


Mode lebt von der Veranderung. Jeden Tag etwas Neues, immer wieder ein
iberraschtes Aha bei den Kunden. Immer wieder ein neuer Kaufimpuls.

Die grofsen Fashionmarken wissen, warum sie alle zwei bis vier Wochen die
nachste Haupt-, Zwischen- oder Sonderkollektion in den Handel bringen: Der
Kunde will Innovationen sehen. Und kaufen.

Erfolgreiche Fachhandler fir Mode- und Kurzwaren orientieren sich an diesem
Konzept. So kommt dauerhaft Schwung ins Geschaft. Wer seinen Kunden stets
durch den gleichen Laden fiihrt, wird ihn nie positiv Uberraschen. Eintonigkeit
macht blind, Gewohnheit erzeugt Gahnen.

VENO und Rosink haben ein Ladenbaukonzept fiir den Fachhandel entwi-
ckelt, mit dem mehr Veranderung ins Geschaft kommt. Displays und Saulen
wechseln regelmafsig den Standort und lassen die Kundin das Sortiment bei
jedem Besuch neu entdecken. Sonderplatzierungen zu speziellen Themen
ziehen das (Kauf-)Interesse auf sich. Wer ins Geschaft kommt, wird zur
Shopping-Tour verfiihrt. Das zahlt sich aus.




WIR WUNSCHEN IHNEN VIELE GUTE
IMPULSE MIT DER INFO-BROSCHURE

'MEHR VERANDERUNG.
MEHR BEWEGUNG.
MEHR UMSATZ."
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AUF DER EINEN SEITE VENO. DER SPE-
ZIALIST FUR MODE- UND KURZWAREN
BRINGT SEIT 1952 STETS AKTUELLE
SORTIMENTE INS FACHGESCHAFT. NUR
INS FACHGESCHAFT.

AUF DER ANDEREN SEITE ROSINK.
SEIT 1975 ERFOLGREICH IN SACHEN
OBJEKT- UND LADENEINRICHTUNG -
VOM ERSTEN ENTWURF BIS ZUR AB-
SCHLIESSENDEN MONTAGE.

BEIDE UNTERNEHMEN GEHOREN ZUR
VENO-ROSINK-GRUPPE.

VeNO  [rResin
M\_Z4 Objekteinrichtungen



Wer sein Geschaft beleben will, braucht zweierlei. Erstens ein bewegliches
Mobiliar, dem es strikt verboten ist, fiir alle Ewigkeit und ,unverriickbar” am
gleichen Platz zu verharren. Und zweitens ein wechselndes Warensortiment,
das jeden Kunden bei jedem neuen Besuch zuruft: Hey, hier gibt es was, das
kennst du noch nicht.

Keine Sorge. Als Fachhandler mussen Sie nicht jede Woche samtliche Regale
kreuz und quer durch ihr Geschaft wuchten. Aber einzelne Verkaufsstande,
Displays, vielleicht auch der Schneidetisch sollten bitte nicht den Eindruck
erwecken, dass sie mit dem Bodenbelag verwurzelt sind. Schieben Sie, ver-
ricken Sie, geben Sie Ihrem Geschaft ein neues Outfit. Sie werden merken:
Das macht Spaf und wirft immer wieder ein anderes Licht auf Ihr Angebot.
Probieren Sie was aus! Mit dem mobilen Ladenbausystem von Rosink haben
Sie alle Maglichkeiten der Welt. Machen Sie was daraus!

Und dann das Sortiment. Jede Saison riickt andere Winsche in den Vorder-
grund. Mal denken die Kundinnen an warmende Jacken und Dammmaterialien.
Mal an leichte Sommerblusen und Accessoires mit Sex-Appeal. Silvester und
Badestrand rufen nach passender Deko, von Ostern und Weihnachten ganz zu
schweigen. Muttertag will Geschenke in Herzform und so weiter. Sie kennen das.

Gemeinsam mit dem VENO-Aufsendienst besprechen Sie lhre nachsten
Schwerpunktthemen. Und dann stellen Sie der Kundschaft die passende
Ware buchstablich ,in den Weg". Sie werden staunen, wie viele Kaufimpulse
Sie damit setzen.




MICHAELA KRANZ, INNENARCHITEKTIN UND
MODESPEZIALISTIN (M3 RAUMSYSTEME): IN
IHREN SEMINAREN FINDET SIE GEMEINSAM MIT
VENO-KUNDEN DIE RICHTIGE STRATEGIE FUR
MEHR UMSATZ. ,DIE LOSUNG IST EINE KOM-
BINATION AUS KLUGEM SORTIMENT, MOBILER
EINRICHTUNG UND CHARMANTEN EXTRAS, DIE
LEBEN INS GESCHAFT BRINGEN - WIE ETWA
SITZECKE, BLUMEN UND MULTIMEDIA."



Zielkauf heift: Ich gehe ins Geschaft und besorge mir genau das, was auf
meinem Einkaufszettel steht: Nahgarn rot, Reifdverschluss 40 Zentimeter,
Schneiderkreide. Wenn die Kundin exakt mit diesem Warenkorb das Geschaft
verlasst, hat der Verkaufer eine Chance verpasst.

Impulskauf bedeutet: Ich lasse mich zu Extra-Einkaufen hinreifsen. Denn der
Fachhandler bietet mir genau das an, was ich mir unterschwellig wiinsche:
eine Superidee zur nachsten Sommermode, Deko-Tipps passend zur Jahreszeit,
die ergonomische Hakelnadel, die einfach besser in der Hand liegt.

Unsatz!

Und mehr noch. Wo es mir gefallt, da verweile ich langer, da lasse ich mich
inspirieren, da gebe ich ein paar Euro extra aus’, sagt Michaela Kranz. Das ist
menschlich und ein Stiick weit ,typisch Frau”. Deshalb braucht jedes Geschift
einen Konversationsbereich. Dort unterhalten sich Freudinnen bei einer Tasse
Kaffee Uber tolle Schnitte, hinreiftende Stoffe und Uber ihre Erfahrungen mit
dieser und jener Wolle.

,Clevere Fachhandler belohnen Manner, die ihre Partnerin ins Geschaft be-
gleiten’, schldgt Kranz vor. Zum Beispiel eine Sitzecke mit Zeitschriften Gber
Autos, Yachten und Sport. Schon geben die Kerle Ruhe und lassen ihre Liebste
ausgiebig stébern. Und so viel ist klar: Wer sich Zeit firs Einkaufen nimmt, der
kauft auch tatsdchlich mehr ein. - Gut fur Ihren Umsatz!

MICHAELA RAT:

,Melden Sie sich an zu den
zwei VENO-Seminaren Finde
deinen roten Faden und Wie
viel Ware brauche ich?’



jede Woche ein neuer

BLICKFANG

SAISONWARE

weckt Lust auf Spontankaufe
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Extra-Platzierung einer Marke e a

(regelmaiger Wechsel) ochen ihre Positio
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.IN'UNSEREM VORZEIGE-
SHOP IN REGENSBURG.

DIE INHABERIN ANDREA
HORNAUER STELLT IHNEN
DEN SHOP VON KOLLEGIN
ZU KOLLEGIN" GERNE VOR.
ZUR TERMINVEREINBARUNG
WENDEN SIE SICH BITTE AN

VENO: 05924-7840
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DAS CHARAKTERISTISCHE MARKENZEICHEN DER NEUEN
LADENBAUELEMENTE SEHEN SIE ,GANZ UNTEN"

DIE ROLLEN! BEWEGLICHE TISCHE PLATZIEREN SIE HEUTE
HIER, MORGEN DORT. SO ERLEBT DIE KUNDSCHAFT DAS
GESCHAFT UND SEIN SORTIMENT IMMER WIEDER AUS
EINER ANDEREN PERSPEKTIVE.




Eine gerdumige Ladentheke mit Platz fiir Willkommen im Multimedia-Zeitalter:
Impulsartikel. Zum Beispiel Auf dem Bildschirm wechseln sich Fotos,
Reise-Nahsets oder pfiffige Nadelkissen. Zitate, ldeen ab. Auch ein paar Sonder-
angebote riicken ins Blickfeld.



Verabschieden Sie jede Kundin so,

dass sie gerne wiederkommt.”

Geben Sie lhrem Geschaft ein unverwech- Der frische Blumenstraufs neben der
selbares Markenzeichen, ein typisches Kasse macht es noch einmal deutlich:
Merkmal, das zu lhnen passt und an dem Dieses Geschaft ist guicklebendig.

man Sie erkennt.



Doppelter Zuschneidetisch
Auf Rollen mit integriertem Lineal.
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Fashion-Points

Flexibel verschiebbar.

Fur regelmafig wechselnde Aktionen.
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2 x doppelter Unterschrank mit SB-Wand

Platz fiir Nachschub.
Flexibel in Szene gesetzt.

Stoffregal mit Boden
Boden konnen waagerecht
oder mit Neigung eingelegt werden.
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2 x doppelter Unterschrank
mit SB-Wand
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2x einfacher Unterschrank
mit SB-Wand
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Kurzwarenwand mit Einsatzen Kurzwaren-Saule
Glatte Rickwand, diverse Einsatze. Von allen vier Seiten befUllbar.
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Kurzwarenwand mit SB-Wand vorne Kurzwarenwand mit KW-Einsatzen 700
und riickseitig SB-Wand inkl. Blenden Kurzwaren-Saule

und riickseitig SB-Wand inkl. Blenden
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Doppelter Unterschrank
Auf Rollen.

Stofftisch auf Rollen
Tische lassen sich ineinanderschieben.
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1360 1360
Grofser Stofftisch mit 2 Boden Kleiner Stofftisch mit 1 oder 2 Béden



HERZLOS UND KALT DIE ATMOSPHARE
IM INTERNET. NUR DER PRASENZHAN-
DEL KANN DIE GEFUHLE ANSPRECHEN.
TUN SIE'S!

Eine verkaufsfordernde Atmosphare spricht Kundinnen ganzheitlich an. Hande
begreifen und begutachten das Material. Dezente Hintergrundmusik um-
schmeichelt das Ohr. Blicke wollen gelenkt werden. Natlrliche Raumdfte
wecken den Geruchssinn. Und was ist mit dem Schmecken? In der Entspan-
nungszone gibt es einen guten Kaffee.

,Keine schweren Sprays in ge-
schlossenen Raumen verwenden,
sondern ausschlieflich natlrliche
Diifte aus Aromaflaschchen.”







,Pflanzen sind gut und wichtig.
Aber verteilen Sie nur so viele im
Geschaft, wie Sie auch pflegen
konnen.”

EIN PLATZ IM GRUNEN. OB UPPIG, WILD ODER ZIERLICH:
PFLANZEN UNTERSTREICHEN DIE INNEREN WERTE DES
GESCHAFTES, SEINER MITARBEITER UND SEINER KUNDEN:
NACHHALTIGKEIT, NATUR, GESUNDES LEBEN. PFLANZEN
SIND NICHT NUR DEKO. SIE BEWEISEN VITALITAT.
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WER AUCH IMMER EIN MODEWAREN-
FACHGESCHAFT AUFSUCHT: ER LEGT
WERT AUF SOLIDE HANDARBEIT, AUF
HERAUSRAGENDE ~ QUALITAT  UND
MOCHTE SEINE WELT EIN STUCK WEIT
VERSCHONERN. ZEIGEN SIE, DASS SIE
DAS GENAUSO SEHEN!

Vergessen Sie nie: Es ist Ihr Ge-
schaft, das Sie mit lhrer Person-
lichkeit und lhrem individuellen
Geschmack gestalten. Beweisen
Sie Sinn fiirs Detail.”
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L Ein putziges Bild an der Wand, eine kleine Nettigkeit auf dem Tisch. Selbst die Einrichtung der
= s Kundentoilette |asst erkennen: Hier besitzt jemand Sinn fiirs schone Detail. Das muss nichts Teu-
res sein. Ein Gansebliimchen, das man morgens auf dem Weg zum Geschift pfliickt, halt in der

% e ;_,._f;;'-_"-'-'.'; B ~ Vase bis zum Abend durch, Am besten auf der Ladentheke. Kluge Verkéufer platzieren daneben
e 1 2 R - .._ein‘paar Ganseblimchen-Applikationen.
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Als Inhaber kénnen Sie es nicht beeinflussen, in welcher (Kauf-)Laune
eine Kundin Ihr Geschaft betritt. Aber es liegt an Ihnen, in welcher
Stimmung sie wieder geht.

Menschen lassen sich anregen und gerne ein bisschen umgarnen. In
Werbung und Geschéftsleben gilt ,neu” nach wie vor als motivierendes
Zauberwort. Zeigen Sie lhren Kunden stets etwas, das sie noch nie ge-
sehen haben. Das passende Sortiment liefert VENO.
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MIT VENO UND ROSIMIE ALS PARTNER GEBEN SIE IHRER GESCHAFT
(RAFTIGE IMPULSE. AM ENDE WINKT DER GESCHAFTLICHE ERFOLG.
£G GILT DER DREIKLANG:

MEHR VERANDERUNG. MEHR BEWEGUNG. MEHR UMSATZ
JEREINBAREN SIE NOCH HEUTE |NEN BERATUNGSTERMIN M1

IHREM GEBIETSLEITER VON VENO:
05924-7840



VEeNO

VENO GmbH
Bentheimer Strake 65
48455 Bad Bentheim

Telefon +49 5924 784-0
Telefax +49 5924 784-100
E-Mail info@veno.com
Web WWW.VeNno.com



