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‘.TITEL-STORY BAUXPERT

Individuell geht auch: Am Standort von
KremerGlismann wurde die alte Baustoff-
halle zum romatisch-edlen Laden fiir hoch-
wertige Saisonwaren (Weihnachtszubehor,
Gartenmébel etc.) umgemiinzt.

Gemeinsam geht es besser: Was wie eine Binsenweisheit klingt, ist fiir die 24 Gesellschafter der
bauXpert-Gruppe langst eine Art Lebenselixier. Sie haben in ihrer Gruppe nicht nur einen eigenen
Marktauftritt, nein, sogar eigenes Marketing, ein eigenes Hochleistungs-Rechenzentrum, eigenen
Regionaleinkauf und — sogar Eigenmarken. Und einen Profimanager, der ihre Interessen vehement
vertritt. Dabei sind alle auch Mitglieder der Eurobaustoff. Geht das zusammen? Ja, sogar gut, sagt

Stefan Freis.

Seil 2007 ist der 44-jahrige Manager
Geschiiftsfithrer der BZN, Bauzent-
ren Nord, (die wiederum 1995 aus 10 ehe-
maligen EGN-Gesellschaftern entstanden
ist, die gemeinsam in die damalige i&M

wechselten). Damals sahen die Gesell-
schafter der jetzigen bauXpert deutlichen
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Handlungsbedarf fiir ihre Allianz. Denn
der sich verschiirfende Wettbewerb, auch
innerhalb der wachsenden Mutterkoope-
ration Eurobaustoff (der man seit 2007 an-
gehort) bescherte, so beschreibt es Stefan
Freis, ,,auf einmal viele neue Freunde",
Zu viele, wie mancher bauXperte

schnell feststellte. Denn auf einmal fan-
den sich Wettbewerber von gestern in der
eigenen Gemeinschaft wieder. Mit weitrei-
chenden Folgen: Denn auch fiir sie gelten
die gleichen Finkaufskonditionen, Marke-
tingtools, Vertriebslinien - zu wenig Diffe-
renzierungsmoglichkeiten, wenn man sich

Forcieren den eigenen Gruppenauftritt fiir die bauXperten:
Stefan Freis und Marketing-Manager Esra Hogeback.

saubere CI: Hier der AuRenauftritt der qupert am Standort
von KremerGlismann.

nur darauf verlasst. Das gilt fiir den Baustoft-Fachhandel eben-
so wie fiir die immer mehr entstehenden Baumarktflichen.

Doch die Koenkurrenz erwichst natiirlich nicht nur aus den
eigenen Reihen. Auch Grofieinheiten wie Bauking, Baywa und
Team AG begannen im norddeutschen Umfeld immer starker
zu akquirieren. Und auch die Marktlage beginnt sich gegen die
erklirten Mittelstindler zu entwickeln: Ein wachsender Um-
satzanteil von Grofivertriebsformen geht sicherlich damit ein-
her, dass auch die Baumiirkte die Zeichen der Zeit erkannt ha-
ben.

Gegen die ,,groBen Rader”

Auch die grofien DIY-Namen professionalisieren ihre Bau-
stofthandels- und Projektgeschifte - und bewegen sich damit
im klassischen Feld der Baustoff-Mittelstindler. Zumal sie iiber
ihre Bekanntheit, die riesigen Marketingmaschinerien und na-
tiirlich  ihre Einkaufsmacht iiber Mechanismen verfiigen, die
die Mittelstindler langfristig auf die Verliererschiene setzen.
Zumal ihre meist durchgetrimmte Organisation zusitzliche
Kostenvorteile abwirft.

In diesem Wettbewerbsumfeld muss man auch als organi-
sierter Baustofthdndler eine klare Entscheidung treffen, wie
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\ Festliche Vielfalt,

die verzaubert.

Bringen Sie neuen Glanz und noch mehr Fantasie in Ihr Sortiment. Auf
der Christmasworld — der Weltleitmesse fiir festliche Dekoration —
finden Sie ein einzigartiges Angebot an Produkten, Neuheiten und
Trends fiir alle stimmungsvollen Anlasse des Jahres,

2 Telefon +49697575-19930 » christmasworld@messefrankfurt.com
Jetzt Karten bestellen unter www.christmasworld.messefrankfurt.com
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bivi . Herr Freis, die bauXpert schneidet fast al-

fe Leistungen individuell fiir ihre Gesellschafter

zu. Brauchen Sie da noch eine Dachkcoperation,
sprich Eurobaustoff?

Stefan Freis: Ja, wir sehen uns als integra-
len Bestandteil der Eurobaustoff und nutzen
die grofle Gemeinschaft. Es gibt Kernleistun-
gen der Kooperation, die fiir uns unverzichtbar
sind, Aber wir sind auch kritische Begleiter der
Kooperation.

b 1: Nennen Sie doch fiir Letzteres mal ein

Beispiel ...?

Stefan Freis: Nehmen wir doch mal die ak-
tuelle Kampagne ,Wir sind Modernisierer®, Die
ist wirklich gut, aber eben nicht individuell. Das
Problem ist, dass wir in der wachsenden Kooperation zuneh-
mend unsere Hauptwettbewerber als Kooperationpartner wie-
derfinden, Das bedeutet oft, dass wir mit den gleichen Produk-
ten zu gleichen Einkaufskonditionen mit den gleichen Marke-
tingtools um dieselben Kunden kimpfen. Dann bleibt uns nur
noch der Preis zu Lasten der Marge als Wettbewerbsparameter.
Da brauchten wir mehr Abgrenzungsméglichkeiten innerhalb
der Kooperation, und ich sage dabei deutlich innerhalb der Ko-
operation und abgestimmt mit der Kooperation.

stefan Freis

b 11 Was schdtzen Sie am ,Mutterschiff“?

Stefan Freis: Natiirlich kann die Eurobaustoff sehr vieles
sehr gut - das unverzichtbare Basispaket wie den Einkauf im
Grofien, Zentralfakturierung, Biirgschaftsabsicherung, die Bau-

SWir smd mtegraler Bestandtell aber auch kritischer Beglelter

stein- und Sortimentsentwicklung. Nochmals:
Hier sind wir solidarisch und erfiillen alle not-
wendigen Anforderungen. Aber wir geben
auch viel zuriick: Man darf nicht unterschitzen,
dass wir durch unsere Einkaufskoordination
aktiv an der Steigerung der Konzentrationsrate
innerhalb der Kooperation arbeiten, letztlich
sind 90% der bauXpert-Listungen Eurobaustoff-
Lieferanten. Auch werden wir durch un-
sere straffe Organisation fiir die Eurobaustoff
Hfithrbarer” und im offenen Dialog berechen-
barer.

bivi .. Was wiinschen Sie sich von Bad Nauheim?
Stefan Freis: Ein grofier Wunsch ist schon
in Erfiillung gegangen: Seit letztem Jahr fiithren
wir regelméfBige, vertrauensvolle und konstruktive Gespriche
auf allen Ebenen, das freut mich wirklich. Ich kann mir gut vor-
stellen, dass sich die Eurobaustoff zukiinftig auch mehr als Ver-
mittlungsplattform fiir Gesellschaftergruppen betiitigt, nehmen
Sie z.B. Marketingdienstleistungen; ich kann mir ohne Proble-
me vorstellen, mit den gleichen zentral entwickelten Mafnah-
men und Werkzeugen zu arbeiten wie z.B. Gruppen aus dem
Rheinland - gleichzeitig kinnte sich vielleicht unser regionaler
Kooperationskollege gut vorstellen, zentral entwickelte Konzep-
te z.B. mit einer Gruppe aus Bayern zu teilen. Hauptsache, wir
haben klare Differenzierung im regionalen Markt. Da sihe ich
echtes Potential...
Das Interview fiihrte J6rn Briiningholt Bl

man sich positioniert. Stefan Freis: ,Da
gibt’s eigentlich nur wenige Handlungs-
optionen.

Man kann in eine Nische schrumpfen,
hoffen, irgendwann iibernommen zu wer-
den oder den Laden einfach dicht ma-
chen. Oder aber man nimmt die Heraus-
forderung an und beginnt, sich auch in
den geinderten Marktbedingungen so zu
positionieren, dass Umsalz wie Ertrag auf
Dauer gesichert sind und gleichzeitig der
Unternehmenswert steigt.”

Hatten sich die ,,bauXperten” an diesem
wichtigen Wendepunkt fiir erstere Va-
rianten entschieden, wire die Geschich-
te an dieser Stelle zu Ende und bauXpert
wiire lingst irgendwo im Portfolio einer
CRH o.A. gelandet. Doch man nahm den
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Kampf auf - und setzte seinerseits auf Ge-
meinschaft{en).

Zum 1.1.2007 wurde die Bauzentren
Nord GmbH zunichst einmal Gesell-
schafter der Eurobaustoff. Doch die Betei-
ligten wiinschen sich - siehe oben - ein
Engagement, was iiber die reine Einkaufs-
allianz hinausgeht - und das auf regiona-
ler Ebene.

Die Idee einer gemeinsamen Dachmar-
ke und der Betrieb einer echten System-
zentrale — nur fiir die tiberschaubare Ge-
meinschaft der bauXperten - wird ge-
boren.

Profi bendtigt
Schnell wurde allerdings klar, dass
die Fiihrung eines solchen Briickenkop-

fes nicht mehr aus den Reihen der Ge-
sellschafter bewiiltigt werden kann - hier
musste ein Organisationsprofi mit Visio-
nen her.

Und den haben die Gesellschafter in
Stefan Freis gefunden. Denn der bringt
aus seiner Vita schon reichlich Fiihrungs-
erfahrung in einer heil umkimpften
(sprich: Biiroartikel-)Branche mit. Und
noch wichtiger: Der Mann hat Ideen und
den Drive, diese ziigig umzusetzen.

Was seitdem passiert ist, liest sich dann
auch in der Tat wie ein mustergiiltiger
Business-Plan. Ging es urspriinglich nur
um die mehr oder weniger verbindliche
Mengenbiindelung im Einkauf, hat die
kleine schlagkriftige Truppe um Stefan
Freis heute tiber die Handlungsfelder Ver-

. Zur Person

Stefan Freis, geb. 25.12,1966

Nach dem Studium der Betriebswirtschaft an der Universitat
Hamburg als Werkstudent der Reemtsma Cigarettenfabriken
begann Freis als Marketing- und Vertriebsleiter eines namhaf-
ten Herstellers von Biiroartikeln in Hamburg. 1997 wechselte er
als Bereichsleiter und Geschéftsfiihrender Prokurist zu einem
der groRten Birofachhandler Deutschlands. Nach 6 Monaten
tibernahm er dort die Alleingeschéftsfiihrung und wurde in die
Geschéftsfithrung des Mutterkonzerns, der deutschen Landes-
gesellschaft des amerikanischen Biirobedarfs-Globals Corpo-
rate Express berufen.

Nach Ubernahme der amerikanischen Muttergesellschaft
durch einen niederlandischen Wettbewerber wechselte Freis
im Jahr 2000 in den Vorstand von Spicers Ltd., eines europdisch
agierenden Grossisten fiir Biroartikel. Hier war er verantwort-
lich fiir den erfolgreichen Aufbau des ersten Systemgrofhan-
dels im deutschsprachigen Raum. 2004 tibernahm er die Ge-
schéftsfiihrung einer mittelsténdischen Unternehmensgruppe
im Bereich der Personaldienstleistung, bevor er als Geschifts-
fiihrer Unternehmensgruppe Nord zu einem der fiihrenden
deutschen Mabelfilialisten wechselte, Seit April 2007 steuert
er als Geschaftsfiihrer der Zentrale den Aufbau der bauXpert-
Gruppe.

Familienstand: verheiratet

Hobbys: Reiten (Spring und Jagd), Alpinski

triebsstirkung und geschlossenes Auftreten hinaus einen gan-
zen Straufy weiterer Service- und Dienstleistungen etabliert, de-
ren Erfolg sich deutlich in den Zahlen sehen lisst.

Beeindruckende Zahlen

Die 24 Gesellschafter mit derzeit 33 Standorten haben 2010
einen Auflenumsatz von rund 263,4 Mio. Euro generiert - ein or-
ganisches Plus gegeniiber dem Vorjahr von immerhin 5,3%, trotz
eines massiven ,Durchhingers” im Friihjahr. Mit einem Ein-
kaufsvolumen von rd. 145 Mio. € iiber Eurobaustoft und knapp
80 Mio. Euro {iber eigene Listungen erreicht man eine gesamte
Konzentrationsrate von 70% (V] 67%).

Beeindruckende Zahlen, die auch die Industrie sympathisie-
rend zur Kenntnis nimmt. ,Unsere Partner arbeiten gern mit
uns zusammen und wir arbeiten gern mit unseren Partnern’, so
Freis.

Vier Siulen macht der zielstrebige Manager heute fiir die ra-
sante Entwicklung der bauXpert-Gruppe verantwortlich — und

Besuchen Sie uns auf der Messe
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¢ Bis zu 65 % schnelleres Wohlfilhlklima,
dadurch maximal 36 % Heizenergieeinsparung

e Schimmelpréventiv

¢ Rissiiberbriickend

¢ Atmungsaktiv und feuchtigkeitsregulierend
e Allergiker geeignet

Heizkosten senken ist das aktuelle Thema. Mit dem neuen
Energiespar-Innenwandsystem ,,ERFURT-KlimaTec
Thermovlies" kénnen Sie jetzt Ihren Kunden die energe-
tische Losung bieten, in den eigenen vier Wanden kosten-
bewusst aktiv zu werden.

Das Wirkprinzip ist einfach: KlimaTec Thermovlies entkop-
pelt den tragen Kéltespeicher ,,Wand" vom Raum.
Dadurch steht die maximale Warme dem Aufheizen der
Raumluft zur Verfiigung und die persénliche Wohlfiihl-
temperatur stellt sich sehr schnell ein. So werden Raume
bis zu 65 % schneller erwdrmt — und das mit geringerem
Energieeinsatz.

Im Markt sorgen die hochwertig gestalteten Displays
sowie die umfangreichen Vkf- und Werbemafinahmen fiir
Ihren schnellen Verkaufserfolg.

ERFURT - das Beste fiir lhre Kunden
und lhren Umsatz.

l m www.erfurt-klimatec.com l

..mit Energiesparrechner!

ERFURT

E-Mail: info@erfurt.com
Internet: www.erfurt.com

WANDE ZUM WOHLFUHLEN
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man sieht schnell, dass dies iiber die ur-
spriingliche Konzeption hinausgeht:
1. Einkaufsoptimierung
2. Vertriebsstirkung
3. Prozess(kosten)-Optimierung
4. Management/Strategieentwicklung
Wichtig ist bei allen Mafinahmen, dass
wir so lokal wie nétig, aber gleichzeitig so
zentral wie moglich agieren®, zeigt Freis
die wichtigste Maxime auf. ,Hier entsteht
quasi eine Art Franchise-System - mit
dem Unterschied, dass hier die System-
zentrale den Franchisenehmern gehort.”
In Sachen Einkaufsoptimierung geht
man in der Zentrale in Bad Bramstedt
nordlich von Hamburg zwar eigene Wege,
bleibt aber gleichzeitig dem Mutterschiff
Eurobaustoff treu — zwei Drittel des Ein-
kaufsumsatzes werden iiber die Eurobau-
stoff abgewickelt, mit rd. 145 Mio. Euro ist
man dabei unter den TOP 5 der Koope-
ration, gleichzeitig grofiter Zentrallager-
Kunde im Norden. Darauf legt man Wert
- denn es soll klar sein, dass man hier mit-
und nicht gegeneinander arbeitet.
Doch wihrend Bad Nauheim dem Au-
Benprofil seiner Gesellschafter traditionell
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viel Freiheit ldsst bzw. eine gemeinsame
Dachmarke nur eher zégerlich entwickelt
(und auch nicht als echte Vertriebsschie-
ne), betreibt die bauXpert, die sich tradi-
tionell im Norden/Nordosten der Repub-
lik angesiedelt hat und dies auch bleiben
will, ziigigen Imageaufbau.

Und da kann der auswiirtige Betrachter
oft nur staunen, was hier in nicht einmal
drei Jahren entstanden ist. Zunichst ein-
mal eine komplette, zeitgemifle und grif-
fige CI. Und da ziehen die Gesellschafter
mit: 24 Standorte wurden innerhalb von
18 Monaten voll umgestellt, vier weitere
sind derzeit im Umbauprozess, die wei-
teren werden - bis auf eine stindige und
vereinbarte Ausnahme - im Laufe des Jah-
res 2011 folgen.

Doch blofler Auflenauftritt ist nicht
mehr als reine Hiille - deshalb wird die
Marke bauXpert ziigig aufgeladen und mit
Inhalt gefiillt. ,Die Klammer fiir gemein-
same Werte", heifdt das offiziell.

Und die Inhalte kinnen sich ebenfalls
- fiir einen Regionalisten — mehr als se-
hen lassen. Allein die Marketingmaf3nah-
men sorgen fiir hohen Bekanntheitsgrad.

Das geht von eigenen Kundenzeitschrif-

ten {iber Beilagen bis hin zu viralem Mar-
keting mit Videopodcast, einem eigenen
Erkennungssong und sogar einem eige-
nen Bier in trendiger Biigelflasche, das
bei Veranstaltungen ,eingesetzt® werden
kann. Auftritte auf Messen wie der Nord-
bau sind ebenso gesetzt wie attraktive Ver-
anstaltungen an den Standorten,

Schulung auf allen Ebenen

Mittelstindler kénnen sich im Kampf
um den Markt nur mit Dienstleistung und
hundertprozentiger, partnerschaftlicher,
Kundenorientierung behaupten, und da
geht es natiirlich um bestens ausgebildetes
Personal, Freis betont: ,Hier liegt einer der
wesentlichen Schwerpunkte im Konzept
der bauXpert: Mitarbeiterschulung auf al-
len Ebenen. Die bauXpert betreibt hierfiir
seit Ende 2008 die XpertAkademie. Allein
fiir den Winterblock 2010/2011 gab es 380
Anmeldungen zu den 2-tigigen Semina-
ren. ,Wir legen Wert darauf, dass Mit-
arbeiter unterschiedlicher Gesellschafter-
héduser in den Seminaren zusammenkom-
men. Die XpertWerkstatt dockt daran an:

Neueste Serviceleis-
tungen sind imple-
mentiert.

Bei HZF auf der Insel
Fehmarn sieht man,
wie hochwertig die
Prasentation sein
kann und soll.

Auch der Baustoff-
handel wird nicht
vernachlassigt.

In diesen moderierten Fithrungsworkshops fiir die Unterneh-
mer werden nicht nur Unternehmensleitlinien entwickelt, auch
Vertriebsstrategien oder Key-Account-Konzepte werden ge-
meinsam erarbeitet.

Letzteres ist wichtig - denn ein zentrales Key-Account-Ma-
nagement befindet sich ebenfalls derzeit in der Planung - mit
klar definierten Zielgruppen von Bauunternehmern iiber Kom-
munen bis zu Projektentwicklern.

Nicht zu vergessen das Thema Prozesskosten: Hier hat die
bauxpert am Zentralstandort Bad Bramstedt innerhalb von
neun Monaten ein eigenes Hochleistungs-Rechenzentrum auf-
gebaut und ans Netz genommen, in das allein fiir die Hard-
ware bislang rund ein halbe Mio. Euro investiert wurde. Doch
das Einsparpotential ist enorm: Neben einheitlicher Waren-
wirtschaft und Fibu laufen hier Datensicherung, Archivierung,
die gesamte Kommunikationspalette und sogar ein zentrales
Stammdatenmanagement. Bereits im Laufe dieses Jahres wer-
den iiber das Rechenzentrum auch mandanteniibergreifende
Logistikprozesse moglich sein.

Fazit: Diese Allianz hat weit mehr in Petto als noch ein paar
zusiitzliche Konditionsprozentpiinktchen herauszukitzeln,

Sie nutzt die Vorteile gemeinsamen Handels ganz klar gegen
eine ganze Reihe von Widrigkeiten, die der Markt, aber auch
die spezielle Wettbewerbssituation bringt. Und das ziigig und
stringent.

Von ihr, fiir diese Voraussage bendtigt man wohl kaum
grofle seherische Fihigkeiten, wird man kiinftig noch einiges
horen ... BRU M

ambiente
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Seien Sie dabel.

Denn hier finden Sie das weltweit groRte
und internationalste Konsumgliterangebot.
Und alles, was |hr Sortiment das ganze
Jahr umsatzstark macht. Entdecken Sie
Produkte, Trends und Innovationen. Ordern
Sie in den Weltleitmessen Dining, Giving
und Living, was lhre Kunden begeistern wird.
Willkommen zur Ambiente.

Schauen Sie jetzt rein.
Alle Infos und Eintrittskarten unter
www.ambiente.messefrankfurt.com




