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Best Practice

von Christine Speckner

Jonny Brandlin und seine Frau Beatrice
Dittrich finden, Mobel sollten zum Menschen
und seinen Vorlieben passen. lhr Showroom
zeigt dafiir viele Moglichkeiten

er vorbeifahrt, tritt auf die

Bremse. So ein markanter

Holzbau fallt auf. Umgeben
von Weinbergen, am Rande von Laufen,
dem kleinen Weindorf im schénen Mark-
graflerland. ,Das ist eine tolle Lage fiir ei-
ne Ausstellung®, sagt Jonny Brandlin. Der
Schreinermeister aus Stiidbaden hat es mit
einer groBen Portion Hartndckigkeit ge-
schafft, auf einem ehemals schnéden
Acker ein reprasentatives Firmengebaude
zu bauen. 400 m? Ausstellungsflache mit
Buiro und Parkplatze. Auf der Riickseite des
Gebaudes liegt die Werkstatt. Ins Gewer-
begebiet habe es ihn nie gezogen, sagt er.
Der Showroom der Schreinerei sollte sich
harmonisch in die schéne Landschaft ein-
fligen. Dass es liberhaupt so weit kam,
war Gliick im Ungliick.

Vom Acker zum Vorzeigeobjekt

2008 brannte die alte Werkstatt ab. Ein
technischer Defekt in der Absauganlage.
»Zu der Zeit hatten wir viel zu tun. Es fing
an, eng zu werden. Das Holzlager war
Uber und um die Werkstatt verteilt. Wir
konnten weder Hubwagen noch Gabel-
stapler nutzen und mussten alle Lasten
mit Muskelkraft bewegen®, erzahlt Brand-
lin. Eine kleine Ausstellung, 40 m?, und
das Biiro lagen an einem anderen Stand-
ort. Sie hatten dazu ein Lager gemietet,
doch auch das wurde eng. Die drei ver-
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schiedenen Standorte kosteten Zeit und
Nerven. Weil sie nach dem Brand dringend
eine neue Werkstatt brauchten, wurden in
einer ehemaligen Schreinerei Raume an-
gemietet. Doch dann der nachste Schreck.
,Nach vier Wochen im neuen Domizil, er-
fuhren wir, dass das Gebaude zwangs-
versteigert wird.“ Dies war das
vermeintlich zweite Ungliick innerhalb
kurzer Zeit. Zum Gliick erinnerte sich
Brandlin jetzt wieder an den Acker, an
dem er zweimal taglich vorbei fuhr. Und
begann, sich um diesen Acker zu bemii-
hen. Nach vielen Gespriachen mit Amtern
und Behorden konnte er schlieBlich 2009
am Ortsausgang die heutige Ausstellung
bauen. Das groRflachig verglaste Aus-
stellungsgebaude aus heimischer Dougla-
sie mit Griindach hat Brandlin mit einem
Architekten geplant. Es sollte die Qualitat
seines Handwerks widerspiegeln. Das Er-

g

»

, Die Ausstellung ist ein kreati-

ver Ort, wo wir dem Kunden
anbieten, was zu ihm passt.“

Jonny Brandlin

gebnis: klare, reduzierte Formen und
hochwertige Verarbeitung.

Edelholz und exklusive Handelspartner
Im Mittelpunkt der Ausstellung steht der
Esstisch. Darauf hat sich der Familien-
betrieb mit zehn Mitarbeitern speziali-
siert. Der Kunde hat die Wahl zwischen

Massivholz und 3-Schicht-Konstruktion,
ein von Brandlin entwickeltes Verfahren,
das das Spektrum bei der Holzauswahl
vergrolRert und traumhafte Holzbilder er-
moglicht. ,Wir zeigen ein Dutzend ver-
schiedene Modelle. Perfekt verarbeitet,
liber 15 Holzarten, auch seltene Edel-
holzer wie ungedampften Nussbaum und
Elsbeere”, sagt Beatrice Dittrich, die Frau
von Jonny Brandlin, die sich um Biiro und
Verkauf kiimmert. Selbstgefertigte Stiihle
und Sitzbanke aus Massivholz, aber auch
Sitzmobel von Handelspartnern wie KFF,
Montis und Vincent Sheppard runden das
Angebot ab. Dazu produziert die Schreine-
rei eine kleine, feine Auswahl an Betten,
Beistelltischen, Sideboards, Schranken,
Hockern und Badmabeln, die ebenfalls im
Showroom Platz finden. Die Investition in
den Neubau hat sich rentiert. ,Mit der
Ausstellung steigen wir auf hohem

Vor dem Ausstellungsgebdude zieht eine Dauerausstellung mit Steinskulpturen die

Blicke auf sich. Das Gebaude selbst spiegelt handwerkliche Qualitat wider
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» Niveau ein. Dadurch sparen wir uns die
verbale Selbstdarstellung. Wir miissen
nicht mehr viel Uberzeugungsarbeit leis-
ten“, erklart Brandlin. Der Umsatz habe
sich seit dem Einzug 2011 fast verdoppelt
— freilich bei hoheren Personalkosten.
Doch profitiert der Betrieb von der Ver-
bindung Ausstellung, Biiro, Werkstatt.
Was sich positiv auf den Kundenkontakt
auswirkt. So kénnen Offnungszeiten au-
Berhalb der Kernoffnungszeiten flexibel
gestaltet werden. ,Wenn wir morgens frii-
her kommen, stellen wir einen roten Stuhl
raus. Dann wissen unsere Kunden beim
Vorbeifahren, dass die Ausstellung ge-
offnet ist, sagt Dittrich.

Erfinden und clever verkaufen

Mit dem Handelspartner KFF pflegt der
Tischlermeister eine 17-jahrige Part-
nerschaft. ,Mich Uberzeugt neben der Ge-
staltung das Preis-Leistungs-Verhaltnis®,
erklart Brandlin. Fiir KFF hat er eine Tisch-
erweiterung entwickelt, die seit 2009 vom
Schweizer Beschlagshersteller Meyer in
Lizenz produziert wird. Auch KFF fertigt
seit Uiber 10 Jahren ein Tischmodell von
Jonny Brandlin gegen Lizenzgebiihr.
,Unsere Tische sind alle erweiterbar®,
erklart der Tiiftler die Besonderheit. Al-
lerdings sieht man den Esstischen die Er-
weiterungsoption nicht an. Erganzt
werden Mobel aus eigener Fertigung mit
Leuchten von Steng sowie Leuchten des
Startups woodmosphere aus Bremen.

, Wir wahlen designorientierte

Handelsware in top Qualitat,
die der Anmutung unserer

Tische entspricht.”

Beatrice Dittrich

»Die beiden Jungs fertigen aus hauchddin-
nem, Zehntelmillimeter starkem Echtholz-
furnier, sodass sich die Maserung des
Holzes unverfalscht zeigt”, schwarmt
Brandlin. Wer den Showroom betritt, ist
nicht selten Tourist. Kunden aus dem ge-
samten Bundesgebiet, aber auch aus dem
Ausland schauen hier herein. Manche
informieren sich vorab Uber die pro-
fessionell gestaltete Firmenprasenz im In-
ternet. ,Einer unserer Schreiner pflegt die
Homepage. Er ist ein EDV-Crack, fit und
schnell am PC und hinter der Kamera*“,
sagt Dittrich.

Ausstellung stirkt Kundenvertrauen

Die Ausstellung sei ,eine vertrauens-
bildende MaRnahme* betont Brandlin.
Wenn Besucher die hochwertige Qualitat

Bei Massivholzbetten setzt Jonny B. auf klare Linien. Dazu zwei Leuchten aus

hauchdiinnem Holzfurnier, gefertigt von einer jungen Manufaktur aus Bremen
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der Mobel sehen, fassen sie schnell Ver-
trauen. Manchmal sei es sogar so, dass
groRe Einrichtungshduser die Ausstellung
in Laufen empfehlen, wenn Kunden bei
ihnen nicht flindig werden. Beim Bera-
tungsgesprach achtet Brandlin darauf,
dass es nicht bierernst lauft. Locker soll die
Verkaufsatmosphare sein. Und wie schafft
er das? Na ja, sagt Jonny. Gute Menschen-
kenntnis, eine Portion Humor und keine
Scheu vor Fettndpfchen. Schritt fur Schritt
geht der Tischlermeister auf die Wiinsche
ein. Welche Form und Proportionen pas-
sen am besten zum Kunden? Wie viele
Personen sollen im Alltag und an Fest-
tagen daran Platz finden? Dabei unter-
stlitzt eine Diashow mit Referenzbei-
spielen. Die Fotos auf dem grol3en Bild-
schirm sind in der Ausstellung von jedem
Standpunkt aus gut zu sehen. An-
schlieBend zeigt die Visualisierung des
Esstischs mit SketchUp, wie er in den ei-
genen vier Wanden aussieht. Ein Highlight
ist die Stammwahl. Der Kunde kann in der
Werkstatt, nur wenige Schritte vom Aus-
stellungsgebdude entfernt, den Stamm
auswahlen, aus dem sein Tisch gefertigt
wird. Ein unvergessliches Erlebnis, das die
Kundenbindung fordert. Dazu hobelt
Brandlin die rohen Bretter bei Bedarf an
und befeuchtet sie, damit Farbe und Ma-
serung besser zu erkennen sind. ,Wir ha-
ben eine grofRe Auswahl hochwertiger
Holzer und kennen jeden Stamm per-
sonlich. So kénnen wir zeigen, was den

bietet genug Parkplatze. Das Firmenlogo ist
von der Stral3e aus gut sichtbar




personlichen Anforderungen am besten ent-
spricht”, sagt Dittrich. Das kommt gut an.

Der Spitzname wird zur Marke

Jonny B. ist ein Beispiel fiir perfekte
Markenbildung. Urspriinglich hieR Jonny
namlich Giinter. Aus dem Spitznamen
Jonny wurde bald der werbewirksame
Firmenname Jonny B., der auf dem
sattgriinen Logo ins Auge fallt: unkom-
pliziert, leicht verstandlich, einpragsam.
Weil der Handwerker Jonny B. immer
schon ein Faible fiirs Gestalten hatte,
machte er librigens bereits als Jung-
unternehmer auf sich aufmerksam. Er hat
einen drehbaren CD-Stander in Spiralform
erfunden, der in Design und Funktion so
Uberzeugte, dass ihn in den 1990er-Jahren
Uber 100 Handler deutschlandweit ver-
kauften. Das Edelmobel wurde auch in
Japan, Belgien, Frankreich und Italien
vertrieben. Den Blick fiirs Design hat sich
der Tischlermeister bis heute bewahrt. Da
ihm der Kontakt zum Kunden wichtig ist,
entwickelte er sich vom Einmannbetrieb
zur Mobelwerkstatt, die sich seit 2009
noch breiter aufgestellt hat. Seitdem
firmiert der 1990 gegriindete Betrieb als
GmbH. Dafiir holte sich Brandlin einen
Diplom-Kaufmann und Mit-Gesellschafter
ins Team, der bei finanztechnischen,
betriebswirtschaftlichen und personellen
Fragen berat.

Fragt man Jonny B. nach einem Einkaufs-
verband, schaut er einen nur vielsagend
an. Klar, man hat verstanden: Er ist ein
Netzwerker, der sich flirs Marketing lieber
mit befreundeten Unternehmen und

nehmen, den Blick auf die Weinberge

genieRen und seinen Lieblingssessel |

Kiinstlern zusammenschliel3t. So erreicht
er seinen Kundenstamm erfolgreich. ,Wir
sind in der Region bestens verankert.”

Kunst und Kultur schaffen Kaufanreize
Ein Highlight der vielen gemeinsamen
Veranstaltungen ist der Gutedel-Tag. Ein
grolRes Weinfest an der Badischen Wein-
stralle. Rund 30 Winzerbetriebe sind mit
Standen und Weinbrunnen vertreten und
schenken mehr als 100 Gutedel-Weine
aus. ,,Da schauen bei uns hunderte Men-
schen vorbei“, erzahlt Beatrice Dittrich.
Den Ausstellungsraum bietet das enga-
gierte Ehepaar auch der Gemeinde an, die
das Bauwerk fiir reprasentative Ver-
anstaltungen nutzt. Die Gaste sitzen dann
an Tischen von Jonny B. und geniefl3en
Kultur, Wein und kleine Happchen.
Offentlichkeitswirksam sind zudem Kunst-
ausstellungen, die das kunstinteressierte
Paar in lockerer Folge organisiert. Dabei
bieten die grof3ziigigen Innenwande des
Gebaudes Platz fir groRformatige Foto-
grafien, die das Interieur zum Leuchten

bringen. Verfehlen kann der Kunde den
Showroom jedenfalls nicht. Dafiir sorgt
allein schon die Dauerausstellung im Au-
Benbereich: Dort sind mannshohe Stein-
skulpturen aufgestellt, die Jonny B.
geschickt mit eigenen Mobeln und

Handelsware kombiniert. «

Portfolio | Tische, Stiihle, Sideboards,
Betten, Schranke, Badmobel,
3-schichtige Mébelfronten, Tisch-
und Arbeitsplatten fiir Schreiner
Handelsware | Stiihle, Polstermébel,
Sessel, Leuchten, Matratzen
Mitarbeiter | 5 Schreinergesellen,

2 Azubis, 2 Burrokrafte in Teilzeit
AusstellungsgroBe | 400 qm
Jahresumsatz | 900.000 Euro

Anteil Schreinerei | 70 Prozent

Anteil Handelsware | 30 Prozent
Handelspartner | KFF, Montis, Vincent
Sheppard, FORMvorRAT, Steng, wood-
mosphere, Elza, Velospring
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