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Zum Sachstand:

+ Jeder weil3, was ein Baumarkt ist; nur wenige wissen, was ein Motorgerate-Fachhandel ist.
Das bedeutet einen Nachteil gegentiber den anderen bekannten Vertriebsformen.

+ Das Wort ,Baumarkt” steht als Synonym fir die Grof3flache — unser Vertriebsweg hat kein
Synonym.

+ Deshalb gilt es, einerseits den Begriff des Motorgerate-Fachhandels als Synonym beim
Verbraucher zu etablieren, anderseits die Erwartungen des Verbrauchers im Motorgerate-
Fachhandel durch Qualifizierung zu erfillen.

+ Daher haben Fachhandlern mit Unterstiitzung durch Fachhandelslieferanten zielorientiert
QMF als Marketing- und Qualifizierungskonzept erarbeitet, denn nur gemeinsam ist die Zu-
kunftssicherung zu bewaltigen.

Unser Ziel:

Erh6hung des Bekanntheitsgrads des Absatzkanals ,Qualifizierter Motorgerate-Fachhandel*
(QMF) durch eine Markenubergreifende Kooperation Uber neuem Signet: ,QMF*

+  Starkung des gemeinsamen Marktauftritts

+  Kunden nehmen uns deutlicher wahr.
+ Nun ist die Mitarbeit eines jeden Motorgerate-Fachhandlers ein Muss!!!

Argumentation des Fachhandels

Sortiment:
Durch das Fuhren von qualitativ hochwertigen Fachhandelssortimenten grenzt sich der
QMF von allen anderen Vertriebsformen ab.

+ Marktanteile werden gesichert und ausgebaut, die Marge verbessert.

Garantie:
Der QMF profiliert sich durch schnellste Garantieabwicklung infolge durchgehender online
Bearbeitung, da Bedingung fir alle qualifizierten Lieferanten.

4+ hohe Kundenzufriedenheit und Entscheidungssicherheit fir den QMF

Service:
Durch geschultes Fachpersonal, prozessoptimierte Geschaftsablaufe und ein Kunden-
freundliches Erscheinungsbild begeistert der QMF die Kunden.

4+ Kundenstamm wachst kontinuierlich

Personal:
Das Personal des QMF ist durch bewusste Fuhrung und kontinuierliche Weiterentwicklung
nachhaltig motiviert.

+ Motivierte Mitarbeiter sorgen fiir Kundenbindung.

Kundenbegeisterung:
Der QMF Uberzeugt mit Gber die Kundenerwartung hinausgehenden Leistungen

+ Begeisterte Kunden kommen wieder und empfehlen den QMF.



Warum QMF ? — Die Nutzenargumente

Eigene Darstellung:
Der QMF ist unverwechselbar und eindeutig identifizierbar.

+ Der QMF wird zur Marke in der Region.

Schulung:
Durch kontinuierliche technische und kaufmannische Weiterbildungsmafinahmen hebt sich
der QMF eindeutig von allen anderen Vertriebskanalen ab.

+ Bewusste Unternehmensfihrung fuhrt zu mehr Profit.

Qualitatsprodukte:
Das QMF-Konzept stellt seine Teilnehmer heraus als Anbieter von qualitativ hochwertigen
Produktlinien, verbunden mit zusatzlichen Leistungs- und Kundenbindungsprogrammen

<+« Dadurch bindet und begeistert er seine Kunden zusatzlich

Argumentation der Fachhandels-orientierten Lieferanten

Fachandelsproduktlinien:
QMF sorgt dafur, dass sich Fachandelsproduktlinien von denen anderer Distributionsfor-
men unterscheiden.

+ Starkung und Sicherung des Vertriebsweges

Vertriebswege:
QMF beschrankt die Vertriebswege der Lieferanten

+ Weniger Marktstérungen

Versandhandel / Versteigerungsplattformen:
QMF unterbindet u.a. Versandhandel und Nutzung von Versteigerungsplattformen

+« Kundenpotential bleibt regional erhalten

Hoherqualifizierung:
Darstellung der Hoherqualifizierung des QMF
+ Imagesteigerung fiir den QMF-Lieferanten wie -Handler

Herausstellung:
Bevorzugte Herausstellung der QMF in den Publikationen der Lieferanten

4+ Interessenten werden dem QMF zugefihrt

ET-Geschaft:
QMF sorgt fur klare Regeln im gemeinsamen ET-Geschaft

+ Mehr Kunden und hoherer Profit

Schulungen:
QMF legt die Basis fur zukinftige Bindelung von Schulungen und damit Reduzierung von
Schulungskosten

4+ Weniger Zeitaufwand, geringere Kosten

Marketing:
QMF starkt das Lieferantenseitige Marketing

+ Hoherer Bekanntheitsgrad



