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/Jan und Torsten Hillger (m. und r.) standen anfangs einer Mitgliedschaft in einem Verband skeptisch gegeniiber.
Topateam-Mitarbeiter Florian Jacobi (I.) hat die beiden Tischlermeister iiberzeugt.

Warum die Tischlerei Hillger & S6hne GmbH Topateam-Partner geworden ist

,Genau das,
was wir brauchen*

Die Tischlerei Hillger & S6hne GmbH ist seit diesem Jahr Partner des Schreiner-
und Tischlernetzwerks Topateam. Mit der Handelsware wollen sie ihre
Rohertrige deutlich verbessern und ihren Kunden ein Komplettangebot zur

Verfligung stellen.

I, Wenn wir in der Vergangenheit bei einem
Kunden eine schone Kiiche eingebaut haben
und ich dann sehen musste, wie Tisch und
Stiihle im Mobelhaus gekauft wurden, habe
ich mich oft gedrgert”, sagt Jan Hillger. ,,Das
konnten wir doch auch und viel besser bieten,
habe ich gedacht.”

Jan Hillger fiihrt gemeinsam mit seinem
Bruder Torsten die Tischlerei Hillger & S6hne
GmbH mit Sitz in Salzatal, Sachsen-Anhalt.
Die Tischlerei war 1977 als Ein-Mann-Betrieb
von Harald Hillger gegriindet worden und ent-
wickelte sich dann als Bau- und Mdbeltischle-
rei stetig weiter. ,,Mit der Wende hat sich fiir
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uns vieles gedndert”, erzahlt Jan Hillger, der
zu dieser Zeit gerade seine Tischlerlehre
machte. ,Endlich gab es mehr Material, eine
grolRere Nachfrage und viel mehr Moglich-
keiten fiir uns.“ Im Jahr 2000 verabschiedete
sich der Betrieb schlieBlich von der Bautischle-
rei und spezialisierte sich auf Privatkunden.
Mit Erfolg. Die Tischlerei wuchs stetig und
beschaftigt mittlerweile zwolf Mitarbeiter.

Freiheit ist wichtig

4Wir sind hier in der Gegend die einzige
grolRere Tischlerei. Das ist schon ein Luxus®,

so Hillger. ,Unsere einzige Konkurrenz sind die

Mobelhduser.“ Um von dem Handelswaren-
Kuchen auch etwas mitzubekommen, lief3
sich die Tischlerei bei verschiedenen Lieferan-
ten listen. ,Aber wir haben schnell gemerkt,
dass das nicht effektiv ist. Da scheiterte es
manchmal schon an den aktuellen Verkaufs-
unterlagen, die man selbst ordern musste.”
Nichts lag also naher, als sich die Unterstiit-
zung von einem Dienstleister wie Topateam
zu holen. Doch die Hillgers waren skeptisch:
,Unsere Freiheit ist uns sehr wichtig und wir
dachten, dass wir davon in der Partnerschaft
zuviel aufgeben miissten.”

Uberzeugt wurden sie schlieRlich durch den
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/ Teamgeist und Selbstentfaltung: In der Tischlerei Hillger & S6hne GmbH geht es meist harmonisch zu.
Mittlerweile arbeitet auch Jan Hillgers Sohn Richard in dem alteingesessenen Familienbetrieb mit.

AuBendienstmitarbeiter Florian Jacobi. ,Er hat
uns erklart, wie Topateam funktioniert, und
das hat genau zu dem gepasst, was wir
gesucht haben.” Heute sind sich die Hillgers
einig: ,Wir haben das Gefiihl, dass Topateam
wirklich versteht, was wir brauchen. Die
wollen uns nicht irgend etwas aufschwatzen.”

Handelsware als passgenaue Erganzung

Seit Marz dieses Jahres sind die Hillgers nun
Partner von Topateam. Ob Tisch oder Stiihle,
Biirocontainer oder Matratze — genau dieses
Zusatzgeschaft gewinnt die Tischlerei durch
die Kooperation dazu. ,Friiher haben wir
immer gedacht: Warum soll es ein Dritter fiir
uns machen, wenn wir es doch selbst machen
kénnen?* Diese Uberlegung hinderte das
Team lange daran, eine Kooperation einzuge-
hen. ,Heute sind wir, was das betrifft, schlau-
er und machen eben nicht mehr alles selbst!“

Familidre Atmosphare liberzeugt

Um gut mit dem Topateam-System arbeiten
zu konnen, werden die neuen Partner ver-
pflichtet, an einem dreitdgigen Basisseminar
am Firmenstandort in Wolnzach teilzuneh-
men. ,Wir waren erst gar nicht davon ange-
tan, drei Tage fiir ein Seminar zu opfern. Doch
die Zeit verging im Flug und mein Bruder und
ich waren von der Qualitat der Trainer und
den Inhalten begeistert.” Auch die familidre

Atmosphare hat Jan und Torsten Hillger gut
gefallen: ,Wir haben wirklich Vertrauen ge-
fasst, die Mitarbeiter sind iiberaus engagiert.”
Aus dem Seminarschwerpunkt Ladendrama-
turgie haben die Hillgers einige Anregungen
fir ihre Ausstellung sowie ihr Marketing mit-
genommen. Zwei Wochen nach dem Seminar
haben sie direkt vor Ort mit Topateam-Mitar-
beiter Florian Jacobi die ndchsten Schritte fiir
eine Neugestaltung der Ausstellung mit den
bei Topateam gelisteten Lieferanten bespro-
chen.

Kontakt zum Kunden wird groRgeschrieben
»Unsere Ausstellung soll das Schaufenster fiir
unsere Leistungen werden. Viele Menschen
scheuen den Weg zum Tischler und wollen
erst einmal nur schauen —aber die meisten
von ihnen kaufen spater auch etwas.“ Kun-
den, die zum ersten Mal etwas beim Tischler
bestellten, sind haufig sehr stolz. ,Die bleiben
uns auch erhalten. Manche Kunden betreuen
wir bereits seit 30 Jahren. Sie sind uns sehr
verbunden.” Folglich funktioniert auch die
Weiterempfehlung als Marketinginstrument.
Der personliche Kontakt zu den Kunden wird
bei der Tischlerei Hillger groRgeschrieben.
4Fur jedes Projekt gibt es bei uns einen festen
Ansprechpartner”, erkldrt Jan Hillger. Die bei-
den Geschaftsfiihrer Jan und Torsten Hillger
nehmen selbst das AufmaR beim Kunden und

/ Die Kunden wissen die handwerkliche Qualitdt zu
schétzen und sind oft seit Jahren treu.

sind auch bei der ersten Montage dabei. So
habe sich der Fehlerteufel minimiert und die
Kunden seien entspannt.

Gemeinsam mit Topateam wollen die Hillgers
nun auch ihre Kundenbindung weiter starken.
»Als Topateam-Partner erhalten wir dreimal
im Jahr das Wohnmagazin Wohnsinn, das wir
als eigene Kundenzeitschrift mit unserem
Logo und individuellem Umschlag an unsere
Kunden versenden oder verteilen konnen. Die
ersten Kunden zeigten sich schon im positiven
Sinn Uberrascht, dass wir uns das als kleiner
Betrieb leisten.” Jetzt wurde das Magazin als
Weihnachtspost an 150 ausgesuchte Kunden
verschickt —zusammen mit einem personli-
chen Brief, in dem erzahlt wird, was im ver-
gangenen Jahr so alles passiert ist in der
Tischlerei. ,,Auch bei der Formulierung hat uns
eine Mitarbeiterin von Topateam unterstiitzt.
Das ist fiir uns eine echte Hilfe.“

Familienbetrieb mit sinnvoller Struktur

Die Tischlerei setzt weiter auf familidre
Bindung: Seit diesem Jahr arbeitet auch Jan
Hillgers Sohn Richard in der Tischlerei und
auch der Vater Harald bringt weiterhin seine
Ideen mit ein. Im Zuge der Ubernahme wan-
delten die zwei Briider das Unternehmen
2016 in eine GmbH um. ,Das war ein bliro-
kratischer Gewaltakt, der sich liber ein Jahr
hingezogen hat*, erinnert sich Jan Hillger.
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/ Edles Doppelbett in massiver Eiche, weif gelaugt. Die Matratzen

wurden liber Topateam dazu gekauft.

/ Manchmal bringen die Kunden
auch den Baum fiirs M6bel mit.

»Aber mit einem guten Steuerberater hat zum
Gliick alles gut funktioniert.”

Die Zusammenarbeit ist harmonisch: Wo es in
anderen Betrieben, in denen mehrere Genera-
tionen zusammenarbeiten, schon mal Proble-
me geben kann, arbeiten dort alle Hand in
Hand und teilen sich die Verantwortung fir
die mittlerweile insgesamt zwolf Beschaftig-
ten. ,Jeder |3sst dem anderen seinen Frei-
raum, sich zu entwickeln — das war bei uns
schon immer so.“ Das gelte auch fiir die
Beschaftigten. ,Unsere Mitarbeiter betreuen
ihre Projekt bis zum Schluss und jeder kann an
jeder Maschine eingesetzt werden.”

Wir wollen die bleiben, die wir sind

Dafiir, dass die Tischlerei Hillger erst seit recht
kurzer Zeit bei Topateam ist, hat sich schon
einiges getan. ,Wir wollen auf jeden Fall die
Tischler bleiben, die wir sind, und kein super
Design-Fabrikant-Image aufbauen®, sagt Jan
Hillger. ,,Mit Topateam haben wir die richtige
Kombination gefunden und jemanden an
unserer Seite, der uns genau da unterstiitzt,
wo wir es brauchen.“ (ra) I

Tischlerei Hillger & S6hne GmbH

06198 Salzatal
www.tischlerei-hillger.de
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/ Mit Epoxidharz entstehen ganz
individuelle Tischplatten.

erleichtert den Kunden die Vorstellung.

Warum zu Topateam?

Topateam hat in diesem Jahr seinen

30. Geburtstag gefeiert. Gegriindet im
Jahr 1990 als Franchisesystem setzt das
Vermarktungssystem flr das Tischler-/
Schreinerhandwerk mittlerweile auf
Kooperation. ,Partnerschaft auf Augen-
hohe®, lautet das Credo. Es gibt verschie-
dene Grlinde fur Schreiner und Tischler,
Partner bei Topateam zu werden:

« Breiter aufgestellt: Der zentrale Gedanke
des Topateam-Konzeptes ist es, die hand-
werkliche Fertigung der Partner mit Pro-
dukten namhafter Hersteller zu erganzen.
So kdnnen Schreiner und Tischler ihren
Kunden ganzheitliche Raumldsungen aus
einer Hand anbieten.

- Bessere Konditionen: Topateam handelt
die Konditionen bei mehr als 60 Herstel-
lern aus unterschiedlichen Branchen aus.
Die Partner profitieren zudem beim
Einkauf von Mdbelbeschlagen, Platten,
Furnieren, Holz, Lacken, Werkzeugen bei
gelisteten Lieferanten.

+ Marketing-Leistungen: Die Mitarbeiter
des Dienstleisters sind auf das Schreiner-

/ Die 3D-Planungssoftware von PaletteCAD

/ Handwerkliche Verbindungen: Das
kann ein Mébelhaus nicht bieten.

/ Edle Kiiche: Mattschwarze Fronten und die Arbeits-
platten aus Keramik.

Entscheidungshilfe O

und Tischlerhandwerk spezialisiert und
unterstitzen die Partner auch bei Marke-
ting-Aktionen. Zudem erhalten die Partner
dreimal im Jahr die Zeitschrift Wohnsinn,
die sie individualisiert an ihre Kunden ver-
senden konnen.

- Branchenrelevante Fort- und Weiter-
bildungen: Mit externen und internen
Trainern erhalten die Partner aktuelles
Wissen und praktische Tipps, die die Bran-
che bewegen.

+ Kollegialer Austausch im Netzwerk:
Regelmalig treffen sich die Partner auf den
Regional-Tagungen sowie in Erfa-Gruppen.
Hier sprechen sie nicht nur offen tiber Zah-
len und Strategien , sondern unterstiitzen
sich auch gegenseitig.

Weitere Informationen unter
https://www.topateam.com/partner-wer
den



