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Tag des Raumausstatters 2010!

Hohepunkt der Veranstaltungen im Deco Team Forum fiir die Besucherzielgruppe Raumausstatter:
Der von der RZ organisierte, Tag des Raumausstatters” mit kompaktem Infotainment-Programm

Text: Gabriela Reckstat Fotos: Jens Lehmann

Vortrage, Diskussionen und

Auszeichnungen erlebten die
Messebesucher am , Tag des Raum-
ausstatters” (15. Januar) im Deco
Team Forum der Heimtextil zwi-
schen 10.30 Uhr und 17.00 Uhr

I nformative und spannende

Die RZ Raum & Ausstattung, die den ,, Tag

des Raumausstatters* alle zwei Jahre in Ko-
operation mit dem Deco Team veranstaltet,

hatte zu einem abwechslungsreichen Pro-

hom

gramm unter dem Motto ,, Verkaufsstrategi-
en fiir Profis* eingeladen.

»Start frei flir die neue Raumaus-
statter-Akademie”

Der Zeitpunkt und Veranstaltungsort
konnte fiir die Vorstellung der neuen
Akademie nicht besser gewihlt sein.
Glinter Mdssinger, Vorsitzender der

im Dezember gegriindeten Akademie
der Raumausstatter und Sattler e.V,,

mit Sitz in Stuttgart: ,,Unser Ziel ist es,
alle Weiterbildungsangebote, die es in
unserer Branche gibt, ob von Schulen,
Industrie, Verlagen, GroBhéndlern etc. zu
biindeln und flichendeckend in Deutsch-
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land anzubieten.” Ausdriicklich betonte
Gtlinter Mssinger, dass es sich um eine
unabhingige Akademie handelt, offen
fiir jeden Weiterbildungsinteressierte(n).
Branchenverbinde wie der ZVR oder der
VIS (Verband innenliegender Sicht- und
Sonnenschutz e.v.) sind im Kuratorium
vertreten, signalisieren damit ihre Unter-
stiitzung der Akademie und sind Garant
fiir die Uberpriifung der angebotenen Se-
minarinhalte und die von der Akademie
ausgestellten Zertifikate nach erfolgrei-

cher Teilnahme. Allen Interessierten, ob
als Forderer, Seminarstifter oder Seminar-
teilnehmer, empfahl Giinter Mdssinger,
sich auf der Homepage zu informieren:
www.akademierasa.de.

Nitschke: Kunden durch Zuhéren
und Kompetenz begeistern

,,Im Durchschnitt ist jeder von uns tdglich
3.000 Werbeimpulsen ausgesetzt. Was
bleibt davon héngen? Jeden erreichen zu
wollen macht profillos!* Mit dieser provo-
kativen These startete Mick Nitschke, Ge-
schiftsfiihrer von Seminarpool seinen Vor-
trag ,,Mit Kompetenz begeistern®, bei dem
er sich auf die Zielgruppe der Stammkun-
den konzentrierte, um die man sich in der

RZ-Verleger
Klaus Winkler
begriiBte die
Fachbesucher
zum ,Tag des
Raumausstat-
ters” und stellte
die insgesamt
sechs Programm-
punkte vor

Premiere auf der Heimtextil hatte
die Verleihung des Deco Team
Awards 2009/2010 an die drei Ge-
winner des Deco Team Wettbewerbs
»Wohntrend-Inszenierungen”. Mo-
deratorin und RZ-Chefredakteurin
Gabriela Reckstat stellte die Gewin-
ner mit ihren Inszenierungen vor,
Deco Team Sprecher Ottmar Ihling
tiberreichte die Awards an: Gerlinde
Mayer, Deko Point Mayer Gutach,
Rainer Schmitt, Casa Varia, Hofheim
und Kerstin Litfin, Gardinen Wolf-
gang Klein, Freigericht

Regel zu wenig kiimmere, obwohl sie

wunderbare Kunden* seien. Nitschke:
,,Denn sie haben sich schon einmal fiir
uns und damit die Beratung von einem
Raumausstatter und die handwerkliche

Giinter Mos-
singer, Vor-
sitzender der
Akademie der
Raumausstatter
und Sattler,
stellte die im
Dezember 2009
gegriindete
Weiterbildungs-
initiative vor
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Mick Nitschke, Geschaftsfiihrer von Seminar Pool, begeisterte die Zuhérer mit seinen bei-
den Vortragen: ,Verkaufen beginnt beim Zuhéren” und , Mit Kompetenz begeistern”

Verarbeitung entschieden. Sie bieten ein
groBes Neukunden-Potenzial, denn durch
die Mund-zu-Mund-Propaganda werben
sie fiir Ihre Leistung bei ihren Familien,
Freunden oder Nachbarn.” ,,Kompetenz-
marketing® sei die richtige Strategie,

um diese Kunden nachhaltig an sich zu
binden, um sich immer wieder ins Ge-

als Stammkundenvorteile zugesichert
werden. Dass das erfolgreiche Verkaufen
bereits beim Zuhdren beginnt, vermittelte
Mick Nitschke mit einem einfachen Kun-
denanalyseinstrument, das die begeister-
ten Zuhorer gleich selbst ausprobieren
konnten. Auf den Punkt gebracht geht

es darum, schnell zu erkennen, ob man

nand hopke gardisatle opell

Gabriela Reckstat fiihrte die Diskussionsrunde zum Thema ,, Kunden gewinnen mit allen
Sinnen” mit erfolgreichen Raumausstattern (ausfiihrlicher Bericht in der RZ-Méarzausgabe)

déchtnis zu bringen. Dazu gehore der
sogenannte ,,After-Sale-Service* und
informative Kundenbriefe, Kundenevents
oder auch die ,,5-Sterne-Plus-Garan-
tie-Karte*, in der dem VIP-Kunden die
professionelle Beratung, Terminverein-
barung, hochwertige Markenprodukte,
Arbeitsausfiihrung und Endreinigung

einen Neukunden auf der emotionalen

— strategischen, zwischenmenschlichen

— Ebene oder auf der rationalen — ana-
lytischen, organisatorischen — Ebene
ansprechen sollte. Je schneller und besser
sich der Kunde verstanden fiihlt, desto
schneller und gréBer der Verkaufserfolg.
Mehr dazu in der Mérz-Ausgabe!

ZVR-Geschaftsfiihrer
Henning Cronemeyer
(I i. B.) freute sich mit
Volker Kreft (r. i.B),
Geschaftsfiihrer der
Fordergesellschaft
fiir Qualitat im Hand-
werk, iiber weitere
15 Raumausstatter-
betriebe, die mit dem
qih-Zertifikat ausge-
zeichnet wurden
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