Dorfler — Internationale Wohnkultur,
Erlangen, Geschdftsfithrer Carsten Dorfler

Die Erwartungen fur den Herbst
sind aufgrund der negativen Be-
richtstendenzen in den Medien mit

M Sicherheit von Vorsicht gepragt,
auch wenn demgegeniiber unsere
sehr positive Umsatzentwicklung
des ersten Halbjahres hierfir eigent-
“Vlich keinen Anlass gabe. Doch stellt
es sich nicht auch fiir unsere Kun-
den ganz ahnlich dar? Es geht ihm
persénlich gut, er kann und mochte
sich  schone  Neuanschaffungen
gonnen, empfindet diese aufgrund
der Presseberichte und sonstigen
Rahmenbedingungen aber  ggf.
nicht als opportun — er wird zuneh-
mend vorsichtig und auch etwas
misstrauisch. ~ Eine  durchgangig
glaubwiirdige und vertrauensvolle
Partnerschaft zwischen uns als Bera-
ter und unserem Kunden, sowie ein
stets realistisches und nachvollzieh-
bares Preis-Leistungsverhaltnis unse-
rer Produkte gibt unserer Erfahrung
nach in diesem Umfeld erst die Si-
cherheit und eine Art Legitimation
fiir den Kunden, sich dennoch auch
auf aufwiandigere Neuanschaffun-
gen einzulassen. Er erwartet run-
dum Top-Leistung und ein Hochst-
maf an Perfektion flr sein teures
Geld, ist hierfiir aber auch bereit zu
investieren. Dagegen wird mit den
ledigen Rabattschlachten und den
parallel erfolgenden schleichenden

Qualitatseinsparungen in Handel
wie Industrie das Vertrauen des Kun-
den doch nachhaltig beschadigt.
Und so ist es wohl nur nachvollzieh-
bar, wenn jeder nun im Konsumver-
halten der Kunden die Friichte sei-
nes vorherigen Auftretens erntet —
indem er deren Vertrauen verspielt
oder eben auch nachhaltig gewon-
nen hat. Ehrlich wahrt am langsten!
Und deshalb wollen wir optimistisch
in den Herbst gehen.”
Dérfler — Internationale Wohnkul-
tur, Erlangen (Germany), Manag-
ing Director Carsten Dorfler — “Ex-
pectations for the autumn are defi-
nitely characterised by caution due
to the negative tendency of reports
in the media, even though our very
positive sales development in the
first half of the year might actually
seem to give no cause for this. But is
it not also very similar for our cus-
tomers? Things are going well for
them personally, they can and
would like to treat themselves to
nice new purchases, but might feel
that this is not wise due to the press
reports and other general condi-
tions — they are becoming increas-
ingly careful and also somewhat
mistrustful. According to our experi-
ence in this field, a consistently
credible and trusting partnership
between us as advisers and our cus-
tomers, and an always re-

alistic and understand-
able price-performance
ratio for our products,
gives the customers a
sufficient feeling of secu-
rity and reassurance to
then nonetheless also
make more expensive
new purchases. They ex-
pect all-round top service
and a high degree of per-
fection for the good
money that they are pay-
ing, but they are also
ready to invest for this. In
contrast, discount wars
and the accompanying
creeping economising on
quality in retail and in-
dustry do lasting damage
to the confidence of the
customers. So it is proba-
bly only to be expected
that everyone is now har-
vesting the fruits of his

previous approach in the
hahavinur  af

rAanciimar



