Outdoor-Markt Produkte
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Outdoor-Mabel professionell mit
Konzept zu bewerben, ist die gro-
e Spezialitat von Outdoor Hart-
wig. Um den Handel umfassend
zum Erfolg zu bringen, wird das
A ik Trainingsprogramm in der Outdoor-
99 Akademie kiinftig noch weiter in
o Richtung Kundenansprache und

i Problembehandlung ausgebaut. S

Outdoor Hartwig: ,Kassenfertige” Vermarktungsideen

Lifestyle mit Konzept bewerber

em Kaufer das Geflhl ge-
ben: ,Hier gibt es etwas
Besonderes!“  Wiinsche
zum Anfassen vermitteln oder
neue Lust wecken. Um genau
diese Vermarktung dreht sich
das outdoor-Konzept. Die Garten-
mobel werden im Zusammen-
hang gezeigt, beworben und in-
szeniert. Dadurch erfahrt der
Endverbraucher eine Entschei-
dungshilfe, die er bei der Flut
von Artikeln heute dringend be-
notigt. Eine harmonische Zusam-
menstellung ist das vorrangige
Ziel bei der Sortimentsauswahl.
Um dieses mit so geringen Res-
sourcen wie moglich umzuset-
zen, steht das 5-kopfige Outdoor-
Hartwig-Tfeam den Teilnehmern
zur Seite.
Der gesamte Ablauf von der
Sortimentsfindung, der Warenbe-
schaffung bis hin zur Werbung

00 mébel kultur ovctdoor

wird genau durchgeplant und
nach konkreten Zeitplanen abge-
arbeitet. So konnen sich der
Konzept-Teilnehmer und deren
Abteilungsverantwortlichen zu je-
der Zeit voll und ganz auf den
Verkauf konzentrieren. Jeder ein-
zelne Schritt im Jahresverlauf
wird an die Besonderheiten der
aktuellen Saison angepasst. Ab-
fragen Uber Prospektmengen,
Streutermine und Bestandsuber-
prafungen zur besseren Vorberei-
tung auf die nachste Saison wer-
den zeitnah durchgefihrt. So
konnen die Werbeanstofe zielge-
nau eingesetzt werden.

Durch das Wissen um den
Markt wird am Konzept 365 Tage
im Jahr gefeilt und optimiert. Alle
Erfahrungen mit und durch den
Handel flieBen im Standort Rhei-
ne zusammen und werden in
sinnvolle Aktionen umgesetzt.

Die Abgrenzung zum Mitbewer-
ber bei einer Marktsituation, die
wir heute haben, kann nicht
mehr ausschliefllich der Preis
sein. Die Verkaufsstarken Sorti-
mente, deren Darstellung, Per-
sonal und das gewisse Know-
How entscheiden Uber den Er-
folg. Der Fach-Einzelhandel
muss einfach mehr bieten als
die Baumarkte oder die Interne-
tanbieter. Er muss der Partner
an der Seite des Endkunden -
sein Problemloser - werden.
Das Binden des Endverbrau-
chers an die Erlebniswelt Gar-
tenmobelkauf ist das erstre-
benswerte Ziel und wird vom
outdoor-Konzept konsequent
verfolgt.

Diese Erlebniswelt muss aber
auch deutlich unterstutzt werden
durch die Befahigungen des Per-
sonals. Aus diesem Grund wird

die Outdoor-Akademie fir das
kommende Jahr noch attraktiver
gestaltet. Es wird noch intensiver
auf die gesamte Thematik der
Kundenansprache und Problem-
behandlung eingegangen. Zu-
satzlich zu den Bereichen Wer-
bung, Material und Prasentation
ist gerade die Gesprachsflihrung
im Verkauf und die Abschluss-Si-
cherheit ein Schllissel-Thema.
Sich als Partner des Handels
zu beweisen: Das heif3t fur die
Kreativschmiede in Rheine, tag-
taglich am Nutzen fir den Kun-
den zu arbeiten. Bei einer konse-
quenten Umsetzung des Konzep-
tes werden dann Faktoren wie Er-
trag, Zeitersparnis und Arbeitser-
leichterung in kurzester Zeit
splrbar, so verspricht das Out-
door-Hartwig-Team.

www.outdoor-konzept.com



