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STREICHEN

Bildquelle: Storch-Ciret

Modulare Sortimentslosungen
fiir mehr Beratungssicherheit

Storch-Ciret Mobile Generalisten sind eine wachsende Zielgruppe im Handwerksbereich. Fiir deren
spezielle Bediirfnisse hat der Hersteller besondere POS-Losungen entwickelt, die in diesem Beitrag

vorgestellt werden.
Frank Schiewek

Der professionelle Baustoff-Fachhandel
steht heute mehr denn je vor der Auf-
gabe, seinen Kunden nicht nur Produkte,
sondern durchdachte, gewerkeorientierte
Losungen anzubieten. Die Anforderungen
der mobilen Generalisten — einer wachsen-
den Zielgruppe im Handwerksbereich - sind
komplex: Sie bendtigen klare Sortiments-
strukturen, verstandliche Anwendungshilfen
und eine Beratung, die ihnen Sicherheit bei
der Ausflihrung gibt. Gleichzeitig erwarten
Gesellschafter und Entscheider im Handel
Konzepte, die Fldchenrentabilitat erhdhen,
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die Beratungsqualitat sichern und die Kun-
denbindung starken.

Mit den Konzepten ,Glatte Wand” und dem
erganzenden Vliesmodul prasentiert der Ge-
schaftsbereich RKMP der Storch-Ciret Group
zwei modulare POS-Lsungen, die exakt auf
diese Anforderungen zugeschnitten sind.
Beide Konzepte stehen beispielhaft fiir die
strategische Neuausrichtung des Sorti-
mentsbereichs ,prep” — weg vom kleinteili-
gen Randsortiment hin zu ganzheitlichen,
praxisorientierten Losungen.

,Glatte Wand”: kundenorientiert
gedacht - praxisnah umgesetzt
Gemeinsam mit Partnern aus der Farben-
industrie und den Kooperationen des Bau-
stoff-Fachhandels wurde das Konzept ,Glat-
te Wand” entwickelt — mit einem klaren Ziel:
Ein Sortiment zu schaffen, das den Arbeits-
alltag auf der Baustelle realistisch abbildet.
Im Mittelpunkt stand die Frage, welche
Werkzeuge benétigt werden, um alle
Arbeitsschritte zur Herstellung einer Q4-
Oberflache effizient umzusetzen. Die Ant-
wort liefert ein kompaktes Modul, das alle
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Das neue interaktive Vlieskonzept bietet die volle
Sortimentskompetenz fiir alle Anwendungsbereiche.

relevanten Produkte entlang des typischen
Arbeitsprozesses integriert und sich damit
konsequent an den Anforderungen der Pra-
Xis orientiert.

Das Sortiment biindelt alle Werkzeuge fiir
die Herstellung hochwertiger Q4-Oberfla-
chen in klarer Struktur — vom Abkleben (iber
die Untergrundvorbereitung, das Spachteln
und Schleifen bis hin zum Farbauftrag. Pro-
dukte wie der ,AluFlex 2.0"-Fldchenspach-
tel, die ,UniFill16"-Spachtelauftragswalze
oder das ,RotaQ4Finish"-Komplettset wur-
den gezielt fiir diese Anwendung entwickelt
oder optimiert. Die POS-Gestaltung mit QR-
Codes, Anwendungsgrafiken und mehrspra-
chigen Schritt-fiir-Schritt-Erkldrungen unter-
stlitzt den mobilen Verarbeiter direkt am
Regal.

Die Resonanz aus dem Markt fallt durchweg
positiv aus: Auf Hausmessen und in Pilot-
markten wurde das Regalkonzept vorge-
stellt und gemeinsam mit Entscheidern dis-
kutiert. Die Riickmeldungen bestatigen den
Bedarf und das Interesse an einem Angebot
zum Trendthema ,Glatte Wand" — mit klarer,
strukturierter Regalfiihrung. Der Rollout er-
folgt liber dedizierte Regalfldchen im Bau-
stoffhandel, erganzt durch Schulungen,
POS-Materialien und ein attraktives Ein-
stiegspaket: Fiir die ersten 100 Einrichtungs-
auftrage stellt RKMP jeweils ein hochwerti-
ges Tapetenabrollgerat im Wert von 300
Euro kostenfrei zur Verfligung — zur Weiter-
gabe oder Vermietung an gewerbliche Kun-
den.

Vliesmodul: Differenzierter Untergrund-
schutz fiir jede Anwendung

Auch beim Thema Untergrundschutz setzt
RKMP neue MaBstabe und erweitert das
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Sortiment um ein interaktives Vliesmodul,
das Sortimentskompetenz fiir alle relevan-
ten Anwendungsbereiche biindelt. Damit er-
halt der Baustoff-Fachhandel ein kompak-
tes, klar strukturiertes Komplettpaket, das
die wichtigsten Kundenbediirfnisse abdeckt
und die Kaufentscheidung am Regal spiirbar
erleichtert. Klare Beschriftungen, verstandli-
che Piktogramme und integrierte Vliesaus-
schnitte sorgen flir ein haptisches Verkaufs-
erlebnis und fiihren die Kunden zielsicher
zum passenden Produkt.

Mit dem neuen Verputzervlies und dem Flie-
senlegervlies umfasst das Modul erstmals
zwei speziell entwickelte Produkte, die typi-
sche Arbeitssituationen professioneller Ver-
arbeiter gezielt abdecken. Das Verputzerv-
lies wurde fiir Renovierungsarbeiten im In-
nenbereich konzipiert und bietet klare Vor-
teile: Seine stark rutschhemmende und fliis-
sigkeitsabweisende PE-Unterseite sorgt fir
Sicherheit und Schutzwirkung, wahrend die
hohe Reilfestigkeit und Strapazierfahigkeit
selbst starker mechanischer Beanspruchung
standhalten. Die Oberfldche aus 100 Pro-
zent recycelten PET-Fasern ist robust, leicht
abwaschbar und damit langlebiger und pra-
xistauglicher als das im Handel gangige
Milchtiitenpapier, das Feuchtigkeit nur be-
grenzt standhalt und schnell an Stabilitat
verliert.

Das Fliesenlegervlies erganzt das Modul um
eine Losung, die vor allem bei frisch verleg-
ten Béden und feuchtigkeitsempfindlichen
Untergriinden tberzeugt. Sein diffusionsof-
fenes Material ermdglicht eine optimale
Luftzirkulation, verhindert zuverldssig
Feuchtigkeitsstau und schiitzt so den Unter-
grund dauerhaft. Dank selbstklebender
Unterseite haftet das Vlies sicher — auch auf
unebenen Flachen — und bleibt dabei reiB-
fest, rutschhemmend und robust. Zudem
[asst es sich einfach aufrollen und mehrfach
wiederverwenden, was es zu einer wirt-
schaftlichen und nachhaltigen Lésung
macht.

Das interaktive Vlies-Komplettpaket vermit-
telt damit Sortimentskompetenz fiir alle re-
levanten Anwendungsbereiche und Ziel-
gruppen des Baustoff-Fachhandels. Es er-
maoglicht eine schnelle Orientierung, redu-
ziert Beratungsaufwand und unterstiitzt
eine sichere Kaufentscheidung.

Beide Neuentwicklungen sind konsequent
auf die Anforderungen mobiler Profiver-
arbeiter zugeschnitten. Fiir den Baustoff-
Fachhandel bedeutet dies, dass das Modul
durch klar definierte, praxisgerechte Artikel
an fachlicher Substanz gewinnt. Es erganzt
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das bestehende Sortiment um differenzierte
Losungen, die typische Anforderungen im
Arbeitsalltag gezielter abdecken als her-
kémmliche Standardprodukte, und starkt
damit die Sortimentskompetenz am POS.
Der Rollout des Vliesmoduls ist bewusst
handlerfreundlich gestaltet: Der Baustoff-
Fachhandel erhdlt eine kostenlose Erstbe-
stlickung mit jeweils zwei Musterrollen der
vier Abdeckvarianten sowie 20 Handmus-
tern. Die Finanzierung erfolgt tiber den Gbli-
chen WKZ. Bestellungen werden erst nach
positiver Riickmeldung durch die Anwender
ausgeldst — ein Vorgehen, das den Einstieg
erleichtert, das Risiko minimiert und Ver-
trauen in das neue Modul schafft.

Strategische Einordnung fiir den
Baustoff-Fachhandel

Beide Konzepte sind gezielt auf die Anforde-
rungen des Baustoff-Fachhandels und seiner
Kunden ausgerichtet — mit Schwerpunkt auf
Flachenrentabilitat, Beratungssicherheit,
Gelingsicherheit und einer klaren Zielgrup-
penansprache. Die modulare Struktur er-
laubt eine flexible Anpassung an unter-
schiedliche Marktsituationen. Perspektivisch
priift RKMP die Ubertragung der bewahrten
Logik auch auf weitere Gewerke, darunter
den Bereich Fliesenlegen — mit Sortiments-
strukturen entlang der Arbeitsschritte, er-
ganzt durch POS-Unterstiitzung und Anwen-
dungssicherheit fiir Handel und Verarbeiter.

Fazit

Mit ,Glatte Wand” und dem Vliesmodul
stellt RKMP dem Baustoffhandel zwei pra-
xisorientierte Sortimentsmodule zur Verfi-
gung, die ein hohes MaB an Klarheit und
Struktur in der Kundenansprache bieten. Fiir
Gesellschafter und Entscheider ergibt sich
damit die Mdglichkeit, sich als Anbieter
durchdachter Lasungen fiir das Handwerk zu
positionieren. Die kompakten, klar auf die
Bediirfnisse des Fachhandels und seiner
wichtigsten Zielgruppen abgestimmten Kon-
zepte sorgen fiir hohe Fldchenrentabilitét
bei minimalem Platzbedarf — und zugleich
fir einen erkennbaren Mehrwert im Kun-
dennutzen. M
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