KOOPERATIONEN

DIENSTLEISTUNGSROADSHOW VON RINGFOTO

Machen Sie das!

Nach der ersten Roadshow mit dem Thema , High Definition” tourt Ringfoto nun mit Martin Wagners
Lieblingsthema durch Deutschland: Dienstleistung. Die One-Man-Show mit Lieferantenunterstiitzung bot alles,
was das Fotohdndlerherz in dieser Richtung braucht: konkrete Vorschldge, Renditebeispiele,

Tipps fur die Umsetzung und Rabatt bei Investitionen
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etliche Lieferantei
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Herzen, damit sollen sich die Mitglie-

der der Ringfoto profilieren und das
sagt er ihnen nicht einfach so im Vorbeige-
hen. Daflr organisiert er eine Roadshow
quer durch Deutschland, fasziniert mit einem
fesselnden Vortrag und Uberzeugt mit einer
Fulle von ganz konkreten Vorschlagen zur
Umsatzsteigerung. Mit dabei sind viele Fir-
men, die ihrerseits nicht nur viel Zeit fur in-
tensive Gesprache mitbringen, sondern auch
interessante neue Produkte sowie Rabatte flir
Schnellentschlossene.
Warum so kurz vor der Hausmesse eine Road-
show? Weil Martin Wagner davon Uberzeugt
ist, dass der Kontakt zwischen Anbietern und
Handlern noch intensiver sein sollte, weil auf
einer Messe fiir konkrete, langere Gesprache
keine Zeit ist. Und weil er weil3, dass seine
Héndler keine 0bereilten Entscheidungen
treffen. Zumindest die, die sich freiwillig am
hellichten Sommertag in einen Konferenzsaal
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quetschen, wollen genau informiert sein, was
sie bekommen, wenn sie was investieren.
Martin Wagner kann (berzeugen, dass sich
die Investition in noch mehr Dienstleistung
rentiert und er hat Vorschlédge im Gepack, die
sofort Uiberzeugen.

Verleihservice
als Zusatzgeschaft

Nur ein paar Beispiele aus seinem Repertoire:
Kein Fotohéndler sollte ohne Passbild-Ange-
bot auftreten. Mindestens, denn noch besser
wdre es, er wirde auch gleich Bewerbungs-
bilder oder vielleicht sogar ein kleines Studio
betreiben. Vorschlag von ihm: Das Snaplab,
das es preiswert von der Zentrale gibt, finan-
ziert sich schon allein durch das Verleihen
am Wochenende. Ein Kollege hat's sogar in
einen kleinen fahrbaren Untersatz gepackt
und bietet seitdem , Fotos auf Riadern”. Als
pfiffiges Zubehor gibt es einen leeren, beson-

ders robusten Gold-Bilderrahmen ohne Glas.
Der ist schon Einladung genug, von jedem
Gast auf der Feier ein Foto zu machen. Dass
das Snaplab unter der Woche mit der Pass-
bildsoftware seinen Dienst verrichtet, ist klar.
Zum Thema Bewerbungsbilder: Bewerbungs-
mappen (mit Platz fur ein Foto im Deckel)
und Tipps fur die perfekte Bewerbung gleich
mitverkaufen.

Thema  Schuhkarton-Scanning:  Martin
Wagner empfiehlt den Verkauf eines leeren
Kartons als Gutschein. Der Kunde zahlt pro
Karton — nicht pro Scan. Wie es genau funk-
tioniert, erfdhrt der Kunde tber die Marke-
tingunterstiitzung, die die Ringfotozentrale
anbietet. So gilt der Aktionspreis zum Beispiel
nur, wenn die Fotos vorher nach Hoch- und
Querformat sortiert wurden — damit reicht es,
die Bilder in den Schuhkarton-Scanner einzu-
legen und der macht die Arbeit allein.
Thema Kamera-Service: Sensorreinigung an-
bieten, aber bitte bei Annahme der Kamera
sofort mit einer Lupe den Sensor prifen. .
Fir den Fall, dass der Kunde es schon selber
versucht hat und Kratzer darauf sind. Das
Angebot kann leicht erweitert werden mit
einer Grundreinigung aufien, der Erneuerung
der Schutzfolie auf dem Monitor und einem
Funktions-Check. Gerade vor der Urlaubszeit,
so ist sich Martin Wagner sicher, wird das der
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Neu im Ringfo- *
to-Sortiment ist
die Firma Opus,
die mit dem
Rega-System
Binde- und
Laminier-
technik samt
Cover fm;i dike
Eigenproduk-
tign v%n Foto- ‘
biichern und
Kalendern liefert

eine oder andere Kunde schatzen.

Thema Kundenabende: Damit jeder in der
"Lage ist, fr seine Kunden Schulungen und
“®Seminare abzuhalten, bietet Ringfoto dafiir

Workshops an. Hier lernt man, welche Vo-

raussetzungen fiir Kundenabende sein mus-

sen und wie man das ohne Lampenfieber
tUber die Biihne bringt.

Der Kniiller aber war die Vorstellung des

neuen Kiosk-Konzepts von Ringfoto. Herz-

stiick ist ein Terminal mit einer Software aus

Kanada, das tiber Silverlab Solutions vertrie-

ben wird. Der Drucker kommt vom welt-

groBten Papierhersteller (DNP), aber den-
noch kann der Handler selber entscheiden,
woher er das Papier bezieht.

Die Kioske werden von Ringfoto eingekauft,

die Mitglieder kénnen sie fiir 49 Euro pro

Monat mieten. Da das System absolut offen

ist, kdnnen auch alle anderen Drucker, Mini-

labs oder sogar Fotokopierer sowie Grofla-

bore nach Wahl angebunden werden. Zudem
Ost eine Schulung inklusive und Marketing-

unterstiitzung sowie spezielle Grundlagen
im Werbemittelgenerator stehen ebenfalls
zur Verfligung.
Der Clou ist ein kleines Fotobuch, dass alle
méglichen Produkte zeigt — nur noch die
eigenen Verkaufspreise missen eingefligt
werden, bevor es dem Kunden als Rund-um-
Bilderprospekt gezeigt oder sogar iibergeben
werden kann. Layout, Texte und Bilder sind
perfekt grafisch umgesetzt. Warum ist da
vorher noch keiner drauf gekommen, fragt
man sich bei dem optimalen Werbemittel.
Gut, dass nach dem Vortrag von Martin
Wagner noch Zeit bleibt, das Feuerwerk an
Vorschlagen fur die Umsatzsteigerung per
Dienstleistung in Ruhe sacken zu lassen. Und
mit den Mitarbeitern der Firmen noch kon-
kret dartiber zu sprechen, was denn nun wie
zuhause umgesetzt wird.
Sicher ist nur eins: Der immer wieder ein-
dringlich zu hérende Aufruf Martin Wagners
~Machen Sie das!" verhallt nicht ungehort.
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