Innovatives Beratungskonzept der Einkaufs- und
Marketinggemeinschaft HorRex verschafft besseren
Zugang zu hoheren Preissegmenten

Gemeinsam fit fur den
Markt von morgen

Mit derzeit 128 Mitgliedern und insgesamt 248 Betriebsstditten gehért die HorRex
Hér-Akustik eG zu den grofsten Einkaufs- und Marketinggemeinschafien auf dem
bundesdeutschen Horakustik-Markt. Gemeinsamer Einkauf, attraktive Marketing-
Tools, exklusive Schulungsangebote... — insbesondere Einzelkdmpfern und kleineren
Akustik-Ketten bietet die HorRex wichtige Unterstiitzung fiir den stetig wachsenden
Wettbewerb. Seit Anfang des vergangenen Jahres etabliert die Gemeinschaft zudem
ein innovatives Beratungskonzept, das es den Mitgliedern ermdglicht, mehr denn je
auf Kundenbediirfnisse einzugehen und die Kunden deutlich hochwertiger zu ver-

sorgen.

»Erstes Ziel all unserer Aktivitdten
ist der wirtschaftliche Erfolg unserer
Mitglieders, so Tannassia Reuber, Ge-
schiifisfithrendes Vorstandsmitglied
der HorRex. »Wir unterstiitzen sie
mit unserem attraktiven Einkaufspro-
gramm, mit HorRex-Eigenprodukten,
speziellen Dienstleistungen u. a. zur
Qualititszertifizierung und bei Hor-
gerite-Versicherungen. Und wir sind
Kommunikationsplattform; bieten ein
Netzwerk, in dem Kollegen Informa-
tionen und Erfahrungen abrufen und
austauschen kinnen.«

Dariiber hinaus hilft die HorRex
ihren Mitgliedern vielfiltig bei der
Gestaltung ihres AuBenauftritts, Ob
Kundenmagazin und Ritselheft, ob
Poster und Anzeigenvorlagen, ob gan-
ze Kampagnen, wie die {iberaus er-
folgreiche forsa-Studie »Horens«, ob
Messestand, Hirtest-Pass, Service-

Heft... — jeder kann auf das umfang-

; - reiche Werbemittel- und Marketing-

Machen die Kunden der HérRex fit fiir das neue Konzept. Die Trainerinnen programm der Gemeinschaft zurtick-

Astrid Begemann, Michaela Liickenotto und Veronika Vehr (von li.) von der greifen, das kontinuierlich ausgebaut
WVWC Hamburg. und aktualisiert wird.
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Exklusive Weiterbildungen fiir Mit-
glieder und deren Mitarbeiter run-
den die Angebotspalette ab. Sie sind
nicht nur informativ, sondern vor al-
lem auch praxisnah und auf die indi-
viduellen Bediirfnisse der Teilnehmer
zugeschnitien.

»Wir sorgen fiir einen professionel-
leren Auftritt unserer Mitglieder. Der
Einzelne wird stark durch die Gemein-
schafts, so Tannassia Reuber. »Und
was man heutzutage nicht oft genug
hervorheben kann: Dabei erfolgt kein
Eingriff in die Selbststindigkeit und
Individualitéit der Unternehmen, die
weiterhin unabhiingig iiber die eigene
Geschiftspolitik, ihre Werbeaktivitii-
ten und ihr Sortiment bestimmen.«

Beratungsmappe optimiert
den Kundenkontakt

Professionalitit im Kundenkontakt
sichert auch ein innovatives Bera-
tungskonzept, das die HorRex ihren
Mitgliedern vor circa einem Jahr erst-
mals vorstellte. »Mit der Entwicklung
dieses Ansatzes beschiiftigte sich un-
ser Marketing-Beirat bereits seit An-
fang 2005, Wir suchten nach einem
Instrument, das es unseren Mitglie-
dern ermiglicht, gemeinsam mit ih-
ren Kunden aus der Vielzahl verfiig-
barer Produkte bzw. Hersteller die
jeweils optimale individuelle Lisung
zu ermitteln. Und wir bendtigten eine
Lisung, die es ihnen erlaubt, hoch-
preisiger zu verkaufen«, erldutert Tan-
nassia Reuber.

»Welcher Endverbraucher kennt
schon die Vorteile von Riickkopp-
lungsunterdriickung oder Direktiona
litét? Wichtig ist, dass der Endverbrau-
cher iiberhaupt erst einmal erkennt,
welche konkreten Hir-Bediirfnisse,
welche Erwartungen er hat. Nur wenn
ihm das klar ist, ist er im Stande, die
Vorteile einer hochwertigen Hor-Lo-
sung zu schitzen. Und natiirlich muss
er diese Vorteile, die vielen techno-
logischen Raffinessen auch verstehen
und sich vorstellen kiinnen.«

Ausgehend von diesen strategi-
schen Uberlegungen wurde eine spe-
zielle, individuell bestiickbare HorRex-
Beratungsmappe entwickelt, die es in
sich hat: Eine Imagebroschiire bietet
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Intensives Arbeiten ist garantiert — Teilnehmer des Seminars »Von der Bera-
tungsmappe zum Verkauf im Premium-Segments.

Neukunden iibersichilich die wich-
tigsten Informationen von der Funk-
tionsweise des menschlichen Gehiirs
itber Bauformen moderner Horsyste-
me his hin zu den Vorteilen einer
beidseitigen gegeniiber einer einsei-
tigen Versorgung. Anschaulich und
leicht verstindlich informieren Info-
Blitter z B. {iber den Weg zur indivi-
duellen Hirgeriite-Versorgung.

Als Arbeitsunterlage, auf die sich
der Akustiker im tiiglichen Kundenge-
sprich stiitzen kann, dient eine Bera-
tungsiibersicht. Diese besticht durch
ihre visuelle Darstellung und liefert
dem Kunden einen Uberblick iber
die verschiedenen Gerite-Kategorien.
Anhand der Ubersicht kann sich der
Endverbraucher auch nach erfolgter
Beratung weitergehend damit aus-
einandersetzen.

»Von unseren Mitgliedern wurde
die Mappe sehr gut angenommens,
so Tannassia Reuber. »Eine aktuelle
Befragung ergab, dass bereits zwei
von drei HorRex-Akustikern das Tool
im tiglichen Kundenkontakt verwen-
den.«

Individuelle Verkaufs-
trainings unterstiitzen die
Umsetzung

Doch damit noch nicht genug: Um
die Umsetzung des neuen Konzeptes

voran zu treiben, wurde die Personal
trainerin Veronika Vehr damit beauf-
tragt, ein eigens auf das Konzept zu-
geschnittenes Training zu entwickeln,

Entstanden ist das HorRex-Quali-
fizierungsprogramm »Von der Bera-
tungsmappe zum Verkauf im Premi-
um-Segment«, das sich aus einem
sweitigigen Grund-, einem zweitigi-
gen Aufbauseminar sowie bedarfsori-
entiertemn Coaching am Arbeitsplatz
Zusammensetzt.

»Die Teilnehmer lernen, wie sie die
Beratungsmappe optimal in ihren
Arbeitsalltag integrieren kinnens, so
Trainerin Veronika Vehr, Geschilfts-
fiihrerin der VWC Hamburg. »Wir
schulen in Gruppen von acht bis ma-
ximal zwolf Teilnehmern, was ein in-
tensives Arbeiten garantiert, Wir nut-
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zen differenzierte Me-
thoden, setzen uns mit
den vielfiltigen Fakto-
ren auseinander, die
den Beratungsprozess
beeinflussen, greifen
auf Ubungen und Rol-
lenspiele zuriick, in de-
nen die Beratungsmap-
pe als Argumentations-
hilfe verwendet wird.
Die Teilnehmer lernen,
wie sie im Gesprich die
wichtige Balance zwi-
schen produkthezogen-
fachlicher und kunden-
bezogener Beratung hal-
ten kiinnen, Und durch
das Training erleben sie
ganz unmittelbar, wel-
che Chancen ihnen das
neue Konzept bietet, um sich von ih-
ren Wettbewerbern abheben zu kiin-
nen und die eigene Souverdnitit aus-
zubauemn.«

Im Aufbauseminar, das zwel bis
vier Monate nach dem ersten Training
angeboten wird, diskutieren die Teil-
nehmer ihre bisherigen Erfahrungen,
um darauf aufbauend einen persiin-
lichen Leitfaden fiir die daverhafte
Nutzung zu erstellen. »Ziel ist ein
deutlicher Ausbau des Top-Segments
sowie langfristig die konsequente Ent-
wicklung eines Empfehlungsmanage-
ments zur Akquisition von Neukun-
den«, so Veronika Vehr.

Um die Umsetzung des neuen Kon-
zeptes voranzutreiben, verstarkte sich
die HérRex dariiber hinaus auch um
eine kompetente Kraft im Auvlen-
dienst. Seit November des vergange-
nen Jahres fungiert Ursula Ebinger
bundesweit als Ansprechpartnerin
und persiinliche Betreuerin.

Positive Resonanz und
messbarer Erfolg

Das Beratungskonzept ist erfolg-
reich. Bereits die ersten Veranstaltun-
gen des neuen HorRex-Schulungs-
blocks im Herbst des vergangenen
Jahres erfreuten sich grofer Nach-
frage. In Leipzig musste aufgrund der
zahlreichen Anmeldungen sogar ein
zusitzlicher Seminar-Termin organi-
siert werden.

OsUmngen

Sichert Professionalitéit
im Kundenkontakt:
e Beratungsmappe,
die den Mitgliedern zur
Verfiigung gestellt wird.

»In meinem Geschift
werde ich das Bera-
tungskonzept jetzt un-
bedingt umsetzen«, so
Riidiger Born von Born
Hirgerdate aus Bran-
denburg, der eine der
ersten Schulungen be-
suchte. »Im Seminar
konnte ich mich noch
mal systematisch in die-
se neue Form der Kun-
denberatung einarbei-
ten. Ich habe viele neue
Argumente bekommen.
Und ich habe jetzt die
Chance, meine Bera-
tungsgespriche deut-
lich besser zu struktu-
rieren. Meine Kunden
werden nun viel besser
verstehen, welche Hor-Lisung ihnen
welche Leistungen bietet.«

»Der grole Vorteil dieses Semi-
nars war es, dass ich praktische Hand-
werkshilfen bekam, die ich schon am
nichsten Tag im Geschift umsetzen
konnte«, erginzt Horgeridteakustiker-
meisterin Claudia Vogler-Bergmann
von der Vogler Augenoptik & Hor-
akustik GbR aus dem sdchsischen Da-
beln, »Die Beratungsmappe gibt mir

eine Art Geriist, das bei der Beratung
des Kunden immer prisent ist. Ich
setze die Mappe schon seit iiber ei-
nem Jahr ein. Aber durch das Training
kann ich das Konzept noch viel effek-
tiver umsetzen. Ich filhle mich deut-
lich sicherer. Die Beratungsmappe
gibt mir die Moglichkeit, mich ge-
meinsam mit dem Kunden noch de-
taillierter iiber dessen Wiinsche und
Ziele zu verstindigen. Zudem erleich-
tert die bildhafte Darstellung dem
Funden das Verstindnis. Es ist doch
klar: Wenn dem Kunden die eigenen
Horbediirfnisse gar nicht bewusst
sind, er die Zusammenhiinge nicht
versteht, interessiert er sich auch
nicht fiir irgendwelche technologi-
schen Vorteile. Dann wird er sich
natiirlich oft eher fiir eine preiswerte
Losung entscheiden. Ich kann nur sa-
gen, ich habe mit dem neuen Konzept
messhar Erfolg.«

Finig sind sich Claudia Vogler-
Bergmann und Ridiger Born auch
darin, dass sie beim Aufbauseminar
auf jeden Fall wieder dabei sein wer-
den. In den kommenden Wochen wird
dieses Seminar erstmals bundesweit
an mehreren Standorten angeboten.

Kathi Lange

Teilnehmer lernen im Rollenspiel, wie sie die Beratungsmappe optimal in
ihren Arbeitsalltag integrieren kinnen.

{Baras; Hgre)
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