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VORWORT

Der Furniture Club bietet FUhrungskraften
der Mdbelindustrie und der Mdbelzuliefe-
rerindustrie Uber Workshops die Moglich-
keit zur Erweiterung ihres Know-hows im
internationalen Vertrieb. Die Vermittlung
von internationaler Kompetenz soll pra-
xisnah und vertriebsorientiert erfolgen, so
dass der Nutzen fur die Teilnehmer direkt
ersichtlich und das Wissen im Tagesge-
schaft anwendbar wird. Um die eigenen
Chancen in wichtigen Exportmarkten
prifen und effizient nutzen zu kénnen,
erweisen sich eine gute Vorbereitung und
ein professionelles Vorgehen als kosten-
und zeitsparend.

Die Referenten sind Flhrungskrafte von
Furniture Club Unternehmen sowie Berater

und Beraterinnen der EVEDO GmbH. Sie
verfugen Uber langjahrige Erfahrung beim
Aufbau und Ausbau europaischer Markte
und Kundenpotenziale.

Die Workshops bieten lhnen:

e Know-how fUr Ihren Auslandsvertrieb

e Beispiele aus der Praxis anderer mittel-
standischer Unternehmen der Branche

e die Erorterung Ihrer speziellen Situation
und konkrete Anregungen fUr lhre indivi-
duelle Umsetzung im Tagesgeschéaft

e cine gute Gelegenheit fur offenen Aus-
tausch mit anderen Unternehmen und
die Nutzung von Synergien

e den Zugang zu im Rahmen des Furniture
Club gewonnenen Erkenntnissen und
Erfolgsfaktoren

ZIELGRUPPEN

Flhrungskréafte und Mitarbeiter/innen der
Mobel- und Mdbelzulieferer-industrie sowie
der Objekteinrichtung und des Ladenbaus

TEILNEHMERZAHL
Maximal 10 Personen

DAUER
ca. 2,5 -4 Stunden

TEILNAHMEGEBUHR
60,- Euro pro Person zzgl. ges. MwsSt.



WORKSHOP 1
STEUERUNG VON AUSLANDISCHEN

VERTRIEBSPARTNERN / KUNDEN IM GEHOBENEN
MOBELFACHHANDEL

Der Beginn einer Zusammenarbeit mit aus-
landischen Vertriebspartnern und Kunden
wird oft mit erheblichem Aufwand herbeige-
fuhrt. Wer dem Vertriebspartner allein den
Markt Uberlasst, dem entgeht die Chance,
die Marktbearbeitung im eigenen Sinne zu
beeinflussen. Sowohl bei neuen Vertriebs-
partnern als auch bei neuen Kunden im
Ausland gilt es, ein motivierendes Konzept
des beiderseitigen Nutzens zu finden. Die
Erfahrung zeigt, dass die von auslandi-
schen Geschéftspartnern erwartete Initiative
schnell Grenzen erreicht, wenn nicht einige
Aspekte sorgfaltig behandelt werden:

e Welchen USP haben die Produkte? Gibt
es sonstige Erfolgsgriinde? Wo steht
der Wettbewerb?

Ist ein Argumentationskatalog fur den
Verkauf vorhanden?

Sind Lésungswege fur kundenbezogene
Problemldsungen vorhanden?

Sind der Vertriebspartner und sein Um-
feld bekannt? Wie ist er zu motivieren”?

Wie erfolgt die persdnliche Betreuung
der Kunden?

Oder ist |hr Vertriebspartner/Kunde von
lhren Produkten so begeistert, dass Sie
sich tatsachlich nicht mehr um ihn und
um seine Tatigkeit kimmern muissen?

REFERENTEN
Alfred Diimke,
Geschaftsfiihrer Frank Sitzmobel GmbH

Andreas RieB,
Geschaftsfihrer EWEDO GmbH

DATUM 16.12.2010
9.00 - 11.30 Uhr

ORT Verbande der Mobelindustrie
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford

Herr DUmke wird aus seiner Uber 25-jahrigen
Erfahrung im Auslandsvertrieb hochwer-
tiger Mobel die folgenden Beitrage zur
Diskussion stellen:

e Festlegung von Zielgruppen, Marktseg-
menten, Umsatzzielen und der Vorge-
hensweise beim Vertrieb gemeinsam
mit dem Vertriebspartner / Kunden

e Schulung am Point of Sale, im Werk
oder im eigenen Showroom

e Aufbau eines kundenspezifischen
Controllings mit Beispielen



NOBKSHC m-l'

QUALITATSSICHERUNG IM EXPORT -
UTOPIE FUR DEN MITTELSTAND?

REFERENT

Gerd Fahrendorf,
Berater EWEDO GmbH

DATUM 24.02.2011
9.00 - 11.30 Uhr

ORT Verbande der Mobelindustrie
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford

Je zufriedener der Kunde, desto profitabler
das Unternehmen. Dieser Kerngedanke des
Customer Relationship Management (CRM)
gilt fr Kunden im In- und Ausland gleicher-
mabBen und scheint gerade im Export fur
viele mittelstandische Unternehmern mit
ihren begrenzten Ressourcen nicht erreich-
bar zu sein. Und es stellt sich die Frage:
Was macht zwar die Kunden gltcklich,
aber nicht das eigene Unternehmen? In
groBen Unternehmen wachsen die Budgets
fur CRM, da MaBnahmen zur Qualitatsver-
besserung langfristige Kostenreduzierun-
gen im Unternehmen schaffen und einen
erheblichen Beitrag zur Kundenbindung
leisten kdnnen. Aber welche Mdglichkeiten
er6ffnen sich fir den Mittelstand? Welche
Maglichkeiten ergeben sich durch flexible

Strukturen bei begrenzten Ressourcen?
Dieser Workshop bietet die Moglichkeit,
ausgewahlte Aspekte zu beleuchten:

e \Was halt der Kunde fUr wichtig und
was glaubt der Anbieter, dass flr den
Kunden wichtig ist (Funktionstlchtiges
Produkt, Preis, Design, Sicherheit,
Zertifizierung, Umweltvertraglichkeit,
schneller Service...)?

e Welche Qualitadtsstandards wollen Sie
férdern, und wie sind dazu die Auffas-
sungen in den verschiedenen Unterneh-
mensbereichen?

¢ Entsprechende Qualitatsstandards sind
vereinbart und definiert, es gibt jedoch

Schwierigkeiten in der Ausfuhrung (z.B.
durch Uberlastung, mangelnde Motivati-
on oder Kompetenz)?

e Erkennen die Kunden das Qualitats-
niveau der ausgeflhrten Leistungen,
und wird dieses in ausreichender Form
kommuniziert?

e Sind Instrumente wie Kundenzufrieden-
heitsmessung oder Beschwerde-manage-
ment im Mittelstand mit Erfolg einsetzbar?

Herr Fahrendorf unterstttzt seit 20 Jahren
mittelstandische Unternehmen bei der Er-
schlieBung von Auslandsméarkten und hat
zahlreiche Kundenzufriedenheitsanalysen
im Ausland durchgefthrt.



»VERY INTERESTING, INDEED” -
KOMMUNIKATIONS- UND PRASENTATIONSPRAXIS
IM INTERNATIONALEN TAGESGESCHAFT

REFERENTEN

Carsten Schemberg
Geschéftsfilhrer Theodor Schemberg
Einrichtungen GmbH

Gerd Fahrendorf, Berater EWEDO GmbH

DATUM 16.03.2011
9.00 - 11.30 Uhr

ORT Verbande der Mobelindustrie
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford

Wie kdnnen Sie sicherstellen, dass Ihr
Gegenuber Sie wirklich versteht? Und,
wollen Sie lhren Gesprachspartner
wirklich verstehen? Selbstverstandlich,
dennoch geht in der Kommunikation so
manches schief. Gesprache und Pra-
sentationen im internationalen Rahmen
machen die Sache nicht leichter. Haufig
kommt es zu Reibungsverlusten in der
Zusammenarbeit, Missverstandnissen,
Arger und Stress, und das, obwohl Sie
bemuUht waren, das eigene Anliegen klar
und eindeutig dem Anderen naher zu
bringen.

In diesem Workshop haben Sie die M6g-
lichkeit sich mit Geschaftsfuhrern und
Fuhrungsmitarbeitern auszutauschen,

die sich haufig in &hnlichen Situationen
befinden. Tricks, Kniffe und Erfahrungen
kdnnen gesammelt werden, und Sie
haben sich flr die Bedeutung dieser
Thematik wieder einmal sensibilisiert.

e Was sind die wirklich relevanten Aspekte
flr eine gelungene Kommunikation und
wie wirkt sich diese auf die Gesamtsitu-
ation aus (Langzeitwirkung)?

e Wie wirke ich auf andere, wie reagiere ich
auf andere? Bewusster im Ausland pra-
sentieren, beobachten und einschéatzen.

e Menschliches” im internationalen Kon-
text erkennen und Unterschiedlichkeiten
anerkennen.

e \Was tun, wenn nichts mehr geht?
Ruickzug, Kooperation, Kompromiss.

Herr Schemberg prasentiert seit Jahren
sehr erfolgreich die Produkte und Dienst-
leistungen seines Hauses im In- und
Ausland. Er wird zu folgenden Themen
berichten und mit den Teilnehmern disku-
tieren:

e Personliche Erfahrungen bei Kommu-
nikation und Préasentation im Auslands-
vertrieb

¢ Welche Mdglichkeiten gibt es, wenn
Gesprache kritisch werden?



EFFIZIENTE AUSWAHL
VON AUSLANDSMARKTEN

REFERENTEN

Mark Niemann,
Geschéftsflihrer Karl. W. Niemann GmbH & Co. KG

Elke Kornberger,
Beraterin EWEDO GmbH

DATUM 30.03.2011
9.00 - 11.30 Uhr

ORT Verbande der Mobelindustrie
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford

Im Mittelstand flhren oft Informationen
anlasslich einer Messe, ,,Markttrends*”
oder Entscheidungen ,aus dem Bauch*
dazu, einen auf den ersten Blick attrakti-
ven Markt auszuwahlen. Dieses Vorgehen
kann zum Erfolg fuhren, aber manchmal
stellt man hinterher fest, dass bestimmte
Rahmenbedingungen einen erfolgreichen
Markteinstieg behindern. Mit der Aussage
xhatte ich das vorher gewusst” werden
die hoffnungsvoll gestarteten Aktivitaten
wieder gestoppt.

In diesem Workshop werden bewahrte
Methoden flir eine systematische Auswahl
von Auslandsmarkten vorgestellt und
diskutiert.

Welche unternehmensinternen Aspekte
(z.B. Sprach- und Mentalitatsbarrieren
oder verflgbare Ressourcen) bzw. lan-
desbezogenen Aspekte schranken die
zur Auswahl stehenden Méarkte ein?

Wie kann man ausgewahlite Lander mit
begrenztem Aufwand vergleichen und
praktisch nutzbare Informationen fir das
weitere Vorgehen gezielt gewinnen?

Wie viel Desk Research ist wirklich
notwendig?

Herr Niemann betreibt seit Jahren sehr
erfolgreich eine systematische Ausweitung
des Exports innovativer Mobelteile. Er wird
zu folgenden Themen berichten und mit
den Teilnehmern diskutieren:

e Bedeutung eines personlichen Markt-
Uberblicks fur Entscheidungen im
Auslandsvertrieb

e \om ersten Eindruck Uber die Marktson-
dierung zur konkreten Umsetzung

e Potenziale definieren, Risiken einschat-
zen und Chancen nutzen am Beispiel
eigener Auslandserfahrung



FOKUSSIERUNG DES PRODUKTSORTIMENTS
FUR AUSLANDSMARKTE
NOTWENDIGKEIT UND MACHBARKEIT LANDESSPEZIFISCHER PRODUKTANGEBOTE

REFERENTEN

Elke Kornberger
Beraterin EWEDO GmbH

DATUM 12.05.2011
9.00 - 11.30 Uhr

ORT Verbande der Mobelindustrie
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford

Deutsche Unternehmen Ubertragen oft ihr
Produktsortiment Eins zu Eins auf auslan-
dische Markte. Die Praxis zeigt, dass dies
nicht immer der erfolgreichste Weg ist.
»2Andere Lander, andere Sitten” gilt gerade
auch flr die Mobelbranche, die so sehr
von Geschmackern und Trends lebt.

Auch fur mittelstandische Unternehmen
bieten sich trotz begrenzter Ressourcen
eine ganze Reihe von Anpassungsmog-
lichkeiten des Produktangebots: Auswahl
von Leitprodukten, Umfang des angebote-
nen Sortiments, Dokumentation, Marken-
namen, Design, Qualitat, Funktionalitat
oder flankierende Dienstleistungen.

Im Workshop werden die Notwendigkeit
von Anpassungen ebenso diskutiert wie
praktikable Wege, wie man an die notwen-
digen Informationen gelangt.

e Welche Produkte oder Programme des
Sortiments bieten im Auslandsmarkt die
aussichtsreichsten Chancen? Besteht
Notwendigkeit zur Anpassung, und wie
hoch ist der entsprechende Aufwand?

e Entsprechen die Gestaltungs-, Design-
und Funktionsmerkmale Ihrer Mobel den
Vorstellungen im Zielland bzw. inwieweit
ist dies notwendig?

* Inwieweit soll oder kann eine Marken-
strategie durchgesetzt werden? Ist der
Markenname fur die Landessprache
geeignet?

e \Was bedeutet dies flr die Produktdoku-
mentation?

Frau Kornberger unterstttzt seit 20 Jahren
mittelstandische Unternehmen strategisch
und operativ bei der ErschlieBung von
Auslandsmaérkten.



FAXANTWORT AN: 05221 12 65 64

Verbande der Holz- und Mdobelindustrie Westfalen-Lippe e. V.

OSTWESTFALEN-LIPPE

ﬁoﬂ!\tﬂ)il;u?dlilklﬂgel und Mébelzuliefererindustrie ‘f‘ FU rn itu re Clu b

www.furnitureclub.de
Ich melde mich fir folgende

Workshops an: ARbIAS
Steuerung von auslandischen ADRESSE:
Vertriebspartnern / Kunden im
gehobenen Mdbelfachhandel ANSPRECHPARTNER / FUNKTION IM UNTERNEHMEN:
Qualitatssicherung im Export —
Utopie fiir den Mittelstand? TELEFON: FAX:

Kommunikations- und

Présentationspraxis im E-MAIL:

internationalen Tagesgeschéft

. Effiziente Auswahl von ANGABEN ZUM UNTERNEHMEN:
Auslandsmarkten

PRODUKTE / DIENSTLEISTUNGEN:

. Fokussierung des Produkt-
sortiments fiir Auslandsmarkte ANZAHL DER MITARBEITER:

VERANSTALTUNGSORT: , DATUM UNTERSCHRIFT / STEMPEL
Verbande der Holz- und Mobelindustrie

Westfalen-Lippe e. V.:
Goebenstr. 4-10, 32052 Herford Ihre Angaben werden selbstverstéandlich vertraulich behandelt.



