
7 9/2006

Mangelnde Kundenfrequenz, 
Kaufmüdigkeit, geringe Kauf-
kraft, ein nie da gewesener Preis-
kampf, Lagerdruck: Kleine und 
mittelständische Händler haben 
oft mit vielen Problemen zu tun, 
die sie nach kurzer Zeit in hand-
feste Schwierigkeiten bringen 
können. Gelungene Verkaufsak-
tionen können dem entgegen-
wirken. In diesem Bereich arbeitet 
die Firma Pro Concept, Konzepte 
und Aktionen für den Handel aus 
Au am Rhein. Sie liefert auf das 
Unternehmen abgestimmte Stra-
tegien für Verkaufskonzepte, die 
dem Händler auch über die Aktion 
hinaus anhaltende Kundenfre-
quenz verschaff en sollen.

Der Angst des Händlers, er 
könnte in eine »Billig-Schublade« 
gesteckt werden oder gar in der 
Masse der Werbung anderer Mit-
streiter untergehen, begegnet Pro 
Concept mit »Sonderverkäufen, 
die eher unüblich für die Branche 
sind, weil sie den Charakter jedes 
Unternehmens unterstrei-
chen«. Voraussetzung für alle 
weiteren Aktivitäten sei eine 
gewissenhafte und genaue 

Analyse der Händlersituation, die 
die aktuellen Gegebenheiten und 
auch die oftmals unterschätzten 
Umfeldbedingungen erfasse, 
erklärt Pro-Concept-Geschäfts-
führer Alexander Schmidt. Dazu 
gehöre eine intensive Vorberei-
tung in Zusammenarbeit mit dem 
Händler und ein perfekter Zeit-
plan. »Es ist durchaus möglich im 
Laufe einer solchen Aktion einen 
zwei- bis dreifachen Monatsum-
satz einzufahren«, weiß Schmidt, 
»allerdings trauen sich viele Unter-
nehmer nicht, in professionelle 
Hilfe zu investieren, sparen jedoch 
am falschen Ende und sich selbst 
damit ins Aus.«

Zum Portfolio von Pro Concept 
gehören nicht nur themenbezo-
gene Verkaufsaktionen, sondern 
auch Räumungsverkäufe wegen 
Geschäftsaufgabe, Insolvenzver-
käufe, Warenverwertungen und 
Versteigerungen. |

Pro Concept konzipiert punkt-
genaue Aktionen für den Handel 
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Helm- und Brillenproduzent 
DHG Knauer GmbH hat den hei-
mischen Vertrieb seiner Premi-
ummarke KED neu aufgestellt. 
Mit Beginn der Saison 2007 
werden die Freiberger den Fach-
handel direkt beliefern.

Mit der neuen Vertriebs-
struktur setzt das Unternehmen 
laut Vertriebs- und Marketing-
leiter Matthias Eitschberger 
auf eine klare Linie: »Mit elf Ver-
tretern im Außendienst sowie 
vier Ansprechpartnern im Ver-
triebs-Innendienst bieten wir 
ab Oktober deutschlandweit ein 
umfassendes Liefer- und Service-
programm und sind damit näher 

am Fachhandel.« Vier der Außen-
dienst-Mitarbeiter sind fest 
angestellt, die anderen sind als 
freie Handelsvertreter mit KED-
Produkten im Verkaufskoff er 
unterwegs.

Bisher rollten KED-Helme 
und -Eyewear in Deutschland 
ausschließlich über Großhändler 
Wiener Bike Parts (WBP) an den 
Fahrrad-Fachhandel. Künftig wird 
WBP laut Eitschberger zwar keine 
Knauer-Produkte unter dem Mar-
kennamen KED-Produkte ver-
treiben, dafür aber weiterhin Pro-
dukte made by Knauer führen. |
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KED geht direkt


