Marktanreizkampagne des VFF

Aktion ,,Energiekostenbremse* beginnt

Mieter und Besitzer von Wohn-
eigentum kénnen ein Lied davon
singen: RegelméaBig erfahren sie
aus den Medien oder direkt vom re-
gionalen Energieversorger, dass die
Preise fiir Ol, Gas, Strom und Pellets
wieder einmal steigen. Grund ge-
nug fur den Verband Fenster + Fas-
sade (VFF), das Energiespar-Poten-
zial moderner Warmedammfenster
in den offentlichen Fokus zu ru-
cken. Ergebnis dieser Uberlegun-
gen ist die seit September 2010
laufende  Marktanreizkampagne
.Neue Fenster sparen Geld”, deren
dritte groBe Aktion ,Energiekos-
tenbremse” am Dienstag, den 15.
Marz 2011, an den Start gegangen

ist. Informationen zu den Vorziigen
moderner Energiesparfenster wer-
den in Form von Argumentations-
hilfen mit leicht verstandlichen Re-
chen- und Praxisbeispielen, sowie
einem Infoblatt mit wichtigen Ver-
kaufsargumenten zum Thema
.Energiekostenbremse” an die Ak-
tionsteilnehmer in der Fenster- und
Fassadenbranche versandt. Die
Handzettelvorlage, die auch digital
zur Verfugung gestellt wird, kann
dann in gewohnter Form an End-
kunden verteilt, Rechnungen bei-
gefligt oder bei besonderen Aktio-
nen verteilt werden.

www.window.de

Der Marketine-Ti

Wie Sie neue Kunden
gewinnen und leichter
zu neuen Auftrégen
gelangen, verrat Ihnen
Conny Kozub, Fachfrau
fur PR und Marketing,
jeden Monat in BM
(www.kozub-bera-
tung.de)

Nutzen Sie die Erkenntnisse
der Gehirnforschung fiir den Verkauf

Wie funktioniert unser Gehirn und wie treffen Kunden Kauf-
entscheidungen? Die Gehirnforschung liefert auf diese Fra-
gen wichtige Erkenntnisse fiir den Verkauf.

Reduzieren Sie die Komplexitat: In jeder Sekunde wer-
den dber unsere finf Sinne dem Gehirn Informationen im
Umfang von ca. 11 Millionen Bits gesendet und dort ver-
arbeitet. Unser Bewusstsein kann aber pro Sekunde nur ca.
40 Bits verarbeiten. Das sind gerade einmal 0,0004 Prozent.
Geben Sie dem Kunden zu viele Informationen, blendet er ei-
nen GroBteil davon einfach aus. Deshalb: Fragen Sie Ihren
Kunden, welche Aspekte fiir ihn interessant sind, und be-
schrénken Sie sich dann auf genau diese Punkte.
Strukturieren Sie lhre Gesprache: Unser Gehirn lernt
am besten, wenn wir Strukturen erkennen kénnen. Wir ver-
stehen dann diese Muster, kénnen unterschiedliche Informa-
tionen in Gruppen einsortieren und diese behalten. Stellen
Sie deshalb dem Kunden Ihre Vorgehensweise vor und holen
Sie sich dafir sein Einverstandnis. Springen Sie nicht zwi-
schen den Themen hin und her.

Wecken Sie Emotionen: Nach der klassischen Wirt-
schaftstheorie ist der Mensch ein Homo oeconomicus, ein
Wesen, das seine Entscheidungen und sein Verhalten nach
dem Prinzip der Kosten-Nutzen-Optimierung ausrichtet. For-
schungen zeigen jedoch, dass diese Vorstellung falsch ist. Es
gibt keine rationalen Entscheidungen ohne die Beteiligung
emotionaler Prozesse. Unsere Emotionen bestimmen unsere
Entscheidungen — wecken Sie diese beim Kunden. Sie miis-
sen nicht einmal positiv sein. Auch die Angst vor einem Pro-
blem kann ein guter Antreiber sein. Vorausgesetzt, Sie kon-
nen eine Losung fiir das Problem bieten. Viel Erfolg dabei!
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Striebig — eine Sagetechnik revolutioniert den Markt

50 Jahre vertikales Plattensagen

Das ,Modell 62": Rahmen und Balken sind aus Metall, ein Sdgeaggregat ist

bereits integriert

1961 meldete Ludwig Striebig sei-
ne erste Plattensdage, das ,,Modell
62", als ,Einrichtung zum Zu-
schneiden und Ausschneiden von
Abschnitten aus gréBeren Bauplat-
ten”, zum Patent an. Diesem ging
die Grundidee voraus, die Sage
Laufrecht” zu stellen. Durch seine
revolutiondre Vision konnte der bo-
denstandige Handwerker und Er-
finder das Materialhandling und
somit die Arbeit des Schreiners ent-
scheidend erleichtern. Ein Ausléser
fur seine Erfindung war die Einfih-
rung der groBformatigen Spanplat-
te, Mitte der 50er Jahre.

Die hohe Nachfrage seiner Schwei-
zer Berufskollegen nach einer
,Striebig” Uberzeugt ihn, seinen
Schreinereibetrieb aufzugeben. Er
konzentrierte sich ganz auf die Pro-
duktion vertikaler Sagen, knlpfte

Kontakte im Ausland und stellte
schlieBlich 1964 auf der Landes-
ausstellung in Lausanne aus. Die
vertikale Sagetechnik aus dem
schweizerischen Littau stieg zum
internationalen Erfolgsmodell auf.

Vier Jahre spéter schafft Striebig
mit der vollig neuen Serie ,,Modell
68", einen neuen Standard fur ver-
tikale Sagetechnik. Heute ist sie mit
weit mehr als 30000 gebauten Sa-
gen die weltweit meistverkaufte
vertikale Plattensdge. Die meisten
der in Uber 40 Jahren gebauten S&-
gen seien noch immer im Einsatz.

Aktuell umfasst das Striebig Ange-
bot vier Baureihen und ein vertika-
les Hightech-Sagezentrum. AuBer-
dem werden fir alle handwerk-
lichen und industriellen Anwen-
dungsbereiche maBgeschneiderte
Loésungen angeboten.

Weltweit 19 % Umsatzzuwachs in 2010
Rekordwachstum bei Hifele

Die internationale Hafele Gruppe
fur Beschlagtechnik und SchlieB-
systeme vermeldet ein deutliches
Plus: Der weltweite Umsatz stieg im
vergangenen Jahr 2010 auf 881
Mio. Euro. Das entspricht einem
Wachstum von 19 % gegenlber
dem Vorjahr. Die Rickgange des
Jahres 2009 (739 Mio.) wurden so
mehr als ausgeglichen. ,Zum ers-
ten Mal ist Hafele in einem Jahr um
Uber 100 Mio. Euro gewachsen”,
kommentierte Unternehmensleite-
rin Sibylle Thierer das Rekordergeb-
nis. Insbesondere die 37 Tochterge-
sellschaften im Ausland legten

kraftig zu: Um 23 % wuchs das in-
ternationale Geschaft, wobei auch
der Inlandsumsatz mit 11 % im
zweistelligen Bereich  verbessert
werden konnte. Der Auslandsanteil
liegt bei 74 %. Gleichzeitig hat Ha-
fele 2010 auch die Zahl seiner Mit-
arbeiter weltweit um 550 erhoht.
Zum Jahresende waren somit 5250
Menschen fir die Hafele Gruppe
tatig, davon 1450 an den verschie-
denen Standorten in Deutschland.
Die Unternehmensgruppe geht
derzeit von einem Wachstum fir
das erste Halbjahr 2011 im oberen
einstelligen Bereich aus.




