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Pinselfinder am Regal als Entscheidungshilfe fir mobile Generalisten.
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Zielgruppe mobile Generalisten

Ciret Mobile Generalisten sind eine wachsende Zielgruppe fiir den Baustoff-Fachhandel, haben jedoch
spezielle Bediirfnisse. Wenn Handler diese kennen, kdnnen sie mit dem richtigen Sortiment und Service

diese Kunden erreichen und zufriedenstellen.

[ ber lange Zeit hinweg waren die Segmente Profi-Farben und
Malerwerkzeuge im Baustoffhandel nicht présent. Profi-Maler
wenden sich Gblicherweise an den FarbengroBhandel, wahrend End-

verbraucher ihre Bediirfnisse im Baumarkt decken. Doch nicht nur
Maler, sondern auch andere Handwerker wie Trockenbauer oder Flie-
senleger bendtigen Anstrichmittel fiir ihre Arbeiten, deren erste An-
laufstelle der Baustoffhandel ist. Dariiber hinaus gibt es die werk-
stattlosen Allrounder — bekannt als sogenannte mobile Generalis-
ten, die neben Malerarbeiten auch zusatzliche Gewerke anbieten.
Mobile Generalisten stellen mittlerweile eine wesentliche Zielgrup-
pe im Baustoffhandel dar, da dieser alle benétigten Materialien, Zu-
behdr und Werkzeuge zum Verrichten ihrer Arbeiten aus einer Hand
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anbietet. Somit muss dem Baustoffhandler der Spagat zwischen die-
sen heterogenen Zielgruppen gelingen, um fiir alle die geeigneten
Produkte und den entsprechenden Service in Bezug auf Logistik und
Beratungsleistungen bereitzustellen.

Bei mobilen Generalisten handelt es sich um werkstattlose Hand-
werker, die als Ein-Personen-Betrieb oder mit nur wenigen Mitarbei-
tern haufig drei oder mehr Gewerke anbieten. Ohne eigene, drtlich
gebundene Werkstatt sind sie mobil im Einsatz. Ihr Fahrzeug fun-
giert als Werkstatt und Lager. Branchenexperten schatzen, dass es
in Deutschland derzeit bis zu 300.000 mobile Generalisten gibt. Eine
Handelsstudie ergab, dass der Marktanteil der mobilen Generalisten
bereits vor 10 Jahren bei 25,5 Prozent lag. Im Zuge der vergangenen
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Serviceleistung fir mobile Generalisten: Spaltanlage zur Reinigung von Malerwerkzeug.

boomenden Jahre in der Imnmobilienwirtschaft kann davon ausge-
gangen werden, dass der Umsatzanteil derzeit bei etwa 20 Milliar-
den Euro liegt. Zurlickzufiihren ist die Entwicklung hin zum werk-
stattlosen Handwerker auf die Reform der deutschen Handwerksver-
ordnung vor nunmehr 20 Jahren, durch die unter anderem die Meis-
terpflicht fiir die Ausiibung vieler Handwerke wegfiel. Hinzu kam die
EU-Osterweiterung, die vielen osteuropdischen Handwerkern den
deutschen Markt 6ffnete. Zusatzlich beschleunigt wird dieser Pro-
zess durch den Riickgang an Malerbetrieben und deren Gesellen -
bedingt durch den demografischen Wandel in Deutschland.

Ciret gehdrt zu den Unternehmen, die sich intensiv mit den Bed(irf-
nissen mobiler Generalisten auseinandergesetzt haben. Mit dem so-
genannten RKMP-Konzept bietet der Hersteller aus Wuppertal eine
Losung an, die sich am Bedarf der Zielgruppe orientiert. ,Wichtig
war uns, den mobilen Generalisten ganzheitlich bei seiner Kaufent-
scheidung zu unterstiitzen. Diese findet primar vor Ort im Baustoff-
handel statt, wo er trotz mdglicher Sprachbarrieren schnell und si-
cher sein bendtigtes Werkzeug kaufen kann und zugleich ein Ver-
sprechen mitkauft — die Gelingsicherheit. SchlieBlich ist der mobile
Generalist darauf angewiesen, dass der private Auftraggeber von
seinen Arbeitsergebnissen iiberzeugt ist und ihn an Freunde und Be-
kannte weiterempfiehlt”, erldutert Frank Schiewek, Vertriebsleiter
fir den Geschéftsbereich RKMP bei Ciret.

Nach ersten Gesprachen mit dem Baustoffhandel ging das Unter-
nehmen den Weg iiber die Profi-Marke Storch. Schnell stellte sich
heraus, dass sowohl der Exklusivitatsgedanke als auch ein maBge-
schneidertes Konzept fiir die spezielle Zielgruppe im Baustoffhandel
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fehlten. ,Bei der Gestaltung des RKMP-Sortimentes haben wir uns
von Anfang an ganzheitlich der Aufgabe gestellt — von der Markt-
analyse und Bedarfsermittlung bei der Zielgruppe, der Entwicklung
eines Sprachkreises, iiber internen Knowhow-Transfer und Sorti-
mentsworkshops, die Kooperation mit zwei Farblieferanten bis hin
zu pragmatischen Produktldsungen und Kundenleitsystemen fiir den
mobilen Generalisten”, beschreibt Schiewek. ,Nicht zuletzt hat unse-
re personliche Mitarbeit im Baustoffhandel hinter dem Tresen und
im Lager bzw. in der Logistik dazu beigetragen, die Bediirfnisse
unserer Handler noch besser zu verstehen.”

So entstand 2012 ein maBgeschneidertes, kompaktes Produktpro-
gramm fiir den profiorientierten Baustoffhandel, das mit knapp 360
Artikeln alle Anwendungen bei Malerarbeiten abdeckt — vom Abde-
cken tiber die Vorbereitung des Untergrunds bis zum Farbauftrag. Es
besteht aus den vier Modulen Rota (Farbroller), Kana (Pinsel), Masq
(Klebebander) sowie Prep (Werkzeug & Zubehdr), die auf die Bed(irf-
nisse des mobilen Generalisten zugeschnitten sind. Die Module bie-
ten mehr als 40 unterschiedliche Wand-Varianten und kdnnen indivi-
duell auf den Fachmarkt und das Farbsortiment abgestimmt werden.

So schlank wie moglich, so umfangreich wie nétig

Bei der Sortimentsentwicklung hat der Hersteller nach eigenen An-
gaben viel Pragmatismus walten lassen. So gibt es fir jeden Arbeits-
schritt immer nur ein Produkt. Vom Unternehmen durchgefiihrte Er-
hebungen haben gezeigt, dass es bei den Mitarbeitern des Handels
sowie den Verarbeitern eher zu Verunsicherung fiihrt, wenn bei-
spielsweise vier optisch unterschiedliche, aber von der Anwendung
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her analoge Pinselserien angeboten werden. Durch die Fokussierung
auf nur ein Produkt wird die Kaufentscheidung erheblich erleichtert
und beschleunigt, das kommt dem Zeitkontingent der mobilen Ge-
neralisten zugute. Auch fiir den Handler ergeben sich Vorteile, er re-
duziert dadurch seinen Warenbestand sowie die Komplexitdt und er-
reicht eine hohe Fldchenrentabilitdt. Schiewek restimiert: ,Unsere
Partner im Handel sprechen von einem kompakten und kompeten-
ten Sortiment.”

Neben der Produkt- und Sortimentsentwicklung spielt fir den Wup-
pertaler Hersteller auch die Produktauslobung und Kundenfiihrung
am POS eine entscheidende Rolle in dem Gesamtkonzept. Die Basis
bildet die Unterteilung des Sortiments nach Farben: Farbroller/Griin,
Pinsel/Rot, Vorbereitung und Klebebander/Blau. Damit mobile Ge-
neralisten aus den verschiedenen Herkunftslandern schnell zum rich-
tigen Werkzeug greifen kénnen, fiihren selbsterklarende Kommuni-
kationsflachen und Finde-Systeme einfach und sicher zum optimalen
Produkt. Verbal in acht verschiedenen Sprachen — darunter Tirkisch,
Slowenisch und Polnisch — und non-verbal mit eindeutigen Icons zu
Eigenschaften, Anwendungsmadglichkeiten und Untergriinden. Die
Ubersetzungen werden von Muttersprachlern vorgenommen, damit
sich der Kunden direkt zu Hause fiihlt.

Laut Schiewek hat der Verarbeiter vor der Kaufentscheidung drei
wesentliche Aspekte im Fokus. Diese sind sein aktuelles Projekt, der
jeweilige Untergrund und das zu verarbeitende Farb- oder Putzpro-
dukt. Um hier die entsprechende Orientierung zu bieten, setzt der
Anbieter auf verschiedene Medien. Auf diese Weise werden Unter-
grundmuster am Walzenkorb fiihlbar und erlebbar gemacht. Und
iiber QR-Codes kénnen entsprechende Anwendungsfilme per Smart-
phone abgespielt sowie Anwendungsempfehlungen zum jeweiligen
Farb- oder Putzprodukt abgerufen werden. Dies dient sowohl einer
eigenstandigen, sicheren Kaufentscheidung als auch einer kompe-
tenten Beratung durch einen Mitarbeiter - auch ohne besondere
Fachkenntnisse.
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Auswahl der Farbroller nach Untergrund in der jeweiligen Landessprache.

Neben Kommunikationskonzepten fiir einzelne Produktgruppen ste-
hen bei RKMP auch einzelne Gewerke im Fokus. So entwickelt das
Unternehmen zusammen mit der Farbindustrie aktuell ein ganzheit-
liches Konzept zum Thema Q4-Oberfldche, das den gesamten
Arbeitsprozess unterstitzt: beginnend mit der Untergrundvorbe-
handlung bis hin zur sauberen Beschichtung. ,Der Baustoffhandel,
der Farblieferant und wir erreichen damit unser gemeinsames Ziel.
Der zufriedene Kunde kommt wieder, um weitere Einkaufe zu tati-
gen und die Reklamation der Farbe bleibt aus”, erklart Schiewek.

Kompetente Beratung

,Uns liegt auch am Herzen, den Mitarbeitenden im Baustoffhandel
unsere Philosophie hinter RKMP néher zu bringen und sie entspre-
chend zu schulen”, betont der Vertriebsleiter. ,Auffallig ist, dass ein
GroBteil der Belegschaft im Baustoffhandel nicht aus dem Handwerk
kommt. So habe ich selten erlebt, dass an der Farbmischanlage ein
Malermeister arbeitet.” Um dieses Delta zu kompensieren, organi-
siert Ciret zusammen mit der Farbindustrie regelmaBige Workshops
und Schulungen. Zielsetzung ist das Erlangen von Beratungskompe-
tenz bzw. -sicherheit. Die Anwendungsmatrix zur im Baustoffhandel
verfligbaren Farbe und dem entsprechenden Malerwerkzeug ist
hierbei eine viel genutzte Vorlage.

Der mobile Generalist reinigt aktuell seine Farbwerkzeuge bei sei-
nem Endkunden. Zukiinftig kann eine Spaltanlage diese Aufgabe
ibernehmen, die der Hersteller seinen Handlern als Serviceleistung
anbietet. Im FarbenfachgroBhandel wird dieses Konzept bereits er-
folgreich umgesetzt. Bei der Werkzeug-Reinigung mit der Spaltanla-
ge werden die Feststoffe bei wasserbasierten Farben getrennt und
gefiltert. Das Ergebnis sind saubere Werkzeuge und umweltgerech-
tes und gesetzeskonformes Abwasser. Neben der umweltfreundli-
chen Reinigung von Walzen und Pinseln erhdht der Handler die Kun-
denbindung bei seiner Zielgruppe, da diese regelmaBig vor Ort ist.
|
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