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Saubere
Luft auf
Empfe
lung

Michael Hausenblas spricht
im Interview liber das
Hyla-Direktvertriebs-Modell

Michael Hausenblas hat sich als Ge-
schéftsfiihrer der Hyla Germany GmbH
mit Leib und Seele dem Direktvertrieb
von Hyla-Hightech-Staubsaugern verschrie-
ben. Dabei konnte man ihn nicht als Ver-
kdufer, sondern eher als Begeisterer bezeich-
nen. Denn mit jedem Satz spiirt man, dass er
von seinem Produkt zu 100 Prozent iiberzeugt

ist, ja dass er es liebt. MoneyMaker-Heraus-

geber Bernd Seitz sprach mit Michael Hausen-

blas iiber sein Geschift, iiber Werte und Visio-
nen.

MoneyMaker: Herr Hausenblas, zugege-
ben, ich habe sehr selten einen Staub-
sauger in der Hand, deshalb auch gleich
einmal die Frage, warum sich ein Haus- !
halt oder auch Biiro fiir rund 1.600 Euro -
einen Hyla-Staubsauger kauft, wenn es
auch fir ein paar hundert Euro einen
Staubsauger gibt?

Michael Hausenblas: Ohne zunichst ein-
mal auf technische Details und voéllig unter-
schiedliche Nutzen einzugehen, die Gegen-
frage, warum Sie einen Mercedes fahren, wo
doch ein Auto, das nur einen Bruchteil Ihres
Fahrzeugs kostet, Sie auch von A nach B

brin gen kénnte? LUnsere Kunden und Vertriebspartner haben Vertrauen zu unserem Unternehmen und seinem Produkt”, ist sich Michael Hausenblas sicher.
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Hyla ist seit tiber 20 Jahren das Hightech-
Reinigungssystem, das wahrend der norma-
len Reinigung Feinstaub, Gase, Allergene
und Milben entfernt und gleichzeitig die
Raumluft aromatisiert. Der Kauf eines Hyla
ist also ein grofler Schritt in Richtung Ge-
sundheit und Wohlbefinden. Es stellt sich
also nicht die Frage nach teuer oder billig,
sondern nach dem tatsdchlichen Nutzen
eines solchen Gerdtes. Wer diesen hohen
Reinigungsgrad einmal selber erlebt hat,
mochte auf sein Hyla-Reinigungssystem ganz
sicher nicht mehr verzichten.

MM: Hyla wird seit der 1990 erfolgten
Unternehmensgriindung ausschlieBlich
im Direktvertrieb verkauft. Wie kommen
lhre in Deutschland tatigen Vertriebs-
partner jeden Tag an ihre Kunden? Oder
ist das ein Betriebsgeheimnis?
Hausenblas: Nein, dariiber kénnen wir
gerne sprechen. Hyla-Vertriebspartner sind
sehr gut geschulte und entsprechend kom-
petente Kundenberater, die ihre Kunden
nicht von Haustiir zu Haustiir suchen mis-
sen, sondern feste Termine aufgrund von
Empfehlungen zufriedener Hyla-Kunden be-
arbeiten. Dies hat auBergewohnlich hohe
Abschlussquoten zur Folge.

Auch unseren Nachwuchs an haupt- und
nebenberuflichen Vertriebspartnern und
Hyla-Fachhdndlern rekrutieren wir weitge-
hend aus Kundenempfehlungen und gar
nicht so selten werden aus Kunden Geschifts-
partner im Vertrieb.

Der Hauptgrund liegt wohl darin, dass wir
neben einem fantastischen Produkt auch den
Einstieg bei Hyla sehr leicht machen. Die
neuen Partner werden komplett kostenlos
ausgebildet, gehen keinerlei finanzielles
Risiko ein, da sie die Vorfiihrgerate auf Kom-
mission gestellt bekommen und ihnen die
Terminvereinbarung zu potenziellen Neu-
kunden beigebracht wird.

MM: Der Direktvertrieb lebt in der Re-
gel vom Folgegeschéaft. Wie sieht es da
bei Hyla-Produkten aus? Einen neuen
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Verspricht nicht nur Sauberkeit sondern auch guten Geruch.

Staubsauger kauft man ja nicht jedes
Jahr.

Hausenblas: Das ist richtig. Ein Hyla-
Staubsauger ist von solch hoher Qualitat,
dass er in der Regel zwischen fiinf und zehn
Jahren im Einsatz ist oder auch noch ldnger.
Dann aber konnen wir fast sicher sein, dass
der Kunde wieder ein Hyla-Gerdt haben
mochte. Neben der Empfehlung im Be-
kannten- und Kollegenkreis l6sen zunehmend
Familienmitglieder Hyla-Bestellungen aus.
Die Eltern hatten schon Hyla, also sind auch
die fliigge gewordenen Kinder fast automa-
tisch unsere Kunden.

Nicht ohne Grund: Wer einen Hyla-Staubsau-
ger im Haushalt oder Biiro hat, kann meist
den Geruch eines herkdmmlichen Staubsau-

gers nicht ertragen. Von der Sauberkeit ein-
mal ganz abgesehen.

MM: Werte und Visionen, was ist fir
Hyla Germany wichtig?

Hausenblas: Unsere Kunden und Vertriebs-
partner haben Vertrauen zu unserem Unter-
nehmen und seinem Produkt. Wir machen
ein solides, ehrliches Geschaft und wachsen
kontinuierlich, aber ohne Krampf. Derzeit
suchen wir bundesweit Gebietshandler. Ich
werde ab April in den erforderlichen Gebie-
ten — unter anderem Miinchen, Frankfurt,
Nirnberg, Diisseldorf, Kéln, Hamburg und
Berlin — leben, um dort die Standorte aufzu-
bauen und die zukiinftigen Vetriebshandler
aufzubauen. Wir haben also noch grofie
Visionen.
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