Als Top-Player zum Ziel

BALLOGRAF | American Football ist ein
emotionaler, traditioneller und moderner
Sport — Attribute fiir die auch der
Schreibgerdtehersteller Ballograf welt-
weit bekannt ist. Deshalb verfolgt Ballo-
graf nun ein langfristiges Engagement in
dieser Sportart durch eine Kooperation
mit der American-Football-Mannschaft
Raiffeisen Vikings. Bei der verjdhrigen
FuBball-WM in Stdafrika ging der offi-
zielle FIFA-Kugelschreiber ,Epoca” von
Ballograf allen Schiedsrichtern und
Funktiondren zur Hand. Jetzt kommt die
Traditionsmarke Ballograf auch in derim
Aufschwung begriffenen Sportart Ame-
rican Football mit Uberzeugenden Leis-
tungen ins Spiel und wird einer der Pre-
mium Partner der Raiffeisen Vikings.
Anlasslich des Raiffeisen-Vikings-Spon-
sorenabends wurde ein Vertrag mit dem
internationalen Schreibgerate-Hersteller

unterzeichnet, Ballegraf Austria/Ger-
many Country Manager Thomas Megeth
wird in der kommenden Saison mit sei-
nem Unternehmen nicht nur werblich
bei den Raiffeisen Vikings vertreten sein.
Es sind auch Gewinnspiele mit dem
Handel geplant. ,Der Erfolg der Raiffei-
sen Vikings liegt uns ganz besonders am
Herzen. Deshalb haben wir auch genau
dort unser Logo auf den Dressen der
Raiffeisen Vikings platziert”, so Megeth.
«Mit viel Engagement, Zusammenhalt
und Emetion sind die Raiffeisen Vikings
eine der erfolgreichsten Mannschaften
in Europa gewerden. Deswegen ist dies
genau das richtige Umfeld fiir unser En-
gagement.” Der Schreibgeritehersteller
Ballograf kann sich auf mehr als sechs
Jahrzehnte Erfahrung in Produktion und
Vermarktung von Schreibgeréten (Kugel-
schreiber und Druckbleistifte) stitzen,
mit Erfolg: ,Derzeit sind wir bereits in
mehr als 45 Landern weltweit vertreten
und zéhlen dort regelmalig zu den Top-

Kernkompetenz sichtbar gemacht

UMDASCH SHOPFITTING | Umdasch
Shop-Concept prasentiert sich seit 1. Ja-
nuar 2012 mit einem neuen optischen
Erscheinungsbild (Corporate Design)
und auch am Wording wurde ein Fein-
schliff vorgenommen: Aus Umdasch
Shop-Concept wird die Marke Umdasch
Shopfitting, ergénzt vom Claim ,Space
for Brands" (Wir schaffen Raum fur lhre
Marke"). Das neue, moderne Logo ist in
Anthrazitgrau  gehalten. Schritt  flr
Schritt wird der neue Auftritt auf allen
Werbemitteln zu sehen sein.

Der letzte CD-Relaunch bei Umdasch
liegt ziemlich genau 20 Jahre zuriick. Da-
mals wurde aus Umdasch Laden-Ein-
richtungen die Marke Umdasch Shop-
Concept. Neben einem neuen optischen
Erscheinungsbild wurde die bereits da-
mals hohe Kompetenz bei Beratungs-
und Serviceleistungen starker in die
Wahrnehmung gebracht. Das ist auch
gut gelungen. Etwas weniger konnte
damit, und das wurde besonders in den
letzten Jahren splirbar, die unbestrittene

Kernkompetenz —
namlich profes-
sioneller Laden-
bau mit interna-
tionalem  Akti-
onsradius —ver-

Space for Brangs,

V. I n. r.: QB Chris Gross, Ballograf Country
Manager Thomas Megeth und Raiffeisen
Vikings-Vorstand Alfred Neugebauer.

Playern®, so Megeth. Mit den Raiffeisen
Vikings verbindet Ballograf das gemein-
same Ziel, die fihrende Mannschaft bzw.
Marke in ihrem Segment zu sein. B

der sinnvollen aptischen Auffri-
schung - ein wesentlicher
Grund fur den CD-Relaunch. Die
neue Webseite won Umdasch
Shopfitting fwww.umdasch-shop-
fitting.com) geht im ersten Quar-
tal 2012 an den Start. Zu diesem
Zeitpunktwird auch die Unterneh-
mens-Broschire im neuen Outfit

mittelt werden. Das ist —neben

 zur Verfilgung stehen. W

Schulung zum Thema Markenartikel

LEITZ/SPICERS | Der Blroartikelherstel-
ler Leitz und der PBS-GroBhandler Spi-
cers bieten Birofachh&ndlern erstmals
ein spezielles Verkaufstraining fiir hoch-
wertige Markenprodukte an. Leitz hat mit
derm Marktforschungsinstitut Vocatus
eine Studie zum Thema Preissensibilitat
in der PBS-Branche durchgefiihrt. Dabei
wurde deutlich, dass ein niedriger Preis
allein als Verkaufsargument nicht ent-
scheidend ist. Uber 60 % der Kunden
nehmen bei ihren Bestellungen laut die-
ser Studie keine Preisvergleiche vor. Das

eintagige Seminar steht daher unter
dem Motto ,Marke statt Preis” und ist in
vier Themenblécke gegliedert: Es geht
um den Mehrwert von Marken, die Rele-
vanzvon Preisen im Kaufentscheidungs-
prozess sowie die Umsatzsteigerung
durch Produkt-Know-how. Das vierte
Thema ist das erfolgreiche Verkaufen in
der Praxis. Die Referenten sind Fachleute
von Spicers und Leitz sowie externe Ver-
kaufstrainer. Das Seminar ist kostenlos
und wird an zwei Tagen im ersten Halb-
jahr 2012 stattfinden. H
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