Herz des neu chulungs- und

Infotmationszentrums sind die Aus=
stellqud Schulungsraume +
. . . e ‘ - .
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Neues Ausstellungs-
und Schulungscenter .«

Investition fiir

den gemeinsamen Erfolg

In einer Zeit, die eher von
negativen Meldungen
geprégt ist, eréffnete Keuco
Mitte Mai sein neues
Ausstellungs- und Schulungs-
center im westfélischen
Hemer. Dies soll letztlich zu
einem besseren Wissens-
stand bei den mal8geblichen
Partnern aus Handel und
i i T S Handwerk und in eine héhere

Lmde%"ﬂfi';;g 1‘1;’:’ .ngr;r;lal;asl; gsztlf::::'t eVerkaufst‘echmken, Design- und Sortimentsphilosophien Wertschd D fun g beim

= e — e — - Béderverkauf beitragen.
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Kernbotschaft von Ge-
schiftsfiihrer Hartmut
Dalheimer (r.) und Marke-
tingleiter Dirk Lockener:
Uber intensive Beratung
und gezielten Verkauf von
Accessoires laBt sich der
Badumsatz vor der Wand
nahezu verdoppeln!

und gezielten Verkauf von Accessoi-
res |aRt sich der Badumsatz vor de

Wand nahezu verdoppeln. Um dies und vie
le andere zukunftstrachtigen Dinge Hand
werk und Handel in angenehmer Atmo-
sphére zu vermitteln hat Keuco kréaftig in-
vestiert. Letztlich war es dem Team um Ge
schéaftsfuhrer Hartmut Dalheimer sieben
Millionen DM wert. Soviel kostete das in
rund 18 Monaten realisierte Projekt letzt-
lich, dalR sich nahtlos in ,unsere gute Tra
dition einer weitgehend konjunkturunab-
héngigen Investitionspolitik“ einreiht, wie
Dalheimer wahrend eines Pressegesprach
betonte. Andererseits sei die umfangreichg shopraume sowie 300%m
BaumalRnahme mit Blick auf die im Inland auf ein separates Casino.
nach wie vor sehr angespannte Marktsitua- Als wesentliches Motiv
tion fraglos als ,mutig und antizyklisch* Auf diesem Feld habe Keuco ohnehin ein€iir die Investition nannte das Management
einzustufen. Sie diene primar der direktenVorreiterfunktion. Dalheimer erinnerte da- auch den verstarkten Wunsch der Vertriebs-
Kommunikation mit den Vertriebspartnern. bei an das bereits 1995 mit einem Investipartner nach einem Fachdialog ,von

tionsvolumen von Uber 25 Millionen DM Mensch zu Mensch®. Er sei nicht zuletzt

errichtete Warenverteilzentrum. Der ,logi- eine Reaktion auf die Anonymitat der —

stische Meilenstein“ mache die Qualitat desunbestritten niitzlichen — neuen Medien.

Liefersystems ,Keuco-Komplett-Service"

aus. Das neue Kommunikationscenter der

Hemeraner umfaiRt 12502nDavon entfal-

len 650 n¢ auf den Ausstellungssektor,

Denn allein Uber intensive Beratung

300 n? auf Seminar-, Be-
sprechungs- und Work-
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plant, zu denen der Marktfiihrer bei Acces
soires und Badmobeln etwa 400 Teilnehme
aus GroRhandel und Handwerk erwartet
Die Hauptthemen der Seminarreihe: Ver
mittlung der Design- und Sortimentsphilo-

tragsbewuftseins, Verkaufsschulung unc
die klassische Produktinformation. Werks-
besichtigung, ein individuelles FitneRtrai- [
ning sowie der kollegiale Erfahrungsaus-i
tausch runden das Programm ab. Dalheimg g L i, [

hélt das u. a. fur die richtige Mischung, UM yotejf des Shop-in-Shop-Systems: Der Berater muB zur Auswahl der Accessoires nicht
-echte, fur alle Beteiligten gewinnbringen- mehr von einer Koje zur anderen zu laufen, sondern kann anhand der Mustertafeln iiber
de, personliche Partnerschaften” zwischenliverse Accessoirelinien informieren

den Keuco-Teams und
den Kunden aufzu-
bauen und zu pflegen.
Generell warb der
Hausherr fir einen
.Schulterschlu?  der
Branche", der gerade
in schwierigen Zeiten
notiger denn je sei.
So verdiene die
aktuelle Bad-Gemein-
schaftskampagne die
»volle Unterstitzung“
aller drei Vertriebsstu-
fen. Wer den gemein-
samen Erfolg wirklich
wolle, misse sich spa-
testens jetzt auch ak-
tiv dafuir einsetzen.

Verkaufsforderungs-Palette

Neben Produkten mit einem gewissen USP-
Anspruch riicken auch in zunehmenden
MalRe die Verkaufsforderaktivitaiten der
Hersteller in den Mittelpunkt des Interesses
von Handel und Handwerk. Ein modifi-
zZiertes ,Shop-in-Shop-Konzept" sowie eine
neue Display-Generation sollen im Grof3-
und Einzelhandel fur eine effiziente Keuco-
Warenprasentation sorgen. Der modulare
Aufbau erlaubt dabei jede individuelle
Raumgestaltung. Zentraler Vorteil fur die
Kundenberatung vor Ort: eine konzentrier-
te und zugleich komplette Verbraucherin-
formation. Neben diesen stationaren Ein-
. i heiten stellt Keuco den Vertriebspartnern
Die Produktdisplays beanspruchen —, 5 oin  Badmobil* fir lokale Aktionen
wenig Platz und sind leicht hdndelbar etc. zur Verfigung. Vorteil des Shop-in-
: Shop-Systems: Der Berater muf? bei einem

Innovationsschraube Summe der aufeinander abgestimmten EinBeratungsgesprach zur Auswahl der Ac-
angezogen zelelemente ergebe in der Praxis eine komeessoires nicht mehr von einer Koje zur an-
In seinem Uberblick tiber die Sortiments-plette, 800 oder 1000 mm breite Ausstat-deren zu laufen, sondern kann anhand von
und Marketingpolitik des Herstellers erlau- tungslésung, die in jedes Bad passe und egwei bis drei aneinander hangenden Mu-
terte Dirk Lockener die aktuellen Entwick- gentlich ,Bestandteil samtlicher Verkaufs- stertafeln tber die Produktvorteile und das
lungen. Das Keuco-Konzept, zur ISH erst-gesprache” auf der Profi-Schiene sein solleDesign der unterschiedlichen Serien infor-
mals ,ausschlieBlich Neuheiten zu prasenbDie Kollektion ,Plan” spielt, so Lockener, mieren. Neben diesen stationéren Einheiten
tieren“, erwies sich nach Aussage des Marfiir Keuco die ,strategisch wichtigste Rol- bietet Keuco die Mdglichkeit, die Neuhei-
ketingleiters als richtig. Das bestéatigtenle®. Bis zur ,ISH 2003* will man damit alle tenprodukte in unserem Badmobil bzw. in
sowohl die Resonanz in Frankfurt als auchGeschaftsfelder im privaten und 6ffentli- der Badboutique zu zeigen. Das Badmobil
die bisherigen Nachmesseresultate. Das gethen Bereich ausstatten. Neben klassischéat ganzjahrig auf Tour und kann nach in-
te im Einzelnen fir das Komplettprogramm Badaccessoires bietet die alternativ aus Aludividueller Absprache fur verkaufsfordern-
,Edition 200, einem System aus Acces-minium, Messing verchromt und Edelstahlde Aktionen wie Tag der offenen Tur, An-
soires, Leuchten, Spiegeln, Spiegelschréangefertigte Linie seit Frankfurt auch Stiitz- sprache fir Architekten, Planer und Inve-
ken sowie Badmobeln mit Waschtischenklapp- und Haltegriffe, ein Duschstangen-storen genutzt werden.
Mit der auBerdem durch das 16:9-Breit-system sowie neue Lotionspender. AlsKeuco prasentierte sich anlallich des Pres-
bandformat augenfalligen Serie peilt Keu-Griindungsmitglied der ,Initiative Edel- segespréaches fur die kiinftigen Anforderun-
co ein Zielgruppenpotenzial von ca. 33 %stahl* forciert Keuco zusammen mit dengen des Marktes gut gerlistet. Angesichts
aller bundesdeutschen Haushalte an. Di&ooperationspartnern FSB, Gira und Sied-der interessanten Produktpalette und dem

le hier die Architekten-Kommunikation umfassenden Unterstiitzungspaket zur

tiber Branchengrenzen hinweg. NachfolgeMarktbearbeitung diirfte sich auch eine lan-

des Badmobelklassikers ,Sesam* soll dagere Anfahrt ins neue Schulungszentrum

Solitarmobel ,Gambit* werden. Markant lohnen. O

ist hier die neue Offnungsmechanik, die

die Glastir parallel nach oben und unten

fahrt.
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