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der Handwerker

tIteltHema

„Wir haben keine Weltneuheit – also 
bringt das für uns eh nix“ – so oder 
so ähnlich hört man Handwerker re-
den, wenn es um Positionierung geht. 
Aber jeder Unternehmer besitzt einen 
Schatz: Die eigenen Stärken, Erfahrun-
gen, Vorlieben, Kontakte etc. machen 
ihn und sein Unternehmen in der Regi-
on einzigartig. Handarbeit ist wertvoll, 
Handwerk ist stark, so ist das in den 
Köpfen Ihrer Kunden verknüpft, und 
das nicht erst seit der bundesweiten 
Handwerker-Kampagne. Es geht also 
immer darum, sich beim Kunden als 
Spezialist für ein Thema in Ihrer Region 
darzustellen, denn: Sie sind der Held 
vor Ort – der local Hero!Gut also, wenn 
man Sie persönlich im Ort kennt, gut 
wenn man über Sie spricht. Als regional 
arbeitender Handwerksbetrieb können 
Sie das wichtigste Prinzip für Erfolg im 
Handwerk für sich nutzbar machen: 
KMV – kennen, mögen, vertrauen. 

Stärken für den Vorsprung

Besinnen Sie sich auf Ihre Stärken, kom-
binieren Sie diese mit Ihrer Region und 
schon sind Sie einzigartig und unver-
wechselbar. Die Kunden werden von 
selbst zu Ihnen kommen, wenn Sie jetzt 
noch die Grundlagen eines professio-
nellen Handwerkerauftritts berücksich-
tigen: Logo, Geschäftsausstattung, In-
ternet, Firmenschild, Autobeschriftung. 
Damit lassen Sie schon viele Kollegen 
hinter sich. Setzen Sie dann noch eins 
drauf mit Kundenkampagne, Goog-
leAdwords oder „Angeboten, die ver-
kaufen“, ist Ihr Erfolg fast nicht mehr 
aufzuhalten.

Kaum zu glauben? – So ging es auch 
dem schwäbischen Fenstersanierer: 
Sein Logo, die Werbung, die Autobe-
schriftung, seine Internetseite,… alles 
war handgestrickt, selbstgemacht und 
irgendwie von allem ein bisschen. Ein 

bisschen Türen, ein bisschen Fenster 
und ein bisschen Schreiner. Und das 
sah auch der Kunde – die Sache wirkte 
nicht sonderlich professionell, obwohl 
er als Handwerker wirklich erstklassige 
Arbeit leistete. Leider ließen auch die 
Umsatzzahlen zu wünschen übrig. Mit 
ein paar kleinen, gezielten regionalen 
Marketingmaßnahmen in Richtung 
Fenstersanierung hatte er gleich spür-
baren Erfolg.  

Ausgestattet mit einem neuen Profi l als 
Fenstersanierer und professionellem, 
neuem Logo, passenden Visitenkarten 
und einer modernen Internetseite, rech-
nete sich für ihn die Investition innerhalb 
von zwei Monaten. Die Anfragen von 
Kunden übers Internet laufen seither wie 
von selbst, so dass der ehemalige Ein-
zelkämpfer mittlerweile bereits mehrere 
Jobgesuche für Mitarbeiter laufen hat. 
Seither leistet er sich Stück für Stück im-
mer ein bisschen mehr Professionalität: 
Erst tolle Postkarten als Werbematerial 
für Messen, dann einen beschrifteten 
Messeanhänger, große Banner zur Be-
festigung an Baustellen und auf der 
Messe, Roll-Up-Werbung … 

Checkliste: Sind Sie ein Local 
Hero?

1.  „Ich bin Spezialist für...“ - Sie können 
innerhalb von 1 Minute diesen Satz 
vollenden?

2.  Sie werden nie mit dem Mitbewerber 
vor Ort verwechselt?

3.  Sie haben einen professionellen Unter-
nehmensauftritt vom Fachmann?

4.  Man kennt Sie am Ort und Kunden 
kommen wie von selbst zu Ihnen?

Sie haben alle vier Fragen mit „Ja“ be-
antwortet? Gratulation Sie sind schon 
auf bestem Weg, ein local Hero zu sein. 
agentur-fuers-handwerk.de/marketing-
fuer-handwerker

Zeit für „Local Heros“ …

vorbei sind die Zeiten, in denen 
billig, billig und Rabatt der einzi-
ge Auslöser für Auftragsvergabe 
im Handwerk sein konnten. Denn 
trotz momentan voller Auftrags-
bücher klagen viele Chefs über 
unzumutbare Arbeitsbedingungen 
und Überarbeitung im Handwerk. 

Doch deshalb ist es jetzt an der 
Zeit, dass Handwerker sich auf ihre 
wahren Stärken besinnen: Nämlich 
regionale Präsenz und handfeste 
Arbeit. Denn vergleicht der Kunde 
wie bisher nur den Preis unterm 
Strich, hat der Handwerker sein 
eigentliches Potentials noch nicht 
ausgeschöft. In der Außendarstel-
lung, in der Sichtbarkeit in seiner 
Region. – Nutzen Sie deshalb jetzt 
Ihre Chance und werden Sie der 
„Local Hero“ in Ihrem Gewerk, in 
Ihrem Spezialgebiet, für Ihre Re-
gion! Werden Sie einzigartig und 
unverwechselbar, in dem Sie sich 
zu Ihren Stärken bekennen. Denn 
klappern gehört zum Geschäft. 
Wenn Sie es nicht tun, wird ein 
Kollege die Chance ergreifen.

Jetzt heißt es Ihre persönichen 
Weichen für die Zukunft zu stellen. 
Mit weniger Arbeit und mehr Um-
satz. Sie haben es sich verdient!

Ihr Alexander Frank
Handwerksspezialist
Von Beginn zu Ende gedacht, 
verhindert Ärger am Schluss!

02  02/2013   

„local Hero“
Die Handwerker – Die täglichen Helden vor ort
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PraXIsnaH - unterneHmensFÜHrunG

still zu stehen ist nicht einfach – aber wirkungsvoll!
Wie Zett-azubis für ihren alltag im Betrieb fi t gemacht werden

Das Projekt Zett
Hintergrund: Zeitunglesen fördert 
nicht nur die Medien- und Sprach-
kompetenz, sondern verbessert auch 
die Allgemeinbildung. Am Projekt Zett 
beteiligte Unternehmen stellen ihren 
Azubis ein Jahr lang ein Abonnement 
der Stuttgarter Nachrichten zur Ver-
fügung. 

Bestandteile: Begleitet wird das Pro-
jekt durch Workshops und Veranstal-
tungen. Die Azubis erhalten zum Bei-
spiel die Möglichkeit, die Redaktion zu 
besuchen und an einer Führung durch 
die Druckerei teilzunehmen.

Unternehmen: Unternehmen profi -
tieren neben einer Qualifi zierung ihrer 

Azubis von der redaktionellen Bericht-
erstattung in den Stuttgarter Nachrich-
ten über das Zett-Projekt. 

Teilnahme: Das Projekt richtet sich 
an Ausbildungsbetriebe in der Region 
Stuttgart und ist für alle Ausbildungs-
zweige und Unternehmensgrößen ge-
eignet. 

Ansprechpartnerin
Yvonne Eiting
Stuttgarter Nachrichten
Tel. 07 11 / 72 05 - 71 01 
oder zett@stn.zgs.de. 

Weitere Infos unter 
www.stuttgarter-nachrichten.de/zett.

Beim Azubi-Training lernen die 
Teilnehmer des Projektes Zett der 
Stuttgarter Nachrichten, sich be-
wusst und zielorientiert in Szene zu 
setzen. Zett  wurde vor einem Jahr 
ins Leben gerufen, um vor allem  die 
Sprach- und Medienkompetenz von 
Berufsanfängern zu schulen.

Sich vor eine Gruppe Menschen stellen 
und dabei selbstsicher und locker rüber-
kommen – das schaffen die wenigsten 
Berufsanfänger auf Anhieb. Auch den 
Azubis der Dekra Automobil GmbH und 
der SWMH Service GmbH fällt das am 
Anfang des Zett-Azubi-Trainings im 
Stuttgarter Pressehaus schwer. Doch mit 
den richtigen Tipps von Profi s klappt 
das schnell. 

Lektion 1: Vorstellen
Was dabei alles beachtet werden sollte: 
Laut, langsam und deutlich sprechen. 
Blickkontakt mit den Zuhörern aufneh-
men. Fest auf beiden Beinen stehen und 
die Hände locker am Körper hängen 
lassen. „Ich fühl mich so total unwohl, 
gar nicht natürlich“, sagt Lena. Doch die 
20-Jährige wirkt durch diese Haltung 
sofort selbstsicherer, kompetenter und 
kraftvoller. „Es auszuhalten, still zu ste-
hen, katapultiert einen in der Ausstrah-
lung direkt eine Stufe nach oben“, sagt 
Claudia Schimkowski, eine der beiden 
Trainerinnen der Akademie für Geschäfts-
erfolg, die das Zett Azubi-Training leiten.

Lektion 2: Händeschütteln
Jeder hat es schon gemacht – und sich 
dabei nicht viel gedacht. Doch: „Der 
angemessene Händedruck ist gar nicht 
so einfach“, wie Trainerin Heike Frank-
Ostarhild erklärt. Wie fest wird zuge-
drückt, wie lange geschüttelt, und wer 
spricht eigentlich zuerst? Nicole und Jes-
sica geben sich zunächst sehr zaghaft 
die Hand. Doch wie von selbst weicht 
nach ein paar Versuchen das schüchter-

ne Händchenhalten einem ausdrucks-
starken Händedruck. 

Lektion 3: Zuhören
Die Aufgabe: Sich in Zweier-Gruppen 
gegenseitig eine Geschichte erzählen. 
Wichtig bei dieser Übung: Der andere 
bleibt aufmerksam bei seinem Gegen-
über. Zwei Minuten lang. „Es ist komisch, 
nichts zu sagen“, fi ndet Franziska. „Wer 

den anderen unterbricht, schweift bereits 
ab und folgt seinen eigenen Gedanken“, 
erklärt Claudia Schimkowski.

Am Ende des Trainings steht die Ab-
schlussrunde. Alle Azubis treten ein-
zeln und selbstsicher vor den Rest der 
Gruppe. Sie fassen des Gelernte kurz 
und knapp zusammen: Laut, deutlich 
– kompetent.  Almut Siefert

still zu stehen ist nicht einfach – aber wirkungsvoll!
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Personal - Im Focus

Personaldienstleister – Ziel und nutzen der Zusammenarbeit 
beitsvertragsabschluss. Hat der PDL die 
Erlaubnis zur Arbeitnehmer überlassung, 
können Sie über  Zeitarbeit passende 
Kandidaten genau für den Zeitraum 
übernehmen, für den Sie diese benöti-
gen oder um praxisnah zu testen, ob Sie 
wirklich zusammen passen. In letzterem 
Fall investieren Sie nur in die tatsächlich 
geleisteten Stunden und können die Mit-
arbeiter in der Regel nach einem drei- bis 
sechsmonatigen Einsatz kostenlos über-
nehmen. Egal, für welche Möglichkeit Sie 
sich entscheiden, Sie sparen auf jeden 
Fall Zeit und Kosten, erhalten mehr Pla-
nungssicherheit und Flexibilität.

Besondere Situationen

Sind Sie in der Situation, dass Sie Mit-
arbeiter ersetzen müssen, können Sie 
über den PDL eine Anzeige veröffent-
lichen, so dass Ihre Identität bis zum 
Zeitpunkt der Vorstellung geeigneter 
Nachfolger gewahrt bleibt – und der 

Betriebsfrieden auch. Oft ein Vorteil 
von unschätzbarem Wert. 

Fairness und Wertschätzung

Ihr Personal ist Ihre Visitenkarte und Ihr 
Kapital! Leistungsgerecht bezahlte Mit-
arbeiter sind motivierter, stehen loyal 
und dauerhaft zu Ihrem Unternehmen,  
bringen bessere Leistung und somit zu-
friedene Kunden!

Unser Tipp für Sie: Lassen Sie sich nicht 
zu einem Rahmenvertrag überreden! 
Der bringt in der Regel nur Nachteile. 
Gehören Sie einem Verband an, bei wel-
chem die Branchenzuschlagstarife gelten 
– lassen Sie sich die Kalkulation offen 
legen. Wer hierzu nicht bereit ist, kann 
nicht der richtige Partner für Sie sein.

… und worauf es ankommt!

Personaldienstleister (PDL) sind Spe-
zialisten, die Sie bei der zeitaufwen-
digen Personalsuche entlasten. Sie 
können sich auf Ihr Kerngeschäft 
konzentrieren. Auf Wunsch Ihres Kun-
den übernehmen sie das komplette 
Bewerbungsmanagement oder ein-
zelne Teilbereiche. Voraussetzungen:  
Haben Sie sich für einen PDL entschie-
den, reicht in der Regel ein einmaliges 
Briefing in Ihrem Hause, um den  Grund-
stein  für eine erfolgreiche und langjäh-
rige Zusammenarbeit zu legen.  Sie setz-
ten die Ziele fest, erläutern Ihre Wünsche 
und worauf es Ihnen ankommt.  

Möglichkeiten und Nutzen 

Über Personalvermittlung können Sie 
passende Kandidaten direkt einstellen 
und investieren lediglich ein zuvor aus-
gehandeltes Vermittlungshonorar bei Ar-

„Local hero on-Stage“ 
Pilotveran staltung für Hersteller und 
Großhändler im Handwerk mit Live-
Event-Charakter
Do. 19.09.15 Uhr –  Fr. 20. 09. 13 Uhr
Veranstalter: marcapo.com und 
Agentur-fuers-Handwerk.de

TPS Eckert, Reutlingen
Corinna Riegler
www.tps-info.de

Immer öfter starten Handwerker, Selbst-
ständige und Vertriebler auf eine ganz 
neue Art durch. Beispielsweise am 
Sonntag, den 21. April 18.40 Uhr im 
kleinen Theatersaal in Tübingen: Licht 
aus, Spot an. Helm auf, Raumanzug 
schließen. Countdown läuft. Zündung. 
Brrrrrrrwoooom. Und dann das All. Die 
unendliche Weite …

Unglaublich? Das sagen die meisten 
Teilnehmer, bevor sie einen Local Hero 
On-Stage-Event live erleben. Doch schon 
geht es los, binnen weniger Minuten ist 
das Tagesgeschäft vergessen. Die Teil-
nehmer gehen in eine neue Dimension 
der archetypischen Heldenreise, kombi-
niert es mit einem ausgeklügelten On-
Stage Führungs- und Erlebnistraining 

Wir sind Helden –

sowie einer einfach zu erlernenden 
Team-Coaching-Methode, basierend 
auf somatischen Markern. 

Spaß und Stolz fürs Potential

Im Local Hero Event gilt es, die Hand-
werker in ihre Leidenschaft zu bringen. 
In die Freude, in den Spaß und in den 
Stolz auf ihren Berufszweig. Ihr inneres 
Feuer neu anzufachen, sie mitzureißen. 
Denn viele Unternehmer werden vom 
Tagesgeschäft überrollt. Sie sehen die 
Marktchancen, Kampagnen und Un-
terstützungsprogramme der Hersteller, 
aber vom Wahrnehmen bis zum Tun 
fehlt viel. Um Vertriebspartner dazu zu 
bringen, die Potenziale neuer Produkte 
und Kampagnen auszuschöpfen, reicht 

ein klassischer Event nicht mehr aus und 
genau hier setzt der Local Hero On-Stage-
Event speziell für Handwerker an. Kaum 
vorzustellen? Genau deshalb laden wir 
Sie ein, sich selbst ein Bild zu machen. 
Um danach den Local Hero Event für Ihr 
Produkt zu nutzen, bevor es andere tun. 

Also Helm auf, Raumanzug schließen, 
Countdown starten: Auf nach Schloss 
Montabaur!

Wie ein local Hero-event Handwerker begeistert und aktiviert –  
weil das innere Feuer das größte Gut ist
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marketInG - konkret

Mit einer lokalen Vermarktungs-
kampagne für Fassadendämmsyste-
me unterstützt Caparol seit Februar 
2013 ausgewählte Fachhandwerks-
partner bei der Kundenakquise und 
dem Vertrieb vor Ort. Ergänzend 
zur bundesweiten TV- und Print-
kampagne verlängert Deutschlands 
führender Hersteller von Bauten-
anstrichmitteln die Vertriebskom-
munikation für sein Carbon Fassa-
dendämmsystem in den regionalen 
Markt: Maler und Stuckateure wer-
den gezielt als Spezialisten für Car-
bon etabliert und aktiv vermarktet. 
Verantwortlich für die Konzeption 
und Umsetzung der lokalen Marke-
tingkampagne ist der Local Bran-
ding-Spezialist marcapo. 

In Kooperation mit marcapo stellt Capa-
rol teilnehmenden Handwerkern indivi-
dualisierbare Werbemittel zur Verfügung 
und initiiert Vermarktungstrainings in 
zehn deutschen Städten, in denen Tipps 
für Vertrieb und lokales Marketing ver-
mittelt werden. Auch eine telefonische 
und persönliche Werbeberatung sind 

Vom Handwerker zum lokalen markenbotschafter:  
caparol startet lokale Vermarktungskampagne 

Teil dieser branchenweit einzigartigen 
Kampagne. 

Die Werbemittel stehen den Carbon-Ver-
triebspartnern über die internetbasierte 
Marketingplattform „Carbon Partner 
Portal“ zur Verfügung. Diese ist auch 
ohne Vorkenntnisse bedienbar: Fach-
handwerker können hier mit nur weni-
gen Klicks bequem und kostengünstig 
auf sie zugeschnittene Google AdWords-
Kampagnen, Flyer mit Postverteilung 
oder Empfehlungskarten bestellen. Auch 
Großplakate inklusive Mediaschaltung 
sind Teil des Angebots. Da ansprechende 
und Vertrauen erweckende Fotos ein 
zentraler Bestandteil der neuen lokalen 
Werbekampagne sind, können die Ver-
triebspartner professionelle Fotosessions 
zu Festpreisen buchen. 

„Wenn wir Endverbraucher direkt an-
sprechen möchten, stößt die anony-
me Marken- und Produktwerbung an 
ihre Grenzen“, so Tobias Becker, Leiter 
Kundenkommunikation bei Caparol. 
„Indem wir die Fachhandwerker bei 
ihrer Kundenakquise und -beratung 

vor Ort unterstützen, steigern wir die 
Effizienz unserer nationalen Kampagne 
und gleichzeitig die Motivation unserer 
Vertriebspartner und den Vertriebserfolg 
vor Ort“, ergänzt Becker. Gerade bei 
einem erklärungsbedürftigen Produkt 
wie Carbon und einem sensiblen Ver-
braucherthema wie der Fassadendäm-
mung sei die persönliche Beratung durch 
einen Handwerker besonders wichtig 
und lege den Grundstein für eine ver-
trauensvolle Kundenbeziehung. „Mit 
der Nutzung des Local Branding-Portals 
werden Fachhandwerker zu ihren eige-
nen Marketingmanagern und erfahren 
gleichzeitig eine hohe Wertschätzung 
durch Caparol“, so marcapo-Geschäfts-
führer Marc-Stephan Vogt. „Sie selbst 
entscheiden, welche Werbemittel sie 
wann und in welchem Umfang einset-
zen. In ihrer eigenen Carbon-Werbung 
inszenieren sie sich selbst und ihr Team. 
So entwickeln sie sich zu loyalen lokalen 
Markenbotschaftern, die ihre Kunden 
für das Produkt Carbon begeistern kön-
nen.“ Die Persönlichkeit des Fachhand-
werkers als Spezialist für Carbon und 
Fassadendämmung wird zum Wettbe-
werbsvorteil im Sinne der Marke und 
des Vertriebspartners vor Ort.

Beispiel eines Großplakats aus der lokalen Carbon Kampagne von Caparol

Kompetenzbroschüre aus der Carbon 
Kampagne zur Postwurfspezialver­
teilung

marcapo 
marcapo.com
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eXPertenWIssen - leIcHt GemacHt

 Im 

kundenzeitschrift 
immer beliebter 
Publikationen von Unternehmen 
gewinnen im Marketing-Mix zu-
nehmend an Bedeutung

„Trotz der Tendenz zu Einsparungen 
bei Marketingmaßnahmen hat sich 
das Budget für Kundenzeitschriften 
und Newsletter erhöht“, untersuchte 
unlängst eine Studie mit dem Lehr-
stuhl für Marketing der Universität 
Dortmund. Und dieser Trend zu Wert 
und „etwas in der Hand“ ist ganz deut-
lich auch im Handwerk zu vermerken. 
Gerade da Internet-Nachrichten und 
E-Mail-News einem enormen Zeitver-
fall unterliegen, setzen Unternehmen 
immer häufi ger wieder auf „Print“-
Ausgaben Ihrer Kundenzeitschriften.

Im Rahmen einer professionellen 
Öffentlichkeitsarbeit zur Kunden-
bindung, Neukundengewinnung, 
Imagewerbung, aber besonders auch 
Absatzsteigerung ist die Kundenzeit-
schrift gerne eingesetzt. Insbesonde-
re als Kontaktmedium zu speziellen 
Kundengruppen gewinnt sie immer 
mehr an Bedeutung. Wie beispiels-
weise das Topp-Kundenmagazin der 
Firma Zander in Essen zeigt. „Der 
MeisterService“ richtet sich dabei an 

Unternehmer mit Wachstumspotenti-
al und mixt auf 16 Seiten konkretes 
Marketing-Wissen, übersichtlich und 
praxisnah mit Informationen aus dem 
Unternehmen sowie Aktionsware. 
Die Weinmanufaktur-Untertürkheim 
setzt ihren ‚Manufakturboten‘ ein, um 
Stammkunden über Neuigkeiten aus 
ihrem Hause zu informieren.

Unternehmen machen sich hierbei be-
sonders die Wirkung einer Zeitschrift als 
„neutrale“ Berichtserstattung zu nut-
ze. Das bedeutet: „Wenn jemand über 
mich oder meine Produkte schreibt, so 
muss das wirklich gut sein.“ Eine solche 
Zeitschrift mit redaktionellen Beiträgen 
wirkt damit sozusagen wie eine Weiter-
empfehlung. Dabei gilt dem Kunden 
das so geschriebene und aufbereitete 
Wort als außerordentlich glaubwürdig, 
angehängte Angebote werden ebenfalls 
aufgewertet. 

Aber auch pure „Unterhaltung“wird 
dazu genutzt, Kunden zu neuerlichem 
Kauf zu verleiten, wie das Magazin 
„Gipfelpost“ des Schliffkopf Hotels im 
Schwarzwald zeigt. Kurzweilig aufberei-
tet erfahren Stammgäste wer, wann und 
wie, prominent oder nicht, zu Gast war. 
Und ganz nebenbei, informiert die das 
Magazin über saisonale Angebote. Auf 
ein ähnliches Prinzip setzt beispielswei-
se auch die CityNews Esslingen, die als 
Print und pdf-Version zum Emailversand 
und Ausdruck „was zum Anfassen“ mit 
den neuen Medien gekonnt kombiniert. 

Ursprünglich dazu erkoren, die Mitglie-
der in der Einzelhandelsgemeinschaft 
untereinander zu vernetzen, brachte 
dieser Newsletter jährliches Mitgliedes-
gliederwachstum um bis zu 51 Prozent 
und das über Jahre hinweg. 

Passgenauer Marketingmix
Es gibt viele unterschiedliche Mög-
lichkeiten Ihr Marketing mit einer 
Kundenzeitschrift zu ergänzen – so 
viele, wie es unterschiedliche Unter-
nehmen gibt. Damit ein Printmedium 
auch wirklich Ihren Marketing-Mix 
bereichtert, muss bereits in der Kon-
zeptsionsphase die Zahnradstrategie 
angewandt werden. 

Planen Sie eine Kundenzeitschrift, 
so hängt der Erfolg entscheident von 
minimal acht Zahnrad-Faktoren ab:

1. Ziel des Mediums
2. Passgenauigkeit zur Zielgruppe 
3. passendes Medium zur Zielgruppe
4. Inhalte + Umfang
5. Zielgruppengenaue Sprache und 

Themen
6. redaktionelle und optische Auf-

bereitung
7. Aufl age und Reichweite
8. Verteilungsweg

handwerk. beratung. presse.
Claudia Schimkowski
der-handwerker-magazin.de/
ihre-kundenzeitschrift

Für alle, die’s noch nicht  so recht mitbekommen haben: 

Das Schliffkopf-Restaurant ist nicht nur für Hotelgäste 

da. An 365 Tagen im Jahr steht es allen offen, die Appetit 

auf gutes Essen und Trinken haben. Egal ob auf regional 

verwurzelte Schwarzwald-Küche  oder auf  luftig-leichte 

Wellness-Gerichte. Und natürlich kommen auch Spazier-

gänger und Wanderer – gerne auch mit Rucksack und 

Wanderstiefel – bei uns auf ihren Geschmack: Vesper 

und Bauernbrot beziehen wir von Betrieben und Land-

wirten „um die Ecke“. Willkommen zum echten Schwarz-

wald-Genuss.

 
 

IPFELPOST

■ TOP-TIPP FÜR FEINSCHMECKER  

Ausgabe 02/09

N A C H R I C H T E N  V O M  S C H L I F F K O P F G
Sehr geehrte Damen und Herren,

Prallvoll mit News und Infos ist unser zweiter Newsletter im Jahr 2009. Wir informieren 

unter anderem über unsere Wanderangebote 

die kleinen Gäste 
bberer u un
ee ►

vorzustellen. Wer schon mal den Höhepunkt im Schliffkopfjahr schnuppern will 

beim Grindenfest fündig, wer gerne mal leicht und lecker genießen will, sollte unseren 

Top-Tipp für Feinschmecker probieren
mm
nnnn

Württemberg zum Gault Millau und waren für Sie dabei 

Viel Spaß mit der Gipfel-Post. 

 
Ihre Familien Fahrner und das Schliffkopf-Team
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Da freut sich nicht nur der Müller: Für alle, für die Wan-

dern eher Lust als Last ist, hat der Schliffkopf jetzt das 

perfekte Angebot.  Eine Woche Wandergenuss pur: Ge-

führte Wanderungen im „schwarzen Zauberwald“,  leichte 

bis mittelschwere Strecken von 2  bis 6 Stunden, direkt 

ab Hotel oder mit Transfers durch den Schliffkopf-Bus, 

begleitet  vom Schliffkopf-Ranger  oder dem Schliffkopf-

Wellness-Team. Den Wochenplan und die neu aufgelegte 

Wanderkarte gibt’s im Hotel – und eine große Portion 

Wanderlust und -laune noch obendrauf. 

■ WUNDERBARE WANDERTAGE

►

►

Für alle, die’s noch nicht  so recht mitbekommen haben: 

Das Schliffkopf-Restaurant ist nicht nur für Hotelgäste 

da. An 365 Tagen im Jahr steht es allen offen, die Appetit 

auf gutes Essen und Trinken haben. Egal ob auf regional 

verwurzelte Schwarzwald-Küche  oder auf  luftig-leichte 

Wellness-Gerichte. Und natürlich kommen auch Spazier-

gänger und Wanderer – gerne auch mit Rucksack und 

Wanderstiefel – bei uns auf ihren Geschmack: Vesper 

und Bauernbrot beziehen wir von Betrieben und Land-

wirten „um die Ecke“. Willkommen zum echten Schwarz-

wald-Genuss.

IPFELPOST
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nein, Esslingen ist keine Insel der 

Seligen. Aber ein Stück weit „heiler“ als 

andernorts ist die Welt hier schon. Auch 

die des Einzelhandels. Noch stimmt der 

Branchenmix, noch ist die Filialisierung 

nicht bedrohlich, noch zeigen die einzel-

nen Einkaufsstraßen  Profil und Charak-

ter, sind geprägt durch inhabergeführte 

Geschäfte. Mit dem Charme der histo-

rischen Altstadt fügt sich das zu einem 

besonderen Einkaufserlebnis: Shopping 

mit Stil.
 
Diesen „Esslinger Stil“ zu bewahren, hat 

sich die City Initiative auf ihre Fahnen 

geschrieben. Wir möchten, dass die Ein-

kaufsstadt Esslingen ihr Profil und ihren 

besonderen Charakter behält, dass sie 

sich weiterhin abhebt von der Unifor-

mität in Angebot und Architektur von 

Städten, denen Profil und lokale Identität 

längst abhandengekommen sind.

Deshalb werden wir die anstehenden 

Bauvorhaben und Infrastrukturprojekte, 

kritisch und konstruktiv begleiten: Die 

Umgestaltung und künftige Nutzung des 

bisherigen Busbahnhofareals, die neue 

Weststadt, ein weiteres Hotel, die bau-

liche Weiterentwicklung der Innenstadt 

– Esslingen steht vor großen Aufgaben 

und Herausforderungen. Werden jetzt 

Fehler gemacht, haben diese lange 

Bestand.

Das vom Gemeinderat verabschiedete 

Einzelhandelskonzept hat die Weichen 

für eine gedeihliche Entwicklung der 

Innenstadt gestellt. Nun kommt es aber 

darauf an, aus diesem eher strategisch 

angelegten Konzept einen konkreten 

Maßnahmenplan abzuleiten. Die City 

sieht es dabei als ihre Aufgabe an, zu 

verhindern, dass der innerstädtische 

Handel bei diesem „Change-Prozess“ 

an den Rand gedrängt wird, dass die 

Weiterentwicklung der Weststadt auf 

Kosten der Altstadt geht. Eine Aufgabe, 

die wir engagiert wahrnehmen werden. 

Alexander Kögel
Vorstandssprecher

Liebe City-Mitglieder, 

Ausgabe 44/ Februar 2012

Informationen der City Initiative Esslingen

Geplant und diskutiert werden derzeit gleich mehrere Pro-

jekte, die für den Einzelhandelsstandort Innenstadt wegwei-

send sind. Im Mittelpunkt steht die Weststadt samt bisherigem 

Busbahnhofareal und Teilen des Bahnhofgeländes. Hier ent-

steht ein neues „Tor zur Stadt“. Deshalb plädieren wir für den 

Bau eines Daches über dem neuen Busbahnhof. Wir können 

unsere Gäste nicht im Regen stehen lassen. Der Eindruck 

wäre verheerend. Natürlich ist zu prüfen, wie die (Folge-)Ko-

sten in einem vertretbaren Rahmen gehalten werden können. 

Aber eine Billigversion oder gar Verzicht sind völlig unange-

bracht. 
 
Ein zusätzliches Hotel für die City? Wir sagen ja. Schließlich 

ist jeder Übernachtungsgast ein potenzieller Kunde für Handel 

und Gastronomie – und ein Werbeträger für Esslingen. Aber 

es sollte keinen Verdrängungswettbewerb geben. Wün-

schenswert wäre ein Hotel, welches das vorhandene Angebot 

optimal ergänzt. Ein geeigneter Standort wäre übrigens am 

alten ZOB.
 
Insgesamt birgt die Neue Weststadt großes Potenzial für die 

Innenstadt. Aber nur, wenn hier konsequent Raum für moder-

nes urbanes Wohnen und Arbeiten geschaffen wird. Gleich-

zeitig muss das städtebauliche Engagement für die Weststadt 

durch eine Aufwertung des öffentlichen und privaten Raums in 

der Altstadt ergänzt werden. Eine wichtige Rolle spielt dabei 

auch die Entwicklung sogenannter integrierter Lagen wie das 

Karstadt-Areal.

Ein „Fitnessprogramm östliche Altstadt“ an dem alle Beteili-

gten – Stadt, Handel, Anwohner und vor allem Eigentümer – 

gemeinsam an einem Strang ziehen, auch das wäre eine gute 

Sache.

Esslingen weiterentwickeln  –  mit Maß und Verstand!

1
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Esslingen weiterentwickeln  –  mit Maß und Verstand

Selten ist über einen Weinjahrgang so viel und so viel Schlechtes berichtet worden wie über den 2010er: Geringe Ernte, niedrige Produktionsmengen, Verrieselung durch zu viel Regen, hohe Säurewerte. Die Kunden sind verunsichert und fragen sich, ob sie um den 2010er nicht lieber einen gro-ßen Bogen machen sollen. 

Auf gar keinen Fall, meint die Fachwelt. Zwar sei der Jahrgang 2010 zweifelsohne einer der schwierigsten Jahrgänge seit langem, aber er habe – nicht trotzdem, sondern deshalb – das Zeug dazu, spannende und hoch attraktive Weine hervorzubringen. 2010 sei ein „Winzerjahrgang“, jetzt werde sich zeigen, wer sein Handwerk wirklich versteht. 

Jürgen Off, Kellermeister der Wein-manufaktur, teilt diese Einschätzung. Zwar habe der Witterungsverlauf des vergangenen Jahres auch in Untertürkheim zu Ertragseinbußen von 20 bis 25 Prozent gegenüber dem „ohnehin schon eher bescheidenen“ Jahrgang 2009 geführt, schon jetzt zeichne sich aber ab, dass er „aus-drucks- und charakterstarke“ Weine hervorgebracht habe. Eher Vor- als Nachteil sei dabei die „natürliche Ertragsreduzierung“ durch kleinere Beeren und weniger Beeren pro Traube gewesen. Manche Rebsorten, 

wie etwa die weißen Burgunder, die 2009 eher zu wuchtig und cremig dahergekommen seien, hätten zudem von den etwas reduzierten Most-gewichten profitiert. Es seien rassigere und frischere Weine entstanden. 

Die Fruchtigkeit der Weine, so Jürgen Off, sei durchgängig gegeben. Zwar könne es bei den Rotweinen durchaus sein, dass der 2010er mehr Zeit zur Reife benötige als seine Vorgänger, erklärt Off, aber insgesamt stehe für ihn außer Frage, dass er „weitaus besser ist als der Ruf, der ihm vorauseilt.“

Liebe Leserinnen und Leser,
liebe Freunde der Weinmanufaktur, Besser als sein Ruf:  Der Weinjahrgang 2010

Bote
Manufaktur

Ausgabe  
15. März 2011

Wissenswertes aus der Weinmanufaktur Untertürkheim

Ihr Bernd MunkVorstandsvorsitzender  der Weimanufaktur Untertürkheim

fast 20 Jahre lang hat Günter Hübner die Geschäfte der Weinmanufaktur geführt. Jetzt hat er sich in den Ruhestand verabschiedet. Sein Nachfolger heißt Stefan Hübner – und ist Günter Hübners Sohn. Offenbar stimmt das Sprichwort vom Apfel, der nicht weit vom Stamm fällt.
Mit dem Wechsel auf dem Geschäftsführer-Posten geht auch eine neue Aufgabenverteilung einher. Stefan Hübner wird seine Arbeitszeit zwischen Weinmanufaktur und der von Franz Plappert geleiteten 'Weinvilla Stuttgart' teilen. Die Weinvilla ist die Vertriebs- und Verwaltungsgesellschaft der  Weinmanufaktur und der Weingärtner Bad Cannstatt, in der die Organisation und Finanzverwaltung beider Betriebe gebündelt sind. Die Synergie- und Einspareffekte sind erheblich.Aber nicht nur in Vertrieb und Verwaltung, sondern auch in der Unternehmenskommunikation stellt sich die Weinmanufaktur den Herausforderungen der Gegenwart. Den Dialog mit Kunden, Partnern und Freunden führt sie jetzt auch über Facebook. Hier gibt es – dem Medium angemessen – eine bunte Palette an Informationen und Angeboten für alle Weinmanufaktur-Freunde: Veranstaltungshinweise, Videos mit Weinporträts, Gewinnspiele, Rezeptvorschläge, Impressionen von Veranstaltungen und aus dem Weinberg etc.

Schauen Sie doch einfach mal vorbei: Sei es online auf der Facebook-Seite oder live in den Verkaufsräumen. Die Weinmanufaktur freut sich über jeden Besuch.
Ihr Bernd Munk
Vorstandsvorsitzender  
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Der MeisterService

ZANDER-GRUPPE
ZANDER-GRUPPE

Sonderausgabe zur Messe, März 2011 E-Mail-Dienst: DerMeisterService@zander-gruppe.de

Der MeisterService

ZANDER TRIFFT… im Überblick
Ort: Veltins-Arena, 

GelsenkirchenTermin: Fr., 25. März 2011 und Sa., 26. März 2011 Uhrzeit:  Fr., 12.00 bis 18.00 UhrSa., 10.00 bis 16.00 UhrAnfahrt: Mit dem eigenen PKW oder mit dem BustransferParken: Kostenlos auf P2 direkt an der ArenaEintritt: Nur mit personalisiertem Zander-TagesticketAussteller: Über 200 Aussteller aus Industrie und Dienstleitung
Angebote: Attraktive Sondernachlässe auf Ihre MessebestellungenGewinnspiel: Tolle Preise, Teilnahme mit Gewinnspiel-CouponUnterhaltung: Stadion-Führungen, Kinderanimation, Torwand- Schießen, Kicker XXL, Auto-Rennbahn, Foto-Session mit Maskottchen Erwin und vieles mehrVerpflegung: In der Arena Gastronomie

ZANDER-GRUPPE
ZANDER-GRUPPE

in wenigen Tagen öffnen wir für Sie, 
unsere wichtige Kundschaft im Fach-
handwerk, Handel und Industrie, die 
Pforten der Veltins-Arena zum Messe 
Event des Jahres. In gigantischer Kulisse und außerge-

wöhnlicher Atmosphäre freuen wir uns 
mehr als 10.000 angemeldete Fachbe-
sucher begrüßen zu dürfen. Treffen 
Sie die Branche, hier erwarten Sie und 
Ihre wichtigen Mitarbeiter über 200 
Markenhersteller und Dienstleistungs-
unternehmen mit Produkt-Highlights 
und interessanten Angeboten. 

„Alles aus einer Hand“ im Bereich 
Elektro, Heizung, Sanitär und Werk-
zeug bieten Ihnen die Fachberater der 
Zander-Gruppe mit den regionalen 
Ansprechpartnern der Industrieunter-
nehmen. Treffen auch Sie Menschen, 
Märkte und Möglichkeiten und profi-
tieren Sie von vielfältigen Attraktionen 
und bester Unterhaltung. Ein Weg der 

Liebe Freunde der Zander-Gruppe West, 
liebe Freunde des MeisterService,

sich lohnt – lassen Sie sich also über-
raschen! Wir rechnen fest mit Ihrem 
Besuch. Weitere Informationen und 
Ihre persönliche Eintrittskarte fordern 
Sie bitte bei unserem Fachberater im 
Außendienst an.

Mit freundlichen Grüßen von Ihrem 
Messe-Organisationsteam

Wolfgang HülsewiescheVertriebsleiter Elektro-Handel-Handwerk

Hartmut SpielmannVertriebsleiter Haustechnik Region Mitte
 
Thorsten Lerch
Leiter Marketing

ZANDER TRIFFT…
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Buchtipp & Gewinnspiel

18.07. Lichtmit-Coachingtag, Kunden 
 lesen, Kunden verstehen, Kunden 
 führen – für zufriedene Kunden, die
 gerne kaufen und wiederkommen.
 M. Caspary
X-Chancen für Ihren Betrieb, die Montags-
runde am ersten Montag im Monat:
07.10. Markt-Chancen
04.11. Ertrags-Chancen
02.11. Team-Chancen
03.02. Preisverhandlungs-Chancen
 A. Frank, G. Gieschen, 
 C. Schimowski, 
 Stuttgart je 15.30 - 19 Uhr

19.09.- Local Hero - Pilotveranstaltung 
20.09. A. Frank, G. Gieschen, C. Schim-
 kowski, Cooperation mit Marcapo
03.10.- Mallorca Premium: Chefsache - 
06.10. Mitarbeiter noch erfolgreicher 
 führen und aktivieren
 G. Gieschen
16.10. Azubitraining „Kommunikation  
 mit Chefs, Kollegen, Kunden -  
 der Ton macht die Musik!“ 
 C. Schimkowski, Zett Stuttgarter  
 Nachrichten
17.10.- Kamingespräch – Unternehmer-
 runde Tübingen, G. Gieschen

26.10.  Erfolgreich auftreten, verhandeln 
und gewinnen 

 Unternehmerrunde Stuttgart, 
 G. Gieschen in Kooperation mit 
 M. Kelsch
14.11.-Führen durch Charisma „Die 
16.11.  Führungstraining Stuttgart-on-

Stage, C. Schimkowski, Stuttgart

Weitere Themen, Trainings und aktuelle 
Angebote unter: www.die-handwerker-
akademie.de

Bewerbung und Anmeldung unter 

training@die-handwerker-akademie.de

termine auszug 2013/2014

Sonderausgabe Magazin für Marketing & Werbung
 www.agentur-fuers-handwerk.de

PRAXISRATGEBER Teil 1
Der Kundenfinder 
Grundlagen Marketing in drei Schritten: 
Kunden. Profil. Verkaufsverpackung.

Claudia Schimkowski, Gerhard Gieschen

Gewinnspiel
  Unter allen Anfragen verlo-

sen wir ein e-book-Exemplar 
(Formular letzte Seite)

PRAXISRATGEBER Teil 1
Der Kundenfi nder, Grundlagen 
Marketing in drei Schritten: 
Kunden. Profi l. Verkaufsver-
packung. e-book-Ausgabe, 
ABC Verlag, 2013, Claudia 
 Schimkowski, Gerhard Gieschen

Was macht Handwerker erfolgreich? Claudia Schimkowski von der Agentur für Handwerk 
ging auf diese Frage ein. Kennen, Mögen, Vertrauen lautete ihre Erfolgsformel. 
Kreissparkasse Waiblingen, „Vorsprung im Handwerk“ 13.03.13. Foto: SWN

ration der Elektrobranche auf Local 
Branding: 
Ab Ende des Jahres will die Verbund-
gruppe die lokale Marketingunterstüt-
zung für ihre rund 2.000 mittelstän-
dischen Mitgliedsunternehmen aus 
dem Elektro-Handwerk und -Handel 
intensivieren und optimieren. Das Ziel: 
den besten Marketingservice und Kos-
tenvorteile zu bieten, neue Mitglieder 
als Botschafter für die Marke zu ge-
winnen und e-masters auf regionaler 
Ebene aufzubauen. 

TOP-Seminar
 „Zeiträuber erkennen und besei-
tigen“
Unklare Ziele, häufi ge Unterbrechungen 
und eine wahre Mailfl ut? In Osnabrück, 
Hamburg und Karlsruhe mit 
www.alternative-energien-wachsen.de

Kurz notiert
Trainer aus dem Handwerk  ge-
sucht
Sie sind Experte in Ihrem Fachgebiet 
und suchen eine zusätzliche Heraus-
forderung, bei der Sie Ihr Fachwissen 
weitergeben können? Wir suchen 
Handwerker, die nach absolviertem Trai-
nee-Programm laufende Aufträge bei 
Herstellern, Großhändlern, Verbänden 
und Kammern übernehmen bei guten 
Entwickungschancen. 
Interesse? 
die-handwerker-akademie.de/
aktuelles/146-trainer-gesucht 

Mehr lokal e-Service
Nach ihrer Umfi rmierung von VKE-ELT-
KAUF in e-masters setzt die führende 
Marketing- und Dienstleistungskoope-

Buchtipp
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Infofax unter 0 71 53 - 55 99 15
Ich interessiere mich für 
 x-Chancen Montagsrunde  Local Hero - Pilotveranstaltung

 Local Hero Positionierung  Kundenmagazin/-zeitschrift
 als Handwerker   im Handwerk

 Inhouse-Schulung, externes Seminar   Trainertätigkeit im Handwerk

  GEWINNSPIEL: PRAXISRATGEBER Teil 1, Der Kundenfinder, Grundlagen Marketing in drei Schritten: 
Kunden. Profil. Verkaufsverpackung. e-book-Ausgabe, ABC Verlag, 2013,  
Claudia Schimkowski, Gerhard Gieschen

 … für folgende Themen 

   

   

   

   

   

Markteting-Mix mit Zeitschrift:

  Überlegen Sie sich wo und 
wie Sie die Texte nochmals 
„also doppelt“ verwenden 
können

  Binden Sie auf der Internet-
seite stets die neueste 
Ausgabe Ihrer Zeitschrift mit 
ein und bieten Sie darüber-
hinaus die Möglichkeit sich 
online dafür zu registrieren

  Für bessere Sichtbarkeit 
nutzen Sie für Ihre Zeit-
schrift stets zwei Kanäle: 
Print und E-Mail

Handwerker-tipp des monats
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»eine kundenzeit-

schrift bewegt: 

sie halten kontakt 

und der kunde 

fühlt sich nicht 

zum kaufen  

genötigt!«

Datum Name

Firma Adresse

PLZ, Ort Telefon

E-Mail Telefax

Werbung + Marketing

  
   Handwerkfürs
Agenturdie




