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FACHBEITRAG VON ERICH HOLZL

GESUNDER SCHLAF — ein Megamarkt

Stress wird, laut der Weltgesundheitsorganisation, im
21. Jahrhundert die grofite Herausforderung in unserer
Leistungsgesellschaft, wobei der Zeit- und Leistungsdruck
immer ofter in Bournout endet. Gesundheit und
Wohlbefinden konnen durch Schlaf nachweislich verbessert
werden. Der Schlaf, das Bett und das Schlafzimmer sind
mitentscheidend fiir die Lebensqualitat.
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ass bereits jeder Dritte
schlecht schlaft, ldasst erah-
nen, welches Marktpotenti-
al zum Thema ,,Gesunder
Schlaf* da noch schlummert.
Die Marktaussichten konnten besser nicht sein,
glaubt man, doch so mancher Héandler hatte in
den letzten Monaten ein sprichwortlich ,,béses
Erwachen®, da die Kunden ausblieben. Aber
einige Héndler schreiben unverdndert iber-
durchschnittliche Zuwachsraten — warum ist
das so? Die Situation auf dem Bettenmarkt
hat sich gewandelt. Der Standortberater Re-
gio/Data rechnet aktuell vor, dass der statio-
niare Handel bis 2020 noch um 8 Prozent im
Vergleich zum Hochststand 2013 schrumpft.
Der Bettenmarkt in Osterreich ist anders als
in Deutschland. In Deutschland gibt es ne-
ben Matratzendiscountern und Mobelhéu-
sern noch ca. 800 Bettenfachgeschifte, welche
in drei Fachverbdnden organisiert sind. Leider
aber auch mit einer riicklaufigen Tendenz.

Jeder Zweite denkt beim Kauf an
Boxspring

In Osterreich dagegen gibt es neben der Mo-
bel-Grof3fliche, Matratzen Concorde, Dani-
sches Bettenlager und neben Betten Reiter
und Betten Ammerer erfreulicherweise im-
mer mehr Neueinsteiger, Mobelfachgeschifte
und Tischler, die sich mit dem Thema ,,Gesun-
der Schlaf* spezialisieren. Der Raumausstat-
ter hatte friher die Kernkompetenz bei Ma-
tratzen. Viele haben es in den letzten Jahren
verschlafen, das Thema in ihrer Ausstellung
und dem Sortiment zu thematisieren. Ubrigge-
blieben sind nur ganz wenige Spezialisten. Der
Rest sind nur mehr Objekt-, Katalog- und Zu-
fallsverkdufer. Der Handel hat aber unveran-
dert groBe Chancen, sich am Markt mit neu-
en Konzepten und Ideen zu profilieren und
zur Grofiflache und Discountern abzugrenzen.
Das Bett als Solitirmobel, wird unabhingig
vom Schlafzimmer oder sonstiger Einrichtung
gekauft. Jeder Zweite denkt beim Kauf einer
neuen Matratze auch an Boxspring.

Das Internet als Chance erkennen

Einkaufen im Internet ist heute Standard. Der
Schliissel liegt nicht nur im Online-Vertrieb.
62 Prozent der Kunden suchen online, kau-
fen aber entdeckte Produkte dann im lokalen
Handel. So mancher Einheitsmatratzenanbie-
ter hat sich zwischenzeitlich wieder vom Markt
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zuriickgezogen. Sie haben vermutlich die hohe
Riicknahmequote unterschitzt. Interessant ist
auch, dass rund 80% der Verbraucher Matrat-
zen im Geschéft probeliegen und vor Ort kau-
fen mochten. Online lasst es sich eben noch im-
mer schlecht probeliegen. Das Internet ist ein
Marketingbaustein, das so mancher Handler
nicht als Gegner sondern als Chance begreifen
muss. Neugier wurde frither am Schaufenster
bzw. im Ladengeschaft geweckt. Heute passiert
das im Internet. Die Kunden sind im Netz un-
terwegs. Dort kann und muss man sie abholen.
Wenn sich stationdre Prasenz und Onlinever-
marktung ergianzen, wiirde so manche Ausstel-
lung aus dem ,Dornréschenschlaf wachge-
kiisst™ werden.

Weniger ist manchmal mehr

Lieber ein Sortiment richtig gut kennen, als
funf nur ein bisschen. Beschrankung im Sor-
timent fordert die Entscheidungsfahigkeit beim
Kunden. Zu viel Information, also ein zu gro-
Bes Sortiment, sorgt fur Verwirrung. Wer blickt
im Supermarkt z.B. noch durch bei der Viel-
zahl an Muslis und Milchprodukten. Genauso
tiberfordert ist so mancher Kunde bei uniiber-

sichtlich prasentierten, auBerlich schr dhnli-
chen, aber preislich sehr unterschiedlichen Ma-
tratzen. Also im Grunde hatte der Handel, die
besten Voraussetzungen Kleinflichenkonzepte
im Schlafsegment umzusetzen. Mehr Emotion,
mehr Wohlftihlen ist gefragt. Nicht nur in der
Studiogestaltung. Alleine das Beriihren der Wa-
ren steigert die Spontankaufquote um 40 Pro-
zent. Vergessen Sie daher nicht, die Produk-
te beim Verkaufsgesprach starker an die Hand
zu geben. Lassen Sie dem Kunden den Unter-
schied z.B. zwischen einer Kashmirdecke und
Polyesterdecke spiiren. Eigenmarkenkonzep-
te im Schlafsegment sind an manchem Stand-
ort und Vertriebskonzept sinnvoll. Aber verges-
sen Sie dabei eines nicht: ,,Die erfolgreichste
Eigenmarke sollten noch immer Sie sein®. Sie
wirden viele Synergien verschenken, wenn Sie
sich nicht an den Aktivitaiten Threr gelisteten
Herstellermarke beteiligen wiirden. Vorausge-
setzt der Vertrieb wird vor Ort auf Sie konzent-
riert. Die Chancen fir den Fachhandel, sich im
Schlafsegment zu profilieren, waren noch nie
so grof} wie jetzt. Schaffen Sie sich Thre eigene
regionale Konjunktur. ,,Nur wer handelt, erlebt
den Wandel®.

Storytelling, ein Schlagwort im
Marketing

Wenn Sie eine gute Geschichte zu einem Pro-
dukt haben, verkauft es sich leichter. Nachste-
hend einige Beispiele dazu.

,Besser grin schlafen® — Umfragen im Lebens-
mittelhandel zeigen, dass 70% der Konsumen-
ten regelmébBig Bioprodukte erwerben. Das In-
teresse der Endverbraucher an nachhaltig und
unter 6kologischen Aspekten produzierten Mo-
beln, Matratzen, Heimtextilien und Beklei-
dung gepaart mit modernem Lifestyle wird in
den nichsten Jahren weiter steigen. Also, der
beste Stoff fir nachhaltige Bettgeschichten.
Bereits ab zwei Doppelbetten in der Ausstel-
lung kénnen Sie Emotion und themenbezoge-
ne Schlafwelten zu Natur & Lifestyle schaffen.
Es ist bemerkenswert, was so mancher Hand-
ler auf 10-20m? Verkaufsflache Rendite erwirt-
schaftet.

,»Cocktail trifft Boxspring® — Hier konnten sich
Kunden in einem Bett fotografieren lassen und
einen kostenlosen Cocktail genielen, den ein
professioneller Barmixer vor Ort zauberte.
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Eine sehr erfolgreiche Story. Danach wurden
17 Boxspringbetten verkauft. Auch hier war
der finanzielle Aufwand durch das gute Netz-
werk des Handlers minimal. Erlebniseinkauf,
originelle Konzepte und Events wie Comedy
Veranstaltungen, Vernissagen, Vortrage, regi-
onale Kooperationen mit bauerlichen Direkt-
vermarktern, usw. sind ein Motor, das Geschift
anzukurbeln.

Unterscheiden Sie zwischen Bedarfs-
und Erlebniseinkdaufer

Bedarfseinkdufer sind reine Matratzen- und
Schnappchenkdufer, auch das ist eine interes-
sante Zielgruppe, wenn Sie einen Zusatznut-
zen und eine klare Preisuntergrenze im Ge-
schift festlegen. Erlebniseinkdufer sind auf der
Suche nach dem Besonderen, nach dem perso-
nalisierten Produkt. Spatestens wenn Sie einen
Laufschuh im Sportfachhandel gekauft haben,
wissen Sie was ich meine. ,,Schuhcoach 3D
Messung — Analyse-Beratung — Wir finden Thre
richtige GroBe*. Die Wirbelsaule ist unser zent-
rales Halte- und Bewegungsorgan des Riickens
und ist mit zahlreichen Geweben, Driisen und
Organen verbunden. Eine falsche Korperhal-
tung, aber auch Lagerung sowie einseitige Be-
lastungen und Fehlstellungen der Wirbel zdh-
len zu den Hauptursachen von Riickenleiden.

Bettencheck und Wirbelscanner

Ein falsches Bett kann auch die Ursache fur Rii-
ckenschmerzen sein. Fragen Sie Thre Kunden
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danach: ,,Riickenschmerzen? Wollen Sie wis-
sen, ob es an Threm Bett oder Matratze liegt?
Ein Bettencheck gibt Auskunft”, so die leicht
provokanten Fragen des Bettenhaus Horsch.
Mit dem mobilen, strahlungsfreien und her-
stellerunabhédngigen Wirbelscanner wird dann
ein Betten-Check beim Kunden durchgefiihrt.
Abschluss- und Verkaufsquote liegt bei 95%, so
die Aussage von Horsch. Dank des Wirbelscan-
ners, entwickelt von Frau Gerber-Horsch, als
gelernte Krankenschwester und Herrn Horsch
als TUV gepriiftem Experten wurde innerhalb
kiirzester Zeit bereits der dritte Standort mit
den erfolgreichen Marketingbausteinen von
Bettencheck und Wirbelscanner eréffnet. Was
fiir ein individuelles FuBprofil ein passendes
FuBbett ist, das ist fur die individuelle Wirbel-
saule eine passende Matratze oder Bett. Kun-
den empfinden den Blick in ihren Kérper, auf
ihre Wirbelsaule, als spannend, informativ und
sehr emotional. Denn wer kann schon seine ei-
gene Wirbelsaule betrachten. Wenn die Kun-
den ausbleiben, miissen wir eben dort hin wo
die Kunden sind, so Horsch. Mit der Promoti-
onaktion Bettencheck holen wir sie dann dort
ab, wo Frequenz ist. ,,Der Wirbelscanner ist zu
einem nachhaltigen Frequenzgerat nicht nur
fiir uns, sondern auch fiir viele Handelspartner
von uns geworden.*

Meine Empfehlung

Seien Sie medial prasent wo sich Thre Kun-
den oder Thre Kundenzielgruppe aufhalten.
Nutzen Sie die Moglichkeiten der Digitalisie-
rung gewinnbringend fir Thr Unternehmen.

Ich empfehle Thnen einen Marketingmix aus
Onlineaktivititen und die Nutzung regionaler
Printmedien. Es lohnt sich immer, auf die Me-
dienschaffenden zuzugehen. Ganz besonders
auf die kleinen lokalen Formate. Fragen Sie
Thren gelisteten Hersteller nach seinem Mar-
ketingplan und bauen Sie diesen in Ihren Jah-
resplan ein. Vorausgesetzt, Sie haben die Si-
cherheit, auch in den Fokus seines Vertriebes
gestellt zu werden. Sie werden staunen, wel-
ches Marktpotential schon in zwei Doppelbet-
ten, auf 10-20 m? Verkaufsflache steckt.

Gerne informiere ich Sie zu Bettencheck und

nachhaltiger Schlafstudiogestaltung. Mit aus-

geschlafenen Griifen, Erich Holzl.
www.agentur-hoelzl.at



