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B EUROBAUSTOFF

Gelungene Premiere
der Leistungsschau
im Schatten

des Kolner Doms

»Das ist ein Wir-Gefiihl, wie es sich jeder in einer Kooperation wiinscht.«
Ulrich Wolf, Vorsitzender der EUROBAUSTOFF-Geschaftsfiihrung, war bereits
vor dem zweiten Veranstaltungstag des Forums der Kooperation in K&In voll
des Lobes fiir Gesellschafter, Aussteller und Mitarbeiter aus der Zentrale.
»Alle machen zu 100 % mit: Unsere Fachhandler, ihre Mitarbeiter und ihre
Auszubildenden sind so zahlreich erschienen, wie wir es uns erhofft haben.
Unsere Lieferanten haben sich machtig ins Zeug gelegt, zum einen
personell, vor allem aber mit dem, was sie hier prasentieren. Und unsere
Mitarbeiter in der Zentrale haben neben dem Tagesgeschéft ein beeindru-
ckendes Forum aus der Taufe gehoben. Allen ein ganz groBes Dankeschdn.«

s schien der ideale Zeit-
Epunkt, an dem die EURO-

BAUSTOFF ihre neue
Leistungsschau prisentierte: Ein
gutes Umsatzjahr fiir Kooperati-
on und Fachhindler mit deutli-
chen Marktanteilsgewinnen, eine
hohe Akzeptanz der Kooperation
im mittelstindischen Baustoff-
Fachhandel und bei den fiihren-
den BaustofHlieferanten sowie der
frithzeitige Einstieg in den Wachs-
tumsmarkt Modernisierung seien
Basis fiir dic gute Stimmung und
Garant fiir den Erfolg des ersten
Forums dieser Art: zwei Tage lang

Aufsichtsratsvorsitzender Boy

Meesenburg dankte im Namen der
Gesellschafter fiir die »hervorra-
gende Veranstaltung«, die ihrem
hohen Qualitatsanspruch in vollem
Umfang gerecht geworden sei.

konzentrierte Gespriche zwi-
schen allen Kooperationspart-
nern fiir eine weitere und engere
Zusammenarbeit.

Bereits im Vorfeld des Fo-
rums meldeten sich weit mehr als

6000 Teilneh-
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Sehr zufrieden mit der Premiere in KéIn: EUROBAUSTOFF-Geschéfts-
flihrung und Aufsichtsrat, v. I. Jorg Hoffmann, Boy Meesenburg, Ulrich

Wolf und Ralf-Kaspar Kemmerling.

ren und sowohl die regionale und
mittelstindische Ausrichtung der
Fachhindler als auch die sich wei-
terhin wandelnde Markesituation
zu beriicksichtigen. Das Forum
ist die Nachfolgeveranstaltung

des  Warenfo-

rums Wallau, das

mer fiir den 7. urobaustoff auf der BAU:
und 8. November e A nd dort 23 mal iiber

2010 in der Zen-

trale an. Damit waren die Vor-
schusslorbeeren bereits vor der
Veranstaltung verteilt und der
Ehrgeiz bei den Gastgebern ge-
weckt. Es galt, eine strategisch
neue Leistungsschau zu konzipie-

Jorg Hoffmann:
»2010 war aus
unserer Sicht ein
spannendes
Jahr, mit einem
schwierigen
Beginn und einer
bemerkens-
werten Steigerung zum Jahres-
ende hin. Wir verzeichnen ein Plus
von 13 % im Vergleich zum Vorjahr.
In den vergangenen zwélf Monaten
kamen 36 neue Gesellschafter zu
uns. Heute gehdren insgesamt
495 Gesellschafter mit 1120
Standorten zur EUROBAUSTOFF.«

die Biihne ging.
Nicht nur, dass die Kooperation
in all den Jahren stark wuchs und
die Kapazititen in Wallau er-
schépft waren. Hinzu kam auch
die Uberlegung in der Zentrale,
diesen Termin am 1. November-

Ulrich Wolf: »Wir sind in eine
andere Liga aufgestiegen, haben
einen neuen Geist, ein neues Wir-
Gefiihl. Wir sind nicht nur Moderni-
sierer beim Baustoffen, sondern
auch Vorreiter bei den Verbund-
gruppen.«

Sonntag des Jahres stirker zu nut-
zen, zukunftsorientiert auszurich-
ten und damit noch mehr Erwar-
tungshaltung bei den Fachhind-
lern zu schiiren. »Die Zeiten in-
dern sich. Neben dem reinen Be-
schaffungsmanagement erwarten
unsere Fachhindler immer mehr
Dienstleistungen von uns «, so Ul-
rich Wolfauf dem Pressegesprich
am Rande der Veranstaltung.
»Und um Fachhindler und Mit-
arbeiter stirker in unser Dienst-
leistungsgeflecht  cinzubinden,
prisentieren wir unser gesamtes
Dienstleistungs-Portfolio hier auf

Ralf-Kaspar-
Kemmerling:
»Uber 6000
Besucher an
zwei Tagen, das
ist schon eine
Stramme
Leistung. Wir
haben das »Abenteuer Abendver-
anstaltung« mit 3400 Gasten
gemeistert, mit klasse Live-Musik
und abwechslungsreichen Schman-
kerln. Wir sehen diese Veran-
staltung nicht als Messe, sondern
als Leistungsschau. Hier gilt ganz
klar: Qualitat vor Quantitat.«
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dem Forum in Kéln. «Neu in
Koln war, dass nicht nur Lieferan-
ten des Einzelhandels ausstellten.
K&ln zeigte auch Lieferanten aus
dem Grof2- und Holzhandel so-
wie dem Bereich Fliesen/Natur-
stein. Hinzu kamen die Dienst-
leister, die sowohl mit der Koope-
rationszentrale als auch den Fach-
hindlern zusammenarbeiten. Aus
beiden Gruppen waren iiber 400
mit dabei. Als zentraler Ansprech-
partner prisentierte sich dann
auch die Kooperationszentrale
selbst den Gesellschafterhiusern.
Ein Novum in der Branche.

Auf 900 m” zeigte die Koope-
ration ihre Zentral-Leistung. Alle
waren in Koln vertreten — ob
Buchhaltung oder Revision, ob
Personal, Aus- und Weiterbil-
dung oder Kommunikation. Ins-
gesamt suchten rund die Hilfte
der 270 Mitarbeiter aus der Zen-
trale den Kontakt zu den Fach-
hindlern.

»Unsere Gesellschafter sind
positiv tiberrascht«, so der Vorsit-
zende der Geschiftsfithrung.
»Denn bei der Breite unseres
Dienstleistungsangebotes gibt es
Servicepakete, die der Gesell-
schafter bisher nicht kannte oder
so nicht von uns erwartet hat.«

So umfangreich das Service-
Angebot in Bad Nauheim ist, so
vielfiltig war auch das Themen-
spektrum auf dem 1. EURO-
BAUSTOFF Forum in Kéln. Fiir
alle Altersstufen, fiir alle Umsatz-
groflen, fiir alle Spezialisierungs-
grade war etwas dabei:

In der Themenwelt Moderni-
sierung zeigte die Kooperation

Immer unterwegs: das EUROBAUSTOFF-Maskottchen Bert.

auf 1400 m® in diesem Jahr Mo-
dernisierungs-Beispiele aus den
Sortimenten Dach, Fassade,
Wand/Boden/Decke und GaLa-
Bau. Die Musterflichen geben
das optimale Bild einer solchen
Themenwelt wieder, konnen spi-
ter mit Hilfe der Ausstellungspro-
fis aus dem Bereich Einzelhandel
individuell angepasst werden auf
die jeweiligen Anforderungen in
den Gesellschafterhiusern und
auf die regionalen Markeverhilt-
nisse vor Ort.

In ciner eigenen Ausstellungs-
welt prisentierte sich die zweite
Stufe der Kampagne »WIR
SIND MODERN:isierer — Wie
modern sind Sie?«. Die Moder-
nisierungs-Box zeigte die neuen
Details der seit Januar dieses Jah-
res im Marke sehr prisenten Kam-
pagne.

Nachdem die Kommunikati-
on bezichungsweise die Aus- und
Weiterbildung bei tiber 250 Ge-

Zufriedenheit auch bei apolo MEA, v. I. Uwe Biberger (Gebietsverkaufs-
leiter Region Mitte), Michael Schuh (Key Account Manager Deutschland),
Christian Larch (Gebietsverkaufsleiter Region Siid), Marko R6mpp
(Vertriebsleiter) und Rudi Gerdes (Gebietsverkaufsleiter Region West).

sellschafterhiusern einen neuen
Stellenwert erhalten hat, bietet
die 2. Stufe Hilfe in den Berei-
chen Standort und Angebot. Ab
2011 kommt auflerdem ein erster
Modernisierungs-Koordinator
fiir die Vor-Ort-Beratung in den
Gesellschafterhiusern  hinzu.
Dies ermaglicht eine schnelle, in-
dividuell angepasste Umsetzung
vielfiltiger Modernisierungsstra-
tegien auf der regionalen Fliche.
Auflerdem boten an beiden
Forumstagen hochkaritige Exper-
ten Fachvortrige zu aktuellen
Branchenthemen (Modernisie-
rung, Mystery-Shopping, Fiih-
rung, Personal etc.) an. Dies fithrt
in der Folge zu weiteren Gespri-
chen, Erfahrungsaustausch unter-
einander und miindet in der Stir-
kung der Gesamtkooperation.
Wesentlicher Bestandteil des
Forums in Kéln war der kommu-
nikative Abend zwischen den bei-
den Veranstaltungstagen mit ei-

nem After-Messe-Kolsch. Das ha-
ben die rund 3300 Giste erlebr,
die sich fiir das Stadtfest in der
Halle 5.1 der KéInmesse angemel-
det hatten. Kommunikation zum
»After-Messe-Kolsch« in unge-
zwungener Atmosphéire, jenseits
von Terminkalender und Auf-
tragsbiichern.

Mit dem Slogan »Es kommt
Grofdes auf Sie zu« bereitete die
Kooperationszentrale im Vorfeld
Lieferanten und Gesellschafter
auf das Ereignis vor. Und sie ha-
ben Wort gehalten. »Wirklich
grofl ist die Veranstaltung aber
erst dadurch geworden«, so Ul-
rich Wolf, »dass unsere Gesell-
schafter mitgezogen haben und
auf unsere Ideen eingegangen
sind. «

Nach dem Forum baten wir
einige der Aussteller um ein Fazit
der Veranstaltung aus Sicht ihres
Unternehmens:

Jackon Insulation:

Sehr gute Resonanz

»Sehr zufrieden « duflerte sich Ul-
rike Meyer zu Hiicker, Vertriebs-
leiterin bei Jackon Insulation,
nach der Veranstaltung in Kéln.
»Wir hatten eine schr gute Reso-
nanz auf die ausgestellten Produk-
te und viele Kundenkontakte
tiber beide Tage.« Im Mittel-
punke standen die Prima-Fliesen-
clemente — eine Handelsmarke
der EUROBAUSTOFF - sowie
die der Produkt-Atlas. Koln als
Veranstaltungsort sei von den
meisten Handlern als positiv be-
wertet worden, und dem schlief$e
man sich an. Die Nachfrage nach

Die Veranstaltung war aus Remmers-Sicht ein voller Erfolg, die Resonanz
positiv. Im Mittelpunkt standen Holzschutz-Produkte und das neue
Gartenholz-Ol, so Peter Schnee (Handelskoordinator Holzhandwerk) auf
dem Foto links mit Kay Fuchs (Verkaufsleiter Holzhandwerk).
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Dimmstoffen werde auch im Jahr
2011 anhalten und Jackon Insula-
tion sehe daher dem nichsten
Jahr positiv entgegen.

MeisterWerke: Positives Fazit

Die MeisterWerke mit ihrer Mar-
ke Meister waren mit einem
40 m*-Stand erstmalig vertreten
und prisentierten das Produke-
sortiment 2010 und 2011 sowie
das  Marketing-Leistungsspek-
trum. »Eine Vielzahl an Kunden
haben unsere Produkte bereits auf
unserer Hausmesse im September
erlebt und daher waren wir natiir-
lich nicht iiberrascht, dass die Re-
sonanz auf unsere Ausstellungs-
waren ausschlielich positiv wa-
ren<, so Geschiftsfithrer Ludger
Schindler. Im Mittelpunke der
Messeexponate stand die neue La-
minatboden-Kollektion LS 300
mit ausgewihlten Oberflichen
und Strukturen. Die neue Sige-
rau-Strukeur, bei der deutlich
sicht- und fithlbar Sageschnitte
nachempfunden wurden, stiefl
ebenso auf Begeisterung wie die
tibrigen authentischen Holznach-
bildungen. Auch die aktuellen
Oberflichen der Parkettboden-
Kollektion PD 400 Cottage zo-
gen die Blicke auf sich. Die Land-
hausdielen tiberzeugen mit unter-
schiedlichen Oberflichenverede-
lungen, abwechslungsreichen Fu-
genausbildungen und dem nahe-
zu unerschépflichen Farbreich-
tum der ausdrucksstarken Holzer.
»Die Standbesucher haben uns
glaubhaft versichert, dass wir mit
dieser Kollektion im Fachhandel
zu den fithrenden Anbietern ge-

In der Themenwelt Modernisierung zeigte die Kooperation auf 1400 m?in
diesem Jahr Modernisierungs-Beispiele aus den Sortimenten Dach,
Fassade, Wand/Boden,/Decke und GalLaBau.

héren«, freute sich Ludger
Schindler. »Die Besucher des Fo-
rums hatten die Moglichkeit, das
komplette Spektrum des Baustoff-
Bereichs komprimiert in zwei
Hallen zu schen«, so Marketing-
leiter Markus Ernst. »Fiir uns ist
es bei dieser Vielzahl an Ausstel-
lern natiirlich schwierig, inner-
halb von zwei Tagen auf eine kon-
tinuierliche Frequenz auf dem ei-
genen Messestand zu kommen.
Die gefithrten Gespriche waren
jedoch sehr informativ und ziel-
orientiert, so dass wir generell ein
positives Fazit unserer Teilnahme
ziehen kénnen. Wir kénnten uns
daher gutvorstellen, die Messe an-
tizyklisch zum Branchentag Holz
zu besuchen. «

Blanke: Viele

Fortsetzungen erwiinscht
»Mit der Veranstaltung in Kéln
sind wir als Blanke & Co. sehr zu-
frieden «, so Thomas Jaraczewski,

i

Optimismus uﬁd gute Laune bei Blanke: V. I. Verkaufsleiter Thomas
Jaraczewski, Linda Konrad (Innendienst) und Anwendungstechniker Johan
Baki.

Verkauf Fliesenzubehér und —sys-
teme. »Wir hatten in einer kur-
zen Zeit viele Kontakte von beste-
henden und von potenzicllen
Kunden.

Die Moglichkeit, fast alle Ge-
sellschafter einer Kooperation
sehr kurzfristig zu treffen, ergibt
sich nicht sehr oft. « Der angesetz-
te Termin erschien anfangs etwas
fragwiirdig, aber trotz (oder we-
gen) des Sonntagstermins habe
sich die Veranstaltung als Erfolg
herauskristallisiert. Mit der An-
zahl der Besucher und der Quali-
tit der Gespriche sei Blanke
»mehr als zufrieden« gewesen
und man wiinsche sich viele Fort-
setzungen in der Zukunft.

Im Mittelpunket des Besucher-
interesses auf dem Stand standen
das Aqua-Line+ System, Permat
und Profi. Bei der Aqua-Line+
handelt es sich um ein Linienent-
wiisserungssystem mit dem der-
zeit geringsten Aufbau von nur

54mm und den patentierten Ge-
filleprofilen. Permat ist cin Be-
lagstriger zum sicheren Verlegen
von Fliesen und Natursteinen di-
verser Formate, und bei Blanke
Profi handelt es sich um einen
neuen Bodendrehstinder fiir den
POS, mit dem auf iibersichtliche
und ansprechende Art die Profil-
muster des Herstellers prasentiert
werden.

Blanke war in den fritheren
Jahren in Wallau nicht dabei, aber
aus den Kundengesprichen, so Ja-
raczewski, habe er erfahren, dass
das neue Konzept »Einzelhan-
delsmesse + Fachhandelsmesse«
bei allen Gesprachspartnern gut
angekommen sei. Im Marke herr-
sche eine sehr positive und opti-
mistische Stimmung. »Wir ge-
hen davon aus, dass wir in 2011
mit unseren Kunden und Part-
nern natiirlich eine genauso er-
folgreiche Entwicklung erleben
werden wie in 2010. «

Die Fundamente fiir den Aus-
bau der Marke Blanke seien ge-
setzt und die auf der BAU geplan-
ten Produktvorstellungen und
-optimierungen stirkten den Op-
timismus der Verkaufsmann-

schaft.

apolo MEA:

GroBe und Professionalitét
»Das Forum glinzte durch Pro-
fessionalitit und Grofle«, so die
Meinung von Apolo MEA-Ver-
triebsleiter Marko Rémpp. Die
Veranstaltung habe einen sehr gu-
ten Rahmen geboten, neue Kon-
takte zu kniipfen und bestchende
Kunden zu pflegen. »Die gute

Ein positives Fazit nach dem Forum auch bei Dronco. Der Hersteller
préasentierte in Kéln den EUROBAUSTOFF-Gesellschaftern eine Vielzahl

neuer Produkte.
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Resonanz und der positive Zu-
spruch auf die spiirbaren Verinde-
rungen von apolo MEA Befesti-
gungssysteme lag iiber unseren Er-
wartungen. Die Plattform bot ei-
nen guten Rahmen, um iiber un-
sere Strategie, Vision und Leis-
tungsfihigkeit als starker Fach-
handelspartner zu informieren«,
so Rémpp. »Bei uns konnte man
die Produkte gleich selbst auspro-
bieren. Werkbank, Bohrmaschi-
ne und natiirlich unserer Befesti-
gungstechnik luden zum Selbst-
versuch ein. Neuerungen wie un-
ser vorgestellter Hohlraum Diibel
Universal BT, MS Polymer Kle-
ber Stick FX sowie die neuen Sor-
timente im Bereich chemische
und Schwerlastbefestigung weck-
ten grofies Interesse bei den Besu-
chern. « Das Jahr 2010 sei bereits
mit einem guten Erfolg hinter-
legt, so der Vertriebsleiter. In allen
Vertriebssegmenten  sei  ein
Wachstum generiert worden. Der
deutsche Fachhandel wachse da-
bei iiberdurchschnittlich mit ei-
nem deutlichen Umsatzplus von
20%. Die Grundsteine seien ge-
legt und mit harter Arbeit und ei-
nem Konzept auf Augenhohe mit
den Kunden sei man weiter posi-
tiv fiir die kommenden Jahre ein-
gestellt.

Dronco: Frische Impulse

fiir den Markt

»In Koln konnten wir eine Viel-
zahl von Innovationen prisentie-
ren. Produkte, die anwenderorien-
tierte Problemlésungen bieten
und dem Marke frische Impulse
geben, standen dabei im Fokus«,

so Dronco-Vertriebsleiterin San-
dra Kuhbandner. Insbesondere
die neue Diamanttrennscheibe
CeraSpeed und der Diamantboh-
rer CeraDrill als Lésungen fiir das
bei der Bearbeitung problemati-
sche Feinsteinzeug wurden mit
groflem Interesse aufgenommen.
Im Gegensatz zu der mehr fami-
lisgren Atmosphire in Wallau,
dem Veranstaltungsort der letz-
ten Jahre, sei das Angebot in K6ln
durch eine Vielzahl an Ausstel-
lern sehr vielfiltig und deutlich
professioneller gewesen. Dies sei
auch durch eine hohe Besucher-
zahl mit teils langen Anreisewe-
gen honoriert worden.

In 2010 sei es Dronco gelun-
gen, seine Marktposition auszu-
»Diese  Entwicklung
mochten wir in der Phase einer

bauen.

sich fortsetzenden positiven
Marktentwicklung auch  im
nichsten Jahr weiter festigen. Ins-
besondere durch innovative Pro-
dukte mochten wir unser Marken-
profil weiter schirfen und werden
damit unserer Rolle als Impulsge-
ber der Branche gerecht. Und dies
sowohl durch Innovationen bei
den Produkten als auch in den Be-
reichen des umfassenden Pro-
dukeprogramms als auch bei der
Marketing-Unterstiitzung ~ der
Hindler«, so Sandra Kuhband-
ner.

KWG mit konstruktiver Kritik

»Wir waren erschlagen von der
Grofe dieser Veranstaltung«, so
KWG-Vertriebsleiter ~ Thomas
Biebusch. KWG finde bei den Ge-

sellschaftern in den letzten Jahren

Zu Besuch auf dem Stand der MeisterWerke: Proline-Geschaftsfiihrer Karl-
Heinz Fiedler (r.) im Gespréach mit MeisterWerke-Geschéftsfiihrer Ludger
Schindler.
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immer mehr Zuspruch fir seine
Leistungen und Produkte. Mit
der Besucherfrequenz war Bie-
busch allerdings am ersten Tag
nicht zufrieden, denn es habe sehr
lange gedauert, bis die Besucher
in die Halle 5.2 gefunden hatten.
Gleichzeitig leerte sich die Halle
5.2 auch wieder schnell. »Dies
hatte sicher mit dem Umstand zu
tun, dass wohl die meisten Besu-
cher erst am Sonntag angereist
sind und dann noch mal vor der
Abendveranstaltung im Hortel
einchecken wollten«, so die Ver-
mutung Biebuschs.

Am Montag sei man dann
auch wesentlich zufriedener mit
der Frequenz gewesen. Hervorzu-
heben sei in jedem Fall die Quali-
tit der Besucher. »Es sind immer
die Verantwortlichen und die
»Macher an der Front« auf den
Stand gekommen. Die Resonanz
war durchweg positiv, insbesonde-
re unser breites Sortiment bei den
Vinylbelidgen in ihrer gesamten
Ausprigung fand sehr guten Zu-
spruch.

»Interessant war fiir uns, dass
eine Vielzahl der Besucher auch
an der zu verklebenden Variante
interessiert waren, das hatten wir
beim Baustofthandel eher nicht
vermutet«, so Biebusch. Zuver-
sichtlich sehe KWG beim Kork
in die Zukunft, und zwar bei den
digitalbedruckten  Produkten.
Hier sei ein deutliches Interesse
an den neuen Oberflichen zu ver-
nehmen gewesen und man konn-
te cinige Zusagen fiir Ausstel-
lungsflichen notieren. Abschlie-
fend bemerkte Thomas Biebusch,

Thomas Biebusch. »Wir waren
erschlagen von der GréBe dieser
Veranstaltung«.

In einer eigenen Ausstellungswelt prasentierte sich die zweite Stufe der
Kampagne »WIR SIND MODERNisierer — Wie modern sind Sie?«

dass das EUROBAUSTOFF-Fo-
rum an den gleichen Symptomen
»kranke« wie die BTH oder die
HoLa-Expo: Und das scien die
Frequenz bzw. der Start der Ver-
anstaltung.

Bei zwei Tagen miisse sich al-
les stark konzentrieren und dafiir
brauche man bei dieser Grofle der
Veranstaltung zwei volle Tage —
und nicht zweimal einen halben
oder dreiviertel Tag.

Hier liege sicher ein wichtiger
Ansatz, denn KWG hatte am
Montag noch um 18.30 Uhr
Kunden am Stand, obwohl die
Messe offiziell um 17 Uhr been-
det war. Aber die Besucher hatten
es nicht frither geschafft.

»Die Besucher sind Unter-
nehmer und Verantwortliche, die
in ihren Unternehmen gebraucht
werden. Daher muss eine solche

Ben de Sain: »Wir haben eine

hervorragende und beeindru-
ckende Veranstaltung erlebt.«

Veranstaltung straffund kurz sein,
damit sie den gewiinschten Erfolg
findet«, fordert Biebusch.

Fermacell: »Beeindruckende

Veranstaltung«

»Wir haben hier in Kéln eine her-
vorragende und beeindruckende
Veranstaltung erlebt«, so das Fa-
zit von Fermacell-Marketingleiter
Ben de Sain. »Eine sehr hohe Be-
sucherfrequenz
Stand gab uns die gute Méglich-
keit, neue und bewihrte Produk-

auf unserem

te vorzustellen. «

Der Veranstaltungsort Kéln
sei von der EUROBAUSTOFF
gut gewihlt. Ben de Sain sicht
beim Forum in Kéln fiir die Zu-
kunft noch Potenzial, »wenn die
Gesellschafter der Kooperation
ihre Kunden wie die Verarbeiter
hierzu einladen wiirden. «

ERLUS-Vorstand Peter Maier: »
Forum zur Préasentation von
Produkt- und Serviceleistungen
genutzt.«

ERLUS AG: nKompetente
Leistungsschau«

»Das Forum hat auf kompetente
Weise die Leistungen der Koope-
ration fiir die Gesellschafter und
die Lieferanten gezeigt. Auf-
grund der Historie dieser Veran-
staltung am Standort Wallau lag
das Hauptinteresse der Besucher
bei einzelhandelsgeprigten Pro-
dukten und Prisentationen«, so
das Fazit von ERLUS-Vorstand
Peter Maier.

»Wir nutzten dieses Forum,
um in eciner markenadiquaten
Prisentation unsere Produkt- und
Serviceleistungen den  Gesell-
schaftern aufzuzeigen. Nachdem
die Gesellschafter aus dem gesam-
ten Bundesgebiet zu dieser Veran-
staltung angereist sind, war es fiir
uns nur konsequent, mit den
iiberregional verantwortlichen
Vertriebsmitarbeitern vor Ort zu
sein. Der Schwerpunke unserer
Prisentation lag in der Darstel-
lung unseres Sortimentes in sie-
ben neuen Themenwelten: Die
ERLUS AG setzt damit auch in
Sachen Vertriebs- und Beratungs-
qualitit ganz neue Mafistibe und
verbindet die verlissliche Pro-
dukequalititihrer Dachziegel mit
einer Beratung auf einem erfri-
schenden Niveau.

Die Verbesserungspotentiale,
die aufgrund der erstmaligen Ver-
anstaltung in dieser Grofenord-
nung in Kéln zweifelsohne vor-
handen sind, wurden von der EU-
ROBAUSTOFF erkannt und sol-
len in die Planungen und Ubetle-
gungen fiir das nichste Forum
mit einflieen «, so Peter Maier.

Gerd Rottstegge




