TRENDS - INTERVIEW MIT KILIAN CATHOMAS

Schweizerinnen und
Schweizer lassen ihre
Wohnwelten am liebsten von
Fachgeschaften einrichten,
die einerseits Uber attraktive
Showrdaume verfugen,
andererseits sich auch digital
gut prasentieren.

Was Kundinnen und
Kunden heute mdchten

Wie werden sich Schweizerinnen und
Schweizer beim Einrichten kinftig ver-
halten, werden sie sparen oder weiterhin
gutes Geld ausgeben? Kilian Cathomas,
Geschaftsfuhrer der Einkaufsgruppe Ein-
kaufspartner AG, macht Innenausbaube-
trieben Mut: «Im mittleren und oberen
Segment werden Schweizerinnen und
Schweizer weiterhin viel Geld ausgeben,
um sich innerhalb einer immer rauer wer-
denden Welt ein schones Nest zu erschaf-
fen.» Cocooning nennt man diesen Trend,
und Cathomas erlautert auch, woran er
ihn ausmacht: «In diesem Segment darf es
aktuell auch gerne etwas opulenter sein.
Schlicht war gestern, heute kommen immer
mehr Textilien ins Spiel, zum Beispiel in
Form von Vorhdngen.» Im Trend sind auch
Beschattungen und Lamellen, Plissee sei ein
Thema. «Bei den Materialien dominieren
Holz und teure Steine», meint Cathomas.
Angesagt seien hauptsachlich hellere Far-
ben oder weissgetiinchte Oberflachen, bei
der man die Struktur des Holzes aber er-
kennt, was dem Ambiente Warme verleiht.
Eiche ist nach wie vor aktuell, genauso wie
lange und breite Landhausdielen.

Worauf sollen Innenausbaubetriebe set-
zen? Auf schone Showrdaume oder auf
eine tolle Prasenz im Netz und den sozialen
Medien?

Bild links | Textilien, zum Beispiel in Form von
Vorhangen, kommen immer mehr ins Spiel.
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Fur Kilian Cathomas, ist die Frage falsch
gestellt. «Schweizerinnen und Schweizer,
die furs Einrichten etwas Geld in die Hande
nehmen, schatzen es, wenn sie ungefahr
sehen, was sie kaufen werden.» Sie wir-
den schone Showrdume, in denen sie auch
zwei oder drei Stunden verweilen kénnten,
schatzen.

«Sie wollen die Oberflachen berthren,
spuren. Das spricht ihre Sinne und ihre
Emotionen an und kommt so dem Ge-
schaft entgegen, denn gute Gefiihle beein-
flussen den Kaufentscheid positiv», weiss
Cathomas. Er empfiehlt grossflachige Aus-
stellungsraume, bei denen es viel zu ent-
decken gebe.

Digitale Visitenkarte

Schlagt die reale Welt also die digitale?
Beim Inneneinrichten nicht unbedingt.
Cathomas gibt zu bedenken, dass die
Kundinnen und Kunden ja den Weg in
die Ausstellungsraume finden mdssen,
dass sie also die Schreinerei oder den In-
nenausbauer zuerst kennen lernen mus-

sen. Das geschehe heute via Netz. «Das
geschieht heute im Internet, beim Surfen.
Man sitzt am Esstisch oder noch eher auf
dem Sofa, surft auf dem Handy oder dem
Tablet und zeigt sich, was einem gefallt.»
Fur Cathomas ist es daher unerlasslich,
dass der Webauftritt entsprechend konzi-
piert wird. Smartphonetauglichkeit sei ein
Muss. «Wie der Showroom soll auch der
Webauftritt den Kunden oder die Kundin
positiv stimmen», gibt Cathomas zu be-
denken. Schoéne, stimmungsvolle Bilder
von gelungenen realisierten Objekten seien
daher empfehlenswert. Man solle auch die
Mitarbeitenden ruhig zeigen, damit die
Kundinnen und Kunden sehen wtirden, mit
wem sie es zu tun haben.

Wenn ein Mitarbeiter schon sehr lange im
Betrieb ist, dann solle das erwahnt werden.
«Schweizerinnen und Schweizer, die sich
in einem mittleren oder hoheren Segment
einrichten, legen einen grossen Wert auf
die Nachhaltigkeit», weiss Cathomas. Das
beinhalte auch, dass sie gerne Kundinnen
und Kunden von gesunden Familienbetrie-
ben werden.

Nicht ausser Acht lassen solle man auch die
sozialen Medien, findet Cathomas. Hier sei
eine Interaktion mit den Kundinnen und
Kunden auf eine einfache Art und Weise
maoglich.

Last, but not least gibt Cathomas zu beden-
ken, dass Innenausbaubetriebe mit guten
Serviceleistungen punkten.

Ein attraktiver Erfolgsfaktor fiir die
Einkaufspartner ist die marktorientierte
Sortimentsgestaltung der Produkte,
die unter der Bezeichnung BoDeWo
(Boden, Dekoration, Wohnen) auf
dem Markt auftritt. BoDeWo kauft
dank vieler Mitglieder und den damit
verbundenen grossen Mengen gezielt
Bodenbeldge, Innendekorationsbedarf
und Mobel, die alle dem neuesten Trend
entsprechen, zu Vorzugskonditionen
ein und bietet sie den Mitgliedern an.

www.bodewo.ch

Bild links | Angesagt sind helle Farben oder
weissgettinchte Oberflachen

Bild links oben | Im mittleren und oberen
Segment werden Schweizerinnen und
Schweizer weiterhin viel Geld ausgeben, um
sich innerhalb einer immer rauer werdenden
Welt ein schénes Nest zu erschaffen.

Bild rechts oben | Eiche ist nach wie vor aktuell,
genauso wie lange und breite Landhausdielen.
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Von den sieben Weltwundern
und einem Aussteiger

Die in der ganzen Deutschschweiz bekannte Einkaufsgruppe
Einkaufspartner AG hielt am Freitag, 6. November 2015, im
Hotel Seedamm Plaza ihren 14. Einkaufspartner-Dialog ab.

w.bodewo.ch
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Uber 150 Personen aus der Inneneinrich-
tungsbranche folgten der Einladung und
lernten dabei, wie man sich Namen und his-
torische Daten besser merken kann. Weiter
horten sie die Geschichte eines Bankers, der
die Wallstreet verliess, um in den Bundner
Bergen handwerklich hergestellte Spitzen-
skis zu vertreiben. Gemeinsam stark und
Partnerschaft in allen Bereichen — so lauten
die zentralen Leitsatze der Einkaufspartner
AG. Die etablierte Einkaufsgruppe setzt den
Gedanken von Partnerschaft in allen Berei-
chen auf einzigartige und sehr erfolgreiche
Art und Weise um. Einmal im Jahr treffen
sich die Partner zu einer Branchenveranstal-
tung und zu Networking im Hotel Seedamm
Plaza. Fur den 14. Einkaufspartner-Dialog
hatte Kilian Cathomas, Geschaftsfiihrer der
Einkaufspartner AG, einmal mehr ein attrak-
tives Programm zusammengestellt.

Als erster Referent versprach der Gedacht-
nistrainer Markus Hofmann allen Anwe-
senden, sie wlrden sich zum Schluss seines
Vortrags besser fuhlen. Hofmann wurde
unter anderem im Jahr 2005 bekannt, als er
mit einer bis dato mittelmassigen Schulerin
gerade mal vier Stunden arbeitete und diese
anschliessend in der Sendung «Wetten,
dass...?» 100 schottische Clans anhand der
Muster ihrer Kilts zu erkennen vermochte.
Wer beflrchtet hatte, ein Vortrag, der sich
mit dem Thema Lernen befasste, konnte
langweilig sein, wurde eines Besseren be-
lehrt. Hofmann ist ein Entertainer, der seine
Informationen humorvoll und anregend an
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Kilian Cathomas (Mitte) hat
ein attraktives Programm
mit ausergewdhnlichen
Referenten (links Luxusski-
bauer Benedikt Germanier,
rechts Gedachtnistrainer
Markus Hofmann) zum

14. Einkaufspartner-Dialog
zusammengestellt.

den Mann bringt. Zudem machte er schnell
klar, warum sich fur die Anwesenden das
Lernen einer neuen Gedachtnistechnik
lohnt: «Wie oft ist lhnen der Name eines
Kunden erst in den Sinn gekommen, nach-
dem dieser gegangen ist? Nun, dann haben
Sie ihn nicht vergessen, Sie hatten ihn nur
gerade in Ihrem Gehirn nicht gefunden. Und
wie haufig ist es vorgekommen, dass lhnen
im Verkaufsgesprach nicht alle thre Argu-
mente flr Ihr Produkt einfielen? Auch hier
war das Wissen nicht verloren, bloss ver-
schittet», so Hofmann. «Zu Hause finden
Sie lhre Post, weil sie der Brieftrager immer
im Briefkasten deponiert», meinte er weiter,
«solche Briefkasten mussen Sie auch fur All-
tagssituationen einrichten.»

Dieter Bohlen und die Inkastadt

Eine Moglichkeit sei es, Korperstellen wie
die Flsse, die Knie oder die Schultern zu
Briefkasten zu erklaren, nattrlich nur men-
tal. Dann sollte man sie mit Informationen
fallen. Auf eine humorvolle Art und Weise
zeigte Hofmann auf, dass man mit Phantasie
und Witz gut lernen kann. Er liess etwa die
Anwesenden alle sieben neuen Weltwunder
lernen. Dabei sollte man sich unter anderem
vorstellen, Dieter Bohlen wurde sich auf
den eigenen Oberschenkel setzen. Bohlen
ist bekanntlich ein Macho - also steht der
Oberschenkel fiir die peruanische Inkastadt
Machu Picchu. Man kann aber auch, so
Hofmann weiter, Briefkdsten im Raum de-
ponieren, etwa bei Sitzungen. Er Ubte das
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mit den Anwesenden anhand der vergan-
genen Prasidenten der USA. An der einen
Wand sollte man sich vorstellen, dass sich
ein Kater in einen Vorhang verkrallt hatte
— das war Jimmy Carter. Hofmann, wurde
klar, arbeitet nicht nur mit Bildern, sondern
auch mit Wortspielereien. Es zeigte sich: Mit
dieser Methode konnten sich die Anwesen-
den alles ganz leicht merken. Zuletzt verriet
Hofmann noch, wie man sich an Namen
erinnern kann: Indem man den Briefkasten
gleich auf der betreffenden Person anbringt
und den Namen mit einer hervorstechenden
Eigenschaft der Person verbindet. Hofmann
bat einige Personen nach vorne und zeigte
auf, wie er das meint: Eine Barbara mit roter
Brille wurde zu «sie trankt ihre Brille allmor-
gendlich in Rharbarberkonfittire — Barbara».
Und Rafael war einer, «der beim Frisieren
sein Haar rafft und Uber eine Seite wirft.»

Von der Wallstreet nach Disentis

Der nachste Referent, Benedikt Germanier,
erzahlte von einer erstaunlichen Karriere. Als
junger Mann setzte er, zum Arger seiner El-
tern, ganz auf den Sport, vor allem aufs Ten-
nis und aufs Skifahren, und folglich wurde
er auch Tennis- und Skilehrer. Schliesslich
entschied er sich doch fur ein Studium, und
weil bei seinem Wunschfach Sport der Ter-
min fur eine Anmeldung bereits abgelaufen
war, schrieb er sich in Okonomie ein. Nach
dem Studium fuhr er eine Weile lang zweig-
leisig, arbeite als Wirtschafts- und Sportleh-
rer, spater wechselte er zu einer Bank, wo
ihn sein Weg bis zur Wallstreet fiihrte. Nach
der Weltwirtschaftskrise von 2009 entschied
er sich wahrend Ferien im Blindnerland, den
Banken den Riicken zu kehren. Er stieg in
die Firma eines langjahrigen Freundes ein.
Es handelte sich dabei um eine Manufaktur
flr Spitzenskis. Germanier Ubernahm die
Leitung und fihrte die Marke Zai zum Er-
folg. Aktuell befindet sich die Manufaktur
auf dem Weg zur Marke, sprich, sie bietet
neu auch Helme, Brillen oder Bekleidung an,
alles wie gewohnt im hochwertigen Sektor.
Zudem werden Mitzen verkauft — die Be-
wohnerinnen des Altersheims von Disentis
stricken sie. Germanier zeigte sich in seinem
Referat als Querdenker, der nur vermeintlich
Umwege geht, dessen Weg aber im Grunde
eine Logik aufweist.

BoDeWo als Qualitatslabel

Kilian Cathomas, der Geschaftsfuhrer der
Einkaufspartner AG, pladierte in seinem Vor-
trag dafur, das BoDeWo-Label moglichst oft
zu verwenden, damit es von den Kundinnen
und Kunden wiedererkannt und als Quali-
tatssignet wahrgenommen werde. Weiter
rief er in Erinnerung, dass die Einkaufspart-
ner Socia-Media-Produkte anbieten. Ein Net-
working-Dinner beendete den gelungenen
Einkaufspartner-Dialog.  Susanna Vanek



