Nozar

Exklusiver Auftritt

Nozar Diamantwerkzeuge mit Sitz im westfalischen Ascheberg bei

Miinster entwickelt, produziert und vertreibt seit mehr als 45

Jahren hochwertige Profi-Diamantwerkzeuge und Schleifmittel.

2015 ist das Unternehmen mit einem neuen Konzept gestartet, das

vor allem anders sein will. Was genau anders ist, erklart uns

Torsten Wehnert, Marketing- und Vertriebsleiter.

{ts) ,Nozar gehort zu den Unterneh-
men, die schon lange tolle Produkte
entwickeln und sich nun entschlos-
sen haben, das nun breiter bekannt
z1u machen. Daher war es an der Zeit
mehr fiir die Marke mit ihrer Experti-
se rund um das Thema Naturstein zu
tun. Also haben wir ein ganzes Bun-
del von MafBnahmen geschnurt und
die Marke so Stuck fur Stick veran-
dert”, sagt Torsten Wehnert. Auch
vor dem Hintergrund, wie er weiter
ausfithrt, dass das Thema Diamant-
Werkzeuge im Fachhandel noch zu
wenig Aufmerksamkeit erfahre. Um
das zu &ndern hat der Spezialist unter
anderem eine exklusive Produktlinie
unter dem Label ,Rhinozaros” ent-
wickelt. In dieser Linie sollen aus-
schlieBlich Produkte aufgelegt wer-
den, die neben einer hochwertigen
Diamant-Technik innovative oder
spezielle Features mitbringen. Bestes
Beispiel ist das erste Produkt — die
Diamanttrennscheibe  Rhino-Pro-
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Verkédufer aus Leiden-
schaft: Torsten
Wehnert. Fiir den
ausgebildeten
Verkaufstrainer ist
die Steigerung von
Kundenbegeisterung
die Kundenver-
bliffung. Daran
werde in Ascheberg
unter seiner Regie
stetig gearbeitet.
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tect”. Die Scheibe ist mit einem soge-
nannten ,Heat Control System” aus-
gestattet, das mit Hilfe von acht ther-
mosensiblen Hitzepads, die im Kreis
auf der Scheibe mit einem Spezial-
kern platziert sind, anzeigt, wenn es
Zait fiir eine Abkihlung ist und somit
fiir mehr Sicherheit und eine langere
Lebensdauer sorgt. ,Hier sehen wir
ain grofes Potenzial und werden die-
ge neue Produktlinie sukzessive mit
weiteren Innovationen ausbauen”,
sagt der Verkaufsexperte.

Doch darauf alleine wollten die
Westfalen nicht setzen und investier-
ten parallel in neue Verkaufs- und
Schulungskonzepte fir die Stamm-
marke. Wehnert: ,Zugute kam uns
dabei, dass wir dank unseres hohen
technischen Know-hows und der
langijéhrigen Erfahrung ein Spezialist
fir kundenspezifische Losungen sind
und neben den Produkten frith ange-
fangen haben, ergénzende Schulun-
gen und technische Beratung anzu-

bieten, die wir nun noch einmal mit
neuen Schulungskonzepten auf eine
hohere Stufen heben konnten.”

Kundenindividuelle
Erlebniswelten schaffen

Neben dem analogen Malnah-
menpaket, zu dem unter anderem
die Moglichkeit gehort, das komplet-
te Sortiment an Trenn- Fras-, Schleif-
und Bohrtechnik individuell im Mar-
kendesign des jeweiligen Fachhand-
lers zu labeln und die Warenprasen-
tation mit Hilfe eines Wandgenera-
tors kundenindividuell zu gestalten,
besteht weiterhin das Angebot indi-
viduelle Anwendungsvideos in dem
jeweiligen Markenauftritt des Fach-
handlers zu produzieren, um die Ein-
satzmoéglichkeiten von Diamant-,
Schleif- und Trenntechnik plakativ
zu zeigen. Das komme bei den Fach-
handlern sehr gut an, weill der
Marketing- und Vertriebsleiter zu
berichten. Daneben produziert das
Unternehmen eigene Videos: ,Profi-
anwender wie Betonbauer, Trocken-
hauer, und Dachdecker und Gala-
Bauer erfahren in den kurzen Spots
beispielhafte Anwendungsmoglich-
keiten der unterschiedlichen Pro-
dukte, ohne sich durch Kataloge
oder Webseiten durchlesen zu mus-
sen”, erklart Wehnert einen der Vor-
teile. ,Solche Videos verdeutlichen
auch die manchmal nur kleinen, aber
feinen Unterschiede zwischen den
Produkten, die jedoch im Ergebnis
einen groBen Unterschied machen.
Hinter diesen hier nur kurz skizzier-
ten MaBnahmen steht am Ende das
Ziel unseren Kunden mehr zu bieten
als gute Produkte, die es uns und un-
seren Kunden ermoglichen nicht nur
tiber den Preis zu sprechen”, sagt
Wehnert.

Vor diesem Hintergrund sieht er fiir
das Unternehmen noch viele Ent-
wicklungsméglichkeiten und den Be-
ginn einer neuen Wachstumsstory. ©
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