werden. Die
Tischlerei Hosel habe sich dabei
»mit Geduld, Konsequenz und per-
sonlicher Ansprache bei ihren Kun-
den als Spezialist fiir hochwertige
Tischlerarbeiten etabliert®, hief es
in der Begriindung der Preisvergabe
durch die Jury, der renommierte
Marketing-Experten angehérten.

»~Wenn eine Treppe gebaut ist,
braucht der Kunde meist so schnell
keine neue®, nennt Tischlermeister
Gert Hosel den entscheidenden
Grund fiir die Neuausrichtung des
1990 gegriindeten Unternehmens.
In den vergangenen fiinf Jahren

wandelte sich die Tischlerei vom
Treppenbaubetrieb zum komplet-
ten Wohnraum-Ausstatter mit acht
Mitarbeitern, darunter zwei Lehr-
linge. ,Heute bieten wir zum Bei-
spiel auch Mébel oder Saunen®, er-
kldrt Marketingchefin Silke Ar-
nold-Hosel. Etwa vier Mal jahrlich
erhalten 500 ausgewdhlte Kunden
und Architekten Briefe von der
Tischlerei. ,Darin geht es nie um
den blofen Verkauf von Produk-
ten®, sagt Silke Arnold-Hoésel. So er-
hielten die Adressaten mit der Ein-
ladung zur Einweihung des neuen
Schlafstudios im vergangenen Jahr
Informationen zu gesunder Nacht-
ruhe. Im ,Wohlfithl-Herbst“ wurde
zu einem Vortrag iiber Raumklima
in die Tischlerei eingeladen. Ziel sei
es, die Kunden ,auf Ideen zu brin-
gen und immer dann im Kopf zu
sein, wenn diese realisiert werden
sollen®, so die Marketingchefin.

Trotzdem habe es etwa drei Jahre
gedauert, ,bis unsere Kunden wahr-
nahmen, dass wir mehr als nur
Treppen bauen®, erinnert sich Gert
Hosel. Inzwischen erwirtschaftet
das Unternehmen des 36-Jahrigen
mehr als 50 Prozent des Gesamtum-
satzes, der 2008 nach seinen Anga-
ben rund 400.000 Euro betrug, mit
anderen Erzeugnissen als Treppen.
»Die Auftragslage ist so gut, dass wir
im Frithjahr zwei Gesellen neu ein-
stellen konnten®, berichtet Silke Ar-
nold-Hosel. Angesichts der Krise
wirden viele Leute Erspartes lieber
in Haus oder Wohnung investieren,
als es weiter Banken anzuvertrauen,
ist ihr Eindruck.




