Angesichts gesunkener Auftragszahlen konnen Mobel- und Kiichenhandler iiber den Ratenkauf zusatzliche Mehrwerte
verkaufen und so ihren Ertrag steigern. Inwieweit dies trotz steigender Zinsen funktioniert, dariiber sprach der MOBELMARKT
im Experten-Talk mit Laura Portretni und Giiven Dalkiran, den Spezialisten der Creditplus Bank AG fiir die

Absatzfinanzierung von Mdbeln und Kiichen.

MM: Vor allem groBflachige bzw.
filialisierte Mobelhandler nutzen
die Absatzfinanzierung, wahrend
der gute Mittelstand dieses Tool
zur Steigerung von Umsatz, Ertrag
und Kundenzufriedenheit erstaun-
licherweise oft noch nicht wirklich
auf dem Schirm hat. Dabei sind die
Hemmschwellen der Deutschen vor
dem Ratenkauf von Mébeln doch
gefallen. Wie hoch ist denn mittler-
weile die Akzeptanz quer durch alle
Zielgruppen - oder setzen man-
che Zielgruppen diese Méglich-
keit sogar bereits voraus?
Laura Portretni: Die Akzep-
tanz ist hoch, insbesondere
im Bereich Household
Equipment, also
dem Klchen-,
Mébel- und Elek-

tro-Bereich - sowohl am Point of
Sale als auch bei E-Commerce.
Es ist ein Bereich, in dem wir sehr

stark wachsen. Mit Hilfe unserer at-
traktiven Finanzierungen versuchen
wir, den Markt in der aktuellen Zeit
bestmoglich zu unterstitzen.

Dank langer Laufzeiten kénnen immer
mehr individuelle Kundenwiinsche er-
fullt werden, und die monatlichen Ra-
ten bleiben klein und Uberschaubar.
Das gibt den Kundinnen und Kunden
ein sicheres Gefiihl in Zeiten von In-
flation und Energiekrise.

MM: Derzeit ist es das Gebot der
Stunde im Mébel- und Kiichenhan-
del, angesichts sinkender Frequen-
zen und Auftrage bei der Kalkula-
tions-Strategie von Stiickzahlen
auf Umsatz und Ertrag umzuschal-
ten. Inwiefern kann ein Ratenkauf
dabei denn helfen?

Giiven Dalkiran: In schwierigen Zei-
ten rlckt man fur gewoéhnlich noch
viel ndher zusammen.

Daher bieten wir unseren Héandlern
und Interessenten eine sehr intensive
Verkaufsunterstiitzung an, wodurch
der eigene Umsatz stark gesteigert
werden kann. Unser umfangreiches



Produktportfolio ermdglicht es Hand-
lern, die Winsche von Kunden jeder-
zeit zu erfillen.

Und mit unserer sehr hohen Geneh-
migungsquote und unseren digitalen
Prozessen tragen wir dazu bei, dass
die Ablaufe einfach und schnell blei-
ben.

MM: Ist es richtig, dass die Kon-
sumentinnen und Konsumenten
trotz der steigenden Zinsen und ei-
ner gewissen Abkehr von der 0%-
Finanzierung nicht vor dem Raten-
kauf von Mobeln zuriickschrecken?

Dalkiran: Das ist korrekt. Aufgrund
der aktuellen Weltsituation — von der
Energiekrise bis hin zur Inflation -
kann man tatséchlich einen Trend er-
kennen. Die 0%-Finanzierung wird
sowohl von groBen als auch von klei-
neren Handlern immer weniger ange-
boten.

Dank der flexiblen Anzahlungsmog-
lichkeiten und der frei wahlbaren
Finanzierungsdauer von bis zu 72 Mo-

naten lasst sich die monatliche Rate
des Kunden jedoch gezielt an die per-
sonliche Situation anpassen.

MM: Und wie
binde ich diese
Mehrwert-Stra-
tegie eigent-
lich argumen-
tativ am besten
in meine Verkaufs-
und Beratungsgespra-
che ein?

Portretni: Mithilfe von plakati-
ven Werbebeispielen inklusive ei-
ner Benennung der monatlichen
Rate. Im Verkaufsraum kann aktiv
Werbung fir die lange Laufzeit und
die kleine Rate gemacht werden.

Des Weiteren ist es ratsam, die mo-
natliche Rate aktiv in das Verkaufs-
gesprach einzubinden und nicht den
kompletten Kaufpreis der Kiiche.

MM: Ganz herzlichen Dank fiir
dieses Interview!



