UNTERNEHMEN Interview

Eine Frage der Zusammenarbeit

Die Unterstltzung seitens des Herstellers ist ein wesentlicher Faktor
far den Verkaufserfolg. Sebastian Broders, geschaftsfiihrender Gesell-
schafter des Hamburger Biro- und Objekteinrichters Broders &
Knigge, erlautert fur FACTS office, worauf es dabei ankommt.

FACTS office: Stichwort Betreuung seitens des
Herstellers — welche Punkte sehen Sie hier als
besonders wichtig?

Christian Arnold: Zum einen, dass der
Gebietsverkaufsleiter vor Ort ist und so eine
optimale Terminabstimmung auch kurzfristig
maoglich ist. Das gilt auch fiir die Verldsslich-
keit bei der angegebenen Lieferzeit. Auch ein
gleichbleibend hohes Qualitdtsniveau der
Produkte, ein schneller Kundendienst im Ser-
vicefall, sprich, wenn einmal Reklamationen
aufkommen und gute Garantieleistungen sind
fiir uns sehr wichtig. Die kurzfristige Bemus-
terung vor Ort und eine zeitnahe Information
des Fachhandels bei Anpassungen und/oder
Anderungen im Produktportfolio sind natiir-
lich fiir den erfolgreichen Vertrieb ebenfalls
mafgeblich. Wir sind unter anderem Fach-
hindler fiir KOHL, von denen wir einen Teil
unseres Biirostuhl-Angebots beziehen.

FACTS office: Was tut KOHL im speziellen?

Arnold: Der Gebietsverkaufsleiter von KOHL
ist immer auf dem neusten Stand und durch
die stindige Weiterbildung der KOHL-Mitar-
beiter in den Bereichen Technik und Ergono-
mie entsteht ein sehr guter Wissenstransfer
zum Fachhandel. Wir kdnnen hier verldsslich
auf seine Unterstiitzung setzen. Der Innen-
dienst ist sehr gut erreichbar und auch die
Lieferzeit sowie das gleichbleibend gute Qua-
litdtsniveau sind bei KOHL eine verléssliche
GroBe. Der Kundendienst funktioniert rei-
bungslos und auf direktem Wege. KOHL ver-
fiigt tiber ein sehr kundenorientiertes Service-
management. Die Garantieleistungen befin-
den sich in der Branche im oberen Bereich,
was natiirlich ein gutes Verkaufsargument ist.
Selbst kurzfristige Bemusterungen entfernter,
iiberregionaler Kunden 16st der Hersteller sehr
gut und schnell. Technische Neuerungen,
Anderungen oder die Optimierung eines
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Produkts werden von KOHL sehr ziigig an den
Fachhandel berichtet.

FACTS office: Das vergangene Jahr verlief fiir
die Biiromdbelbranche nicht gerade zufrie-
denstellend, was auch der Fachhandel zu spii-
ren bekam. Was ist Ihre Strategie gegen die
Absatzflaute?

Arnold: Wir setzen auf eine kontinuierliche Be-
treuung und Service beim Stammkunden.
Auch die Ausweitung unseres Sortimentes und
unserer Dienstleistungen sind Punkte, die sich
gegen drohende Umsatzeinbriiche erfolgreich
anwenden lassen. Und: Kunden mochten sich
als Individuum fiihlen, das sollte bei der
Akquise nicht vergessen werden. Dazu kommt
die verstdrkte Nutzung des Mediums Internet,
das schlieflich immer mehr zum Verkaufsins-
trument wird.

FACTS office: Und was bieten die Hersteller?

Arnold: Um beim Beispiel KOHL zu bleiben -
der Hersteller hat einige neue Stiihle im Pro-
gramm, dadurch kénnen wir individuellere
Losungen fiir unsere Kunden anbieten. Wir
konnen auferdem auf Infomaterial, Werbemit-
tel fiir Neukundenakquise sowie Flyer zuriick-
greifen und zielgerichtet im Markt einsetzen.

FACTS office: Viele Unternehmen legen heute
gesteigerten Wert auf ergonomische Sitzmébel,
doch verlangt deren erfolgreicher Verkauf auch

Wissen iiber aktuelle Erkenntnisse der Ergono-

mieforschung. Was tun die Hersteller, um Sie
auf den aktuellen Stand zu bringen?

Arnold: KOHL bietet regelmiBig Schulungen
und Seminare an, die wir gern nutzen. Des-
weiteren ist das Vertriebspersonal des Herstel-
lers sehr vertraut mit den hauseigenen Pro-
dukten, sodass auch vor Ort in unserer Aus-
stellung Details besprochen und erértert wer-
den. Kurz gesagt stehen uns alle aktuellen
Erkenntnisse als Instrument zur Verfiigung.

FACTS office: Sie sagten, das Internet gewinnt
als Marketingmedium und als Absatzkanal an
Gewicht — welche Rolle spielt es in Ihrem Ver-
triebskonzept und wie unterstiitzt der Herstel-
ler Sie dabei?
Arnold: Das Internet dient vielen Kunden beim
Erstkontakt als Informationsmedium und
stellt auch eine Art Visitenkarte des Fachhan-
dels da. Je professioneller und aussagekrafti-
ger die Homepage, desto eher ist der Interes-
sent bereit, einen Termin zu vereinbaren. Fiir
die Verbesserung und Uberarbeitung unseres
Internetauftritts www.broders-knigge.de kon-
nen wir auf das gesamte Bildmaterial aus dem
Hause KOHL zuriickgreifen und zu Werbezwe-
cken nutzen. Damit steht uns eine reprédsenta-
tive Bilddatenbank zur Verfiigung, mit der wir
uns modern und auf der Hohe der Zeit im
Markt platzieren konnen.
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