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Kundennéhe bei EMV-Profi: Dem Verbraucher ein (iberzeugendes Preis-Leistungs-Verhaltnis
bieten und dartiber hinaus seinen hohen Anspruch an individuellen Serviceleistungen erftllen.

SERIE: ERFOLGSFAKTOR KUNDENNAHE

Konzernen Paroli bieten

Kundennahe Sortimente und Services sind fir die mittelstandischen Mitgliedsunternehmen

Eigenmarken-Konzept als Kundenmagnet: vom
Preiseinstieg bis zur gehobenen Profi-Qualitét.

von EMV-Profi wesentliche Erfolgsfaktoren im Wettbewerb der Baumarktbranche.

MV-Profi-Mitglieder sind er-
E folgreiche, selbststandige Un-

ternehmen der Heimwerker-
und DIY-Branche. Sie verstehen
sich als kundenorientierte Dienst-
leister, die mit ihren regional ab-
gestimmten Sortimenten und Leis-
tungen erfolgreich gegen zentral
gesteuerte Wettbewerber mit Kon-
zernstrukturen antreten. Als Ko-
operation flr den Mittelstand bie-
tet die EMV-Profi Systemzentrale
GmbH & Co. KG im westfalischen
Lage die professionellen Leistungen

einer GrolRvertriebsform, ohne dass
die mittelstandischen Mitgliedsfir-
men dabei ihre eigene ldentitat und
Flexibilitat verlieren.

Den Kunden besser kennen

Die Kooperation ist ausgerichtet
auf eine landliche und mittelstad-
tische Anpassung der Sortimente.
Jedes Mitglied hat die Mdglich-
keit, aus dem breit aufgestellten
Produktportfolio standortspezi-
fisch genau auf die Kundenwin-
sche zugeschnittene Nischen- und

Ergdnzungssortimente zu fuhren.
Was vor Ort gefragt ist, ermitteln
die inhabergefihrten Unterneh-
men laufend durch genaue Beob-
achtung des Kaufverhaltens und
durch Kundenbefragungen.

In Sachen Serviceleistungen bie-
ten EMV-Profi-Unternehmen ihren
Kunden vielfach deutlich mehr als
den Standardservice der Branche
wie Zuschnitte oder Farbmisch-
anlagen. Beispiele sind Anliefer-
service oder die Vermittlung von
Handwerkern. Wenn Kunden mit
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konkreten Projektvorhaben in die
Markte kommen, erhalten sie in
vielen Fallen exakte Anleitungen
zum Selberbauen bis hin zur Ein-
kaufsliste der bendtigten Artikel.
Die Zentrale in Lage unterstutzt
ihre Mitgliedsunternehmen mit
Schulungen, die in den Regionen
durchgefuhrt werden und fur die
Mitarbeiter schnell erreichbar sind.
Aktuelle Schulungsthemen sind
zum Beispiel Seminare Uber Sicher-
heitstechnik und Brandschutz, So-
lartechnik und Uber Energiespar-
maflnahmen allgemein.

Plus an Service bieten

Zur Kundenorientierung zahlt
bei EMV-Profi aber auch ein tber-
zeugendes Preis-Leistungs-Verhélt-
nis. Zum einen gibt es dafur ein
Dauertiefpreis-Konzept, zum an-
deren den ,Spartipp der Woche*
mit preisaggressiv kalkulierten Ar-
tikeln. Ein anderes erfolgreiches
Marketingmodell heif3t ,,Nicht ver-
gessen“ und liefert dem Kunden an
Hauptartikeln Hinweise auf not-
wendige Komplementarartikel. Die
Werbung am POS wurde zuletzt
dahin gehend aktualisiert, dass alle
zu einem Aktionsschwerpunkt pas-
senden Artikel im Markt gekenn-
zeichnet werden. Als Erganzung
zum seit Jahren beliebten Garten-

,Nicht vergessen”: Hinweise am Hauptartikel informieren
den Kunden uber passende Komplementérartikel.
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Herr Gollner, welche kundennahen
Leistungen verlangt der Konsument
nach lhrer Erfahrung im Baumarkt?
Der Verbraucher erwartet zunachst ein
Uberzeugendes Preis-Leistungs-Verhalt-
nis und hat dariiber hinaus einen hohen
Anspruch an Serviceleistungen. Aktuelle
Auswertungen der Marktforschung zei-
gen, dass er sogar in der Krise vermehrt
Wert auf Qualitat und Service legt und nicht
mehr nur auf reine Tiefstpreise.

Mit welchen Leistungen heben sich
lhre Mitgliedsunternehmen vom Wett-
bewerb der Branche ab?

Im Interesse der Kunden schneiden un-
sere Mitglieder ihre Sortimente konsequent
auf die jeweilige Nachfragestruktur am je-

»Individuelle Serviceleistung“ Tl

ok

weiligen Standort zu. Hinzu kommen viele
individuelle Serviceleistungen und spezi-
elle Angebote, die die Wettbewerber in der
Summe nicht bieten kénnen.

Marcel Gollner, bei EMV-Profi fiir Marketing verantwortlich, Gber
die Bedeutung von Kundennahe als Erfolgsfaktor im Markt.

Mit welchen zentralen Leistungen un-
terstitzt EMV-Profi die Mitgliedsunter-
nehmen in Sachen Kundennahe?

Mit einem differenzierten Sortimentsport-
folio, das auch eine starke Eigenmarken-
Range umfasst, mit Schulungen in den Re-
gionen, mit differenzierten Marketing- und
Werbe-Konzepten, mit Garten- und Bau-
marktkatalogen fiir die Verbraucher und
nicht zuletzt mit schlagkraftigen IT- und
Warenwirtschaftssystemen, damit unsere
Unternehmen sich ganz auf ihre Kernaufga-
ben konzentrieren konnen.

Katalog hat EMV-Profi im Vorjahr
erstmals einen Baumarkt-Kata-
log aufgelegt, der auf Grund seiner
grofRen Resonanz beim Verbraucher
in diesem Jahr neu erscheint und
zusatzlich um Heimwerker-Tipps
erganzt wird. Nicht zuletzt ist das
Eigenmarkenkonzept von EMV-
Profi ein starker Kundenmagnet.
Die Range reicht vom ,,Spar-Profi*“
im Preiseinstieg bis hin zur geho-
benen ,,Profi“-Qualitat.

»Als kundennahe Leistungen
verlangt der Verbraucher heute ein

stimmiges Preis-Leistungs-Verhalt-
nis und ein Plus an Service“, fasst
Marcel Gollner, in der EMV-Profi-
Zentrale fur Marketing verantwort-
lich, das Konzept der Kundenori-
entierung zusammen. Gollner
verweist dabei auch auf aktuelle
Umfrageergebnisse, nach denen
die Discounter sogar in der Krise
verloren haben. Fur ihn der klare
Beleg, dass das MARKANT-Mit-
glied EMV-Profi mit seiner wert-
und qualitatsorientierten Strategie
auf dem richtigen Weg ist.

,Spar-Tipp der Woche": Preisaggressiv kalku-
lierte Artikel demonstrieren Preis-Kompetenz.
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