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Die Polipol-Gruppe
setzt bei der
digitalen Planung
bewusst auf offene
Standards, damit so
viele Hersteller wie
mdglich auf der Platt-
form vertreten sind.
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Die Polipol-Gruppe setzt voll auf digitale Planung fur mehr Umsatz am Point of Sale

Noch nicht einmal ein Jahr ist es her, dass die Diepenauer
Polipol-Gruppe auf ihrer Hausmesse gemeinsam mit den Soft-
wareentwicklern von ,,Dein-Konfigigurator® den Polstermd-
belplaner erstmals vorstellte — und den Handel vom Fleck weg
begeisterte. Inzwischen stehen die ersten Konfiguratoren auch
im Handel, der Startschuss fiel bei der brandneuen Rieger-Fili-
ale in Heilbronn, die im Juni ans Netz ging. Die hierfiir notige
Anbindung an die gingigen Warenwirtschafts- und Daten-
management-Systeme des Handels wie Iwofurn, Bewidata
und Diomex iiber die passenden Schnittstellen wurden inzwi-
schen geschaffen, so dass die Vorraussetzung fiir den Einsatz
des Konfigurators auch andernorts inzwischen voll gegeben
ist. Heilbronn ist erst der Anfang, bei Polipol ist man tiber-
zeugt, dass solche Planungssysteme die Zukunft des stationd-

ren Mobelhandels sind.
Dem Kunden etwas bieten

,Eine Beratung mit dem Beratungstisch des Polstermobelpla-
ners hebt den Mébelkauf auf ein ganz neues Level, es bietet

dem Kunden ein Einkaufserlebnis das mit einem Apple Store
vergleichbar ist“ erkldrt Polipol-Geschiftsfithrer Marc Greve.

Im neuen Mdbel Rieger-
Prunksttick in Heilbronn sind
gleich zwei Polstermdbel-
planer installiert und bieten so
den Kunden modernste Pla-
nung in einem der modernsten
Mdbelhduser Deutschlands.
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—olstermaoloelplaner

,»Wir haben den Polstermobel-Kauf emotional gemacht!“ Die
spiirbare Einfachheit der Bedienung in Kombination mit der
visuellen Darstellung von Modellen, Stoffen und Funktionen
machen eine Polsterberatung spielerisch und unterhaltsam, sie
fesselt den Kunden geradezu und lisst ihn schon eine emotio-
nale Bindung zu ,,seinem® Sofa aufbauen, bevor es tiberhaupt
existiert. Funktionen kénnen mit Produktvideos demonstriert
werden, verschiedene Konfigurationen kénnen nebeneinander
gelegt und miteinander verglichen werden — das wirke nicht
nur moderner als die Planung auf einem Blatt Papier festzu-
halten, sondern auch seridser. Der Kunde hat jederzeit den
Einblick, was der Verkiufer ihm anbietet und ist dann bereit,
den Kauf auch direke zu titigen.

Einfach, interessant und spannend

Herzstiick des Systems ist der grofie Beratungstisch, der aus
einem vollflichigen Touchscreen besteht, auf dem der Verkiu-
fer die Planung und Produktvorstellung mittels Gestensteu-
erung vornimmt. Diese intuitive Steuerungsmethode schafft
Vertrauen beim Endkunden, da er sie vom eigenen Smart-
phone oder Tablet kennt, und sie hilft dem Verkdufer, sich mit

dem System ohne grofle Einarbeitung zurecht zu finden. Die
Tatsache, dass der gesamte Planungsvorgang fiir den Kunden
visualisiert wird, schafft nicht nur Vertrauen, sondern auch
Uberblick. Moderne Mébelhduser mit mehr als 40.000 gm
Verkaufsfliche haben heute riesige Polstermobelabteilungen
mit unzihligen Modellen, in denen der Kunde hiufig mit der
Auswahl tiberfordert ist. Wechselt er nun noch mit dem Ver-
Kiufer zwischen zwei Alternativmodellen, die vielleicht noch
ein ganzes Stiick weit auseinander stehen, geht die Ubersicht
schnell verloren. Das Ergebnis: Der Kunde ist verunsichert
und geht ohne Kauf nach Hause, weil er ,es sich nochmal
tiberlegen muss.“ Ganz anders eben bei der Arbeit mit dem
Konfigurator. Hier kénnen nach dem ersten Umschauen in
der Ausstellung verschiedene Modelle nebeneinander gelegt
und miteinander verglichen werden. So hat der Kunde immer
im Blick, wortiber er mit dem Verkiufer gerade konkret

spricht — und auch der Verkiufer vermeidet Missverstindnisse.

Planung aus Kundensicht angehen

Besonders wichtig ist bei dem System aber auch, dass es die
Planung aus Kundensicht angeht. Und dieser fragt in der
Regel nicht nach einem bestimmten Modell, sondern nach
Funktionen, die er benétigt. Er fragt also nach einer Leder-
Rundecke mit Relaxfunktion. Und genau hier setzt auch der
Polstermébelplaner an, der seine Datenbank nach eben sol-
chen Kategorien aus Kundensicht durchsuchen kann und nur
Modelle vorschligt, die den Anforderungen entsprechen. Sei-
nen Ursprung hat das System tibrigens in Kiichenstudios bei
der Elektro-Gerite-Vermarktung. Auch dort fragt der Kunde
schlieflich eher nach einem Backofen mit Pyrolyse-Funktion,
anstatt nach einem bestimmten Modell eines Herstellers.

Den Warenwert durch Kompetenz erhdhen

Was die Macher hinter dem System schon von Beginn an ver-
mutet haben, wurde bei den ersten Live-Tests bestatigt: Der
Polstermébelplaner hilft nicht nur dabei, erfolgreicher Ver-
kaufsabschliisse zu titigen, sondern auch dabei, den Waren-
wert der jeweiligen Kommission spiirbar zu ethdhen. Denn
das System erlaubt es durch Bilder und Produktvideos dem
Kunden bestimmte Funktionen so anschaulich vorzufiihren,
dass er sie dann auch tatsichlich haben méchte. Dabei wird
dann das urspriinglich geplante Budget auch mal ein wenig
{iberschritten. Das klassische ,Hochberaten“von einem Basis-
produkt zu einer mit vielen Extras ausgestatteten Kommission
gelingt so viel leichter.
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Den Verkaufer unterstutzen

Und auch der Verkiufer profitiert nachhaltig von dem neuen
System. Denn Planungsfehler werden dabei ausgeschlos-

sen, konfiguriert und bestellt werden kann nur, was auch in
der Realitdt zusammen passt. Funktionen werden vorgefiihrt
anstatt nur beschrieben, womit der Verkaufserfolg ebenfalls
wahrscheinlicher ist. Gleichzeitig hilft ihm der Polstermébel-
konfigurator durch seinen logischen Planungsautbau, keine
Punkte zu vergessen und alle verfligbaren Optionen wirklich
anzubieten. Auch dadurch steigt der Warenwert der Kom-
missionen an. ,, Wir haben von Anfang an wert darauf gelegt,
eine Planungssoftware zu haben, die jeder normale Verkiu-
fer versteht und bei der er keine Angst haben muss, Fehler zu
machen®, erklart Marc Greve, der weifs, dass der Erfolg des
Polstermdbelplaners vor allem auch von der Akzeptanz bei den
Verkiufern auf der Fliche abhingt.

Breite Marktdurchdringung
statt Insellbsung

Und um diese Akzeptanz noch zu erhdhen hat man bei Poli-
pol bewusst darauf verzichtet, den Polstermdbelplaner exklu-
siv fiir die eigenen Marken zu halten, vielmehr ist das Sys-
tem offen fiir jeden Hersteller, der den IDM-Datenstandard
nutzt. Hiufig erlebt man im Handel, dass Verkiufer bei der
Beratung immer wieder auf die Hersteller zuriick greifen, mit
denen sie sich am Besten auskennen — was bei den umfangrei-
chen Typenplinen und Konfigurationsméglichkeiten ja auch
menschlich nachvollziehbar ist. Mit dem Polstermébelplaner
fallen aber alle Unsicherheiten bei der Planung mit neuen oder
bisher selten genutzten Herstellern weg, da das System véllig
logisch aufgebaut ist und die Planung mit jeder Marke exake
gleich funktioniert. ,Ich glaube fest daran, dass hersteller-iiber-
greifende Konfiguratoren die Zukunft in der Einrichtungs-
beratung sind und wir sind bei Polipol natiitlich stolz darauf,
dass wir gemeinsam mit den Entwicklern von Dein-Konfigu-
rator hier Pionierarbeit leisten kénnen®, so Marc Greve. ,Und
ich bin auch tiberzeugt davon, dass sich dieses System letztlich
auf alle Warengruppen ausweiten lisst, damit der Kunde egal
fiir welches Mobelstiick immer den selben Service bekommt.*
Von dem System konnen sich die Hindler auch wihrend der
Polipol-Hausmesse von 15. Bis zum 19. September in Diepe-
nau tiberzeugen. Dort warten dann natiirlich zusitzlich noch
viele neue Modelle aller Marken und Vertriebsschienen der
Gruppe auf die Besucher.

[2 moebelmarkt.de < PRODUKT

W T Auch auf der Haus-
] messe bei Polipol in
Diepenau wird der
1 Polstermdbelplaner wie-
4 derim Mittelpunkt des
Interesses stehen. Jetzt,
- 8 wo das System serien-
~ reif ist, wird sich die Zahl
der Platzierungen im
Handel sicher schnell
erhGhen.
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