OUTDOOR

ie Saison und der Friihling

D haben begonnen. Die Kunden

mochten jetzt schon eine per-

fekt eingerichtete Terrasse, um die

ersten warmen Sonnenstrahlen auf

ihren neuen Gartenmobeln genie-
Ben zu kénnen.

Dabei war viel los in den vergan-
genen Wochen flir die Mitarbeiter
der Gartenmobelabteilungen. Es
wurde gerdumt und montiert in den
Ausstellungen. Welche Kissenauflage
sieht gut zu diesem Sessel aus und
wie ist die Prospektabbildung? An-
schlieBend gab das Deko-Team dem
Ganzen den letzten Schliff, sodass
im Mdrz alles fertig war.

Szenenwechsel: Montagmorgen
nach einem hochfrequentiertem
Wochenende — jeder Abteilungs-
und Hausleiter kennt das Bild. An-
ders als im Mobelbereich ,,arbei-
ten” die Kunden in der Ausstellung
und probieren viel aus. Es werden
Kissen aus den Regalen genommen
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s 24-seitige
tdoor-Magazin ist
ndlage fiir die
Brenprasentation.

as erste Workbook
igt auf, wie sich
it Hilfe von Set-

den Originalzu-
and bringen lasst.

and zwei erldutert

en Verkdufern die
ichtigsten positiven
ebrauchseigenschaften.

und auf den Stithlen ausgetauscht
oder Stithle von einer Gruppe an
eine andere gestellt. ,,Wir sind im
Saisongeschift und die Nachfrage
konzentriert sich deutlich stirker
als im tbrigen Mo6belhandel. Das,
was wir uns alle wilinschen, dass
der Kunde sich mit der Ware iden-
tifiziert und beschiftigt, wird fir
die Abteilungsverantwortlichen an
diesem Montag zum Super-Gau®,
so Nico Hartwig.

Wenn die Kunden die Ausstellung
am Samstagabend verlassen haben,
sehen die Verkaufsraume im ungiin-
stigsten Fall aus wie ein Schlachtfeld.
Um hier die Ordnung wieder her-
zustellen, darf der Verantwortliche
den Uberblick nicht verlieren. ,, Aber
mal ehrlich: Zu Saisonbeginn und
nach dem ersten Ansturm sind noch
alle Mitarbeiter motiviert. Was in den
ersten Tagen noch beherrschbar er-
scheint, entwickelt sich in den kom-
menden Wochen jedoch immer

mehr zum Balanceakt — bis jemand
ins Rdderwerk greift und von vorne
alles neu und korrekt zuordnet und
dekoriert.”

Dabei sind klare Prasentations-
vorgaben im Einzelhandel nichts
Neues. Bei jeder erfolgreichen Be-
kleidungskette wird mit Erfolg an-
hand dieser Vorgaben die Ausstellung
gestaltet. Es gibt Skizzen und Fotos,
damit die Mitarbeiter die Vorgaben
klar umsetzen und auch zum spate-
ren Zeitpunkt wieder korrigieren
koénnen. Fir die meisten Mittel-
stindler im Mobelhandel ist dieser
Aufwand nicht zu stemmen.

Das Outdoor Konzept von Nico
Hartwig bietet den Mitarbeitern ge-
nau an dieser Stelle eine grof3e Hilfe.
Im Mittelpunkt steht das 24-seitige
Outdoor-Magazin. Bereits im Vorfeld

wird dieses Magazin bei Schulungen
erldutert: Wie verkaufe ich zielgrup-
pengerecht und reklamationsredu-
zierned? Worauf muss der Kunde
achten? Was sind die Preisaufsteiger?
Wo verdient mein Unternehmen
Geld (ohne EK-Kenntnis)?

Auf diesen Schulungen bekom-
men die Mitarbeiter zwei umfang-
reiche Workbooks, damit das Nach-
lesen und einfache Wiederfinden zu-
hause gewdhrleistet ist. Der erste
Band beschiftigt sich mit der Aus-
stellungsgestaltung und der Verkaufs-
forderung. Mit Hilfe von Setcards,
auf denen jeweils eine Gartenmo-
belgruppe mit passenden Kissen und
Deko abgebildet ist, ldsst sich jede
Ausstellung, egal wie schlimm sie
hinterlassen wurde, auch von einem
Auszubildenden schnell wieder in
den Originalzustand bringen. Dar-
uber hinaus werden auf diesen Set-
cards die jeweiligen Tischaufsteller
zugewiesen. Diese erldutern Alterna-
tivgréBen von Tischen, Artikelvaria-
tionen oder auch wichtige Informa-
tionen. Hiermit kann sich der Kunde
iber weitere Details selbststindig
vorinformieren, selbst wenn beim
Prospektansturm zu wenig Personal
vorhanden ist.

Band 2 erklirt dem Verkaufsper-
sonal die wichtigsten positiven Ge-
brauchseigenschaften, die anhand
klarer Nutzenargumente vermittelt

werden. Fiur Schnellleser, abtei-
lungsfremde Verkdufer oder zum
Nachlesen zwischendurch sind die
wichtigsten Argumente gekenn-
zeichneten Feldern zusammenge-
fasst. Somit wird dem Verkaufsper-
sonal eine umfassende Waren- und
Materialschulung mit vielen hilfrei-
chen Nutzenargumenten zu jedem
Artikel geboten.

Zusitzlich bietet das Outdoor-
Hartwig-Konzept als kompetenter
Servicedienstleister ein Komplett-
Paket an, das den gesamten Ablauf —
von der Sortimentsfindung tber die
Warenbeschaffung bis hin zu Wer-
beimpulsen — beinhaltet.

Jeder Teilnehmer kann seine Wa-
ren aus exklusiven Importartikeln,
aber auch von renommierten Her-
stellern individuell zusammenstel-

Outdoor Hartwig: Kompetentes Komplettpaket

Den Ertrag steigern

len. Seitenwechsel, um eigene Ware
zu integrieren, sind an der Tages-
ordnung. Outdoor Hartwig bietet
seinen Teilnehmer in jedem Jahr mit
den zwei Outdoor-Magazinen und
einem Abverkaufsflyer erfolgreiche
WerbemalBnahmen an. Dabei wird
nicht das Standardbildmaterial der
Hersteller genutzt, sondern hoch-
wertiges Bildmaterial erstellt.

Vor allem profitieren die Teilneh-
mer des Outdoor-Hartwig-Konzepts
von der groBen Zeit- und Arbeitser-
sparnis, dem hohen Ertrag und dem
umfangreichen Know-how, das
Nico Hartwig und seine Mitarbeiter
bieten. ,,Gartenmobel — kassenfer-
tig. So lautet unser Erfolgsrezept”,
betont Nico Hartwig.

Nico Hartwig und sein Team verfiigen iber
umfangreiches Know-how. Das kassenfertige
Konzept spart dem Handel Zeit und Kosten und
bietet gleichzeitig einen hohen Ertrag.

e infofdoutdoor-konzept.de



