»Die Branche muss noch enger zusam-
menarbeiten!“ Polipol-Chef Marc Greve
ist sich vor der Hausmesse im Septem-
ber sicher, dass der stationare Han-
del auch in der Zukunft bei GroB-
Mobeln der beherrschende
Vertriebsweg sein wird — aber
nur, wenn alle Beteiligten ih-
re Hausaufgaben machen
und den Kunden ein
bestmogliches Ein-
kaufserlebnis bieten.
Vom Produkt Uber
die Online-Prasen-
tation bis zu wie-
dererkennbaren
Flachenkonzep-

ten und die Bera-

tung im Handel
musse alles
stimmen, dann

hatten die Kun-

den auch heute

noch Lust auf

neue Mobel.

Und das heiBt fir
Greve und die Po-
lipol-Gruppe eben,

dass Partnerschaf-

ten noch starker ver-
tieft werden mussen,
damit man gemeinsam
den Endkunden fir sich
gewinnen kann. ,Wir sind
ein verlassliches Unterneh-
men und bieten von Preis-/
Leistung Uber Produktqualitat
sowie die Lieferverlasslichkeit bis
hin zu belastbaren Nachhaltigkeits-
kriterien unseren Partnern im Handel
eine optimale Zusammenarbeit. Und
das schon seit Jahren. Auch in der Co-
rona-Krise haben wir die Lieferketten-
Probleme partnerschaftlich gelést. Und
heute, in Zeiten von Kaufzurtickhaltung
und Multi-Krisen, entwickeln wir mit un-
seren Partnern im Handel moderne
Polstermdbel-Konzepte in den Preisla-
gen, die der Kunde sich aktuell leisten
kann und will“, so Greve weiter.

»Bei uns steigt der Anteil an Funktio-
nen in den Polstermébeln und da-
mit auch die Wertschdpfung pro
Kunde®, erklart Marc Greve im
Gesprach mit MOBEL-
MARKT-Redakteur Arnd
Schwarze. Das sei aus
seiner Sicht vor allem
deswegen wichtig,
weil die Frequenzen
im Handel, die man
noch von friher
kennt, nicht wie-
der zuriickkom-
men  werden:
,Die Kunden in-
formieren sich
heute zuerst im
Netz und besu-
chen in der Fol-
ge weniger Mo6-
belhauser als
friher, diese dafir
aber mit einem
konkreten Wunsch
und viel mehr Wis-
sen als friher. Das
was sie im Netz se-
hen, wollen sie dann im
stationdren Handel erle-
ben, sie wollen probesit-
zen und Uber zusatzliche
Méoglichkeiten beraten wer-
den.“ Daflir sei es entschei-
dend, dass die Prasentation im
Netz und am PoS wiedererkennbar
sei, dass also die Flachenkonzepte und
Studios im Handel das Versprechen der
Online-Prasentation einlosten. Und
dass die Verkaufer sich wirklich aus-
kennen und den Kunden die Mehrwerte
von bestimmten Funktionen auch nahe-
bringen. Nicht umsonst legt die Polipol-
Gruppe viel Wert darauf, die Verkaufe-
rinnen und Verkaufer optimal zu
schulen, unter anderem mit einer spe-
ziellen Verkaufer-App.

Zur Hausmesse hat sich die Polipol-
Gruppe einiges vorgenommen. Neue
Modelle entwickeln, immer verldsslich
liefern und die gemeinsamen Heraus-
forderungen zu l6sen helfen. Daflr hat
man einiges getan, sich personell ver-
stérkt — insbesondere bei Hukla Com-
fortbetten mit dem erfahrenen Manager
Christoph von Wrisberg als Vertriebelei-
tung und Thomas van Vuuren als Ge-
bietsverkaufsleiter — sowie neue span-
nende Vermarktungs- und Présen-
tationskonzepte entwickelt, die es fir
die Besucher zu erleben gilt.

Ein Schwerpunkt wird in diesem Jahr
wieder auf den beiden Betten- und Ma-
tratzenkonzepten Oschmann Comfort-
betten und Hukla liegen. Gerade mit
Hukla will die Gruppe aus Diepenau
dem Handel eine echte Alternative fir
aus dem Markt ausgeschiedene Mar-

Das Thema Betten und Matratzen mit den Marken Hukla und Oschmann

Die Kompetenz bei
Stoffen und Leder
wird durch neue
Qualitaten und
Themen weiter
ausgebaut.

kenartikler im Matratzenbereich bieten.
Hier ist man bereits sehr gut aufgestellt
mit Boxspring- und Polsterbetten, ei-
nem Matratzenstudio und Schlafsofas,
will aber 2025 noch einmal nachlegen.
In allen Vertriebsschienen soll zudem
die Sortimentstiefe noch breiter gezeigt
werden — durch Doppelplatzierungen
der Topseller in génzlich unterschiedli-
chen Stoffen und Konfigurationen ent-
stehen so immer neue Kaufanreize in
den Ausstellungen des Handels. Insge-
samt setzt die Polipol-Gruppe zur Haus-
messe wieder auf gute Mébel in guten
Preislagen, was sowohl beim Handel als
auch bei den Endkunden sehr gut an-
kommt.

Letzteren misse man heute eben viel
bieten, da sind sich die Polipol-Verant-
wortlichen einig, und deswegen hat das

s

Comfortbetten soll auf der Hausmesse weiter gestérkt werden.

Unternehmen in den vergangenen Jah-
ren zahlreiche Themen aufgegriffen und
kompetent umgesetzt. So macht man
nicht nur die Mébel bezahlbar, sondern
auch die Nachhaltigkeit. ,Mit ,Sofa
liebt’ gehen wir das Thema allerdings
ganzheitlich an. Wir wollen Menschen,
Umwelt und Mébel miteinander im Ein-
klang bringen, deswegen ist die Firsor-
ge fur unsere Mitarbeiter fir uns genau-
so wichtig wie der schonende Umgang
mit den Ressourcen und langlebige
Polstermdbel, an denen die Kunden
viele Jahre Freude haben.“ Und das
Ganze moglichst ohne Mehrkosten,
denn der Verbraucher verlangt inzwi-
schen, dass Produkte grundséatzlich
nachhaltig sind, er will keinen Aufschlag
fur ein griines Sofa bezahlen. Auch die-
se Themen werden in der Ausstellung in
Diepenau immer wieder dargestellt und
kénnen vom Handel aufgegriffen wer-
den. Gutes tun und darliber auch mit
dem Endkunden reden, das ist hier

Dank des Konzep-
tes ,Sofa liebt*
investiert Polipol
schon lange viel in
echte Nachhaltig-
keit fir Mensch,
Umwelt und Mobel.

wichtig. Die dreidimensionale Planung
mit dem Polsterkonfigurator wird eben-
so auf der Hausmesse in Diepenau ge-
zeigt wie andere IT-Themen, die dem
Handel die Arbeit mit den Produkten
von Polipol erleichtern.

So wird beispielsweise auch die 3D-
Planung mit Furnplan fiir Oschmann ab
der Messe abrufbar sein. ,Wir arbeiten
an der Digitalisierung, der Nachhaltig-
keit, der Perfektionierung unserer Pro-
zesse und unseren Markenthemen
schon seit vielen Jahren intensiv. Das
zahlt sich jetzt aus, denn mit uns hat
der Handel einen verlasslichen Partner
an der Seite, der die entsprechenden
Konzepte und Services bereits fertig
umgesetzt hat und nicht jetzt in wirt-
schaftlich herausfordernden Zeiten erst
damit anfangt®, so Marc Greve, der mit
entsprechend viel Zuversicht auf die
Messe und in die Zukunft blickt. Arnd
Schwarze MM

Alle Vertriebsschienen sollen mit verkaufsstarken Neuheiten sowie bewahrten

Bestsellern Akzente setzen.



