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Schmidi-Rudersdorf in Bonn:

| Wbieen Fliesen fiir alle!

Fliesen-Zentrum Deutschland:
Rauvmkonzepte fiir die Kunden

Slon: A Baufachmesse in Munchen:
Auf zur BAU!
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blicken wir zuversichilich in die
Zukunk und erwarten fir 2007
eine weilere Steigerung.

2. Die BAU ist immer noch
die bedeutendste Baumesse
in Devtschland: Somit ist es Fir
lux Elements als erfolgreichem
deutschen Hersteller ein MUSS,
sich hier zu prdsentieren. Auf
120 Quodratmetern zeigen wir
ouf der BAU 2007 eine grofie
Palette unserer Produkte — dazu
zahlen auch neve Design-Dusch-
bousaize, Auf einer Praxisbihne
demonstrieren wir auflerdem,
wie unser Material verarbeitet
wird,

3. Wir bieten dem Fochhan-
del innovative Konzepte, ein er-
tolgreiches, darout abgestimm:
tes Marketing und Produkte, mit
denen der Fachhandel noch gute
Margen erzielen kann.

4, lux Elements erwartet van
den Fachhandels-Partnern ain
partnerschaftliches Verhalten
und die Bereitschaft und den
Willen, die Frodukte gemeinsam
in den Markt einzufihren. Hier
bei unferstiitzen wir die Handler
mit Marketingmafinahmen und
Instrumenten und vermitteln ih-
nen in Schulungen das fachliche
Wissen, um kompetent die Pro-
dukte zu vertreiben

Dieses Wissen sollte durch
aktives Engogement im Markt
umgesetzt werden. Der Handler
sollte sich dobei nicht nur als
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blofier Vertreiber sehen: Wich-
tig ist uns auch, die hochwertige
Gualitét der Produkie durch gute
Margen zu kennzeichnen und
sich von den Billiganbietern ab-
zugrenzen. — Dadurch gewinnt
der Kunde Veriraven in die Pro-
dukte von Lux Elements.

Rolf Longrée,
Geschaftsfihrer von Lux Elements

An der Bedeutung
des Renovierungs-
und Sanierungs-
marktes hat sich
nichts gedindert. Uber Jahre ha-
ben sich die Entscheider ouch
hier in Zuruckhaltung gelibt— ein
gewisser ,Stau” liegt also vor.
Dieser lasst sich ouch durch gine
héhere Mehrweristeuer nicht
langer autschieben. Grélere
{Um|Baventscheidungen bendti-
gen iiberdies Zeit zur Vorberei-
tung und Zeit zur Ausfihrung,

Vor diesem Hintergrund er-
wortet wedi eine Fortselzung
des lebholten Geschehens der
zweiten Jahreshallte 2006 und
- allen Unkenrufen zum Trotz
- nur eine leichte Konjunkturdel-
le zum Johresbeginn. Wirden in
Deutschland Bauleistungen iber
Hondwerker [Material und Ar-
beitsleistung] mehrwertsteverlich
anders behandelt als der reine
Maoterialwert, brouchten wir
iberhoupt keine Bedenken zu
haben. Es gibt Lander, die dieses
Modell erfolgreich pllegen.

2. wedi betreibt ain inten-
sives Exportgeschaft. In der
Vergangenheit konnten gerade
auch in Minchen interessante
Meukontakte gefunden und vor-
handene gepflegt werden, Die-
se Badeutung hat die BAL allem
Anschein nach nicht mehr. Als
Messe mit betrachilichem regio-
nalem Wert zieht sie aber sicher
auch in 2007 wieder zahlreiche
Fachleute ous Planung und
Handwerk an.

Der Fachhandel wird sich
nach unserer Einscheéitzung eher
zuriickhalten, dafiir ist zu viel
Keromik abgewandert. Bologna

und Vaolencia haben Miinchen
im Rang hier offenbar liberholt.
Méglicherweise geht Miinchen
den Weg, den die Batimat in Po-
ris schon vor Jahren eingeschls-
gen hat. Der hohe Architekten-
und Verarbeiteranteil mocht die
BAU Fir wedi gleichwohl zu
ginem wichtigen Event,

3. wedi bietet dem Fachhan-
del —so er denn noch Miinchen
kommt — interessante Konzepte,
nutzenorientiert zu verkaufen.
Nicht der Preis steht im Fokus,
vielmehr miissen Indusirie und
Fachhandel gemeinsom ihren
Profikunden und mit ihnen var
allem dem, der zuletzt alles be-
zahlt, alsa dem Bauherr und Re-
novierer/ Sanierer, klarmachen,
warum er wedi-Produkte sicher
nicht billig, aber unter dem
Strich preiswert kauft. Natirlich
zeigt wedi auch wieder Innovo-
tionen, mit denen sich Ertrag er-
wirtschaften l&sst.

4. Unabhéngig ven der BAL
sollte sich der Fachhandel auf
seine Starken besinnen. Und die
sind nicht im Billigsektor, sondern
liegen in der wertschopfenden

CARC-Fragen

1. Mit welchen konjunktu-
rellen Erwartungen gehen
Sie ins Johr 20072

2. Welche Bedeutung hat die
BAU Hir Ihr Unternehmen?

3. Was bieten Sie dem
Fachhandel?

4. Was erwarten Sie vom

Fachhandel2

Vermarktung von innovativen
JMutzenstiftern” aus Marken-
hand. Dazu bedarf es standiger
Anstrengungen im Fortbildungs-
bereich, hohen Engagements
von Firmenleitungen und Mitar-
beitern sowie Kreativital, Mut
und lebensfreude. wedi unter-
stitzt seine Partner im Handel
dabei tatkraftig.

Wilfried Sitzler,
Vertriebsleiter der wedi GmbH

Machdem schon
das Geschéftsjahr

2006 Hir uns mehr

als erfreulich war,
starten wir mit viel Optimismus
in 2007. Es war in 2006 nicht
zu Ubersehen, dass sich der Ab-
stond zwischen erfolgreichen
und weniger erfolgsverwohnten
Betrieben im Fliesen- und Sani-
tarfochhandel drosfisch cuswei:
tet. Viele erfolgreiche Betriebe

sind ja heute kaum mehr in der
lage, ihre Auftrdge obzuarbei-
ten. Wir gehen davon aus, dass
sich dieser Trend fortsetzt. Die
Erhghung der Mehrwertsteuer
wird ahnlich dramatische Aus-
wirkungen hoben wie der  Jahr-
2000-Bug” vor sieben Jahren
- némlich keine.

2. Mit der BAU Fallt Fiir uns
der Startschuss zum Messemoro-
then 2007, der unter anderem
uber die I1SH und ligna bis zur
Stone+tec reicht. Auch deshalb
wird die BAU fiir uns zu einer
wichtigen Leit- und Testmesse fir
2007.

3. Wir stellen auf der BAU
unser neues Marketingkonzept
und die neveste Version 6.1 von
Palette CAD vor. Wir wollen
aber vor allem dafiir werben,
dass es fir erfolgreiche Betriebe
immer wichtig wird, dem Kun-
den ein unverwechselbares
und individuelles Angebot zu
machen. Und dass der Schliissel
zum Erfolg in der Kompetenz
zur Gestaltung liegt, die deutlich
iber das klossische Herousso-
chen von Fliesen hinausgeht. Zu-
sammen mit unserem Partner B&-
derwerk stellen wir auf der BAL
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ein praktisches Konzept vor, wie
individuelle Beratung heute aus-
sehen kann,

4. Yom Fachhandel erhof
fen wir, dass er nicht zum bes
saren Baumarkt verkimmert,
sondern die Chancen nutzt, die
er objektiv hat. Vielleicht ergibt
sich jo auf der BAU die Gele-
genheit zu einem Gesprach.

Dr. Walter Zinser,
Geschaftsfihrer der Palette

CAD GmbH

“ warlungen enige-
gen, in dem wir

unser wachsendes Unternehmen

weiter auf einem hohen Niveau

stabilisieren und international

weiter gusbouen werden,

2. Die BAL ist und war fir
uns schon immer die wichligste
Messe Uberhaupt. Sie bietet uns
eine internationale Platiform mit
aktiver Atmosphdre und ein in-
teressiertes Fachpublikum ous
verschiedenen Branchen. Dies
ermoglicht uns, unsere inter

Wir sehen dem Jahr
2007 mit hohen Er-

nationale Kompetenz und die
Vielseitigkeit unserer Softwarelo-
sungen nahezu allen Anwender-
kreisen zu prasenfieren,

Aut der letzten BAL 2005
heaben wir mit groBem Erfolg die
dritte Generation der Badple-
nung vorgestelll — ViSoft Premi.
um, Zur diesjghrigen BAU stellen
wir hierfir eine innovative Erwei-
ferung zur Fliesenprasentation
vor — die ViSoft Living Wall. For
uns ist diese Messe die ideals
Plattform, um unsere bewahrten
und insbesondere unsere neven
Produkte zu zeigen.

3. Auf der BAL 2007 stel-
len wir mit der Living Wall” die

neve innovative Art der Verkaufs-
beratung vor. Mit ViSoft Premi.
um bieten wir eine bewdhrte
Softwarelosung fir Beratung,
Planung und Verkaufsunterstis-
zung im Fliesen., Boustoff. und
Sanitérfochhande! an.

Mit kreativer Vielseitigkeit
und technischer Kompetenz in
modernen Technologien bieten
wir auch kundenspezifische und
individuelle Scftwarelésungen.
ViSaft verfigt ber ein moti-
viertes servicecrientiertes Team,
ein junges internationales gua-
litdtsorientiertes Management
sowie eine eigene hoch qualifi
zierte Softwareentwicklung,

4. Wir erhoffen uns weiter-
hin OHenheit fir neue innovative
L&sungen und kreative Konzepte.
Die BAU biete! uns hierfir die
optimale Gelegenheit, um offene
Dicloge zu fikren und neue bran.
cheniibergreifende Kontakte zu
kniplen,

Rainer Missler,
Geschaftsfishrer der ViSoft GmbH

BaAL

Beispiel fiir einen Design-Duschbausatz von Lux Elements: , TUB-LONG*
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