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Westmittelfranken

Die Kunden kaufen ein Lebensgefiihl:
Norbert Beck.

Zweite Service-WM der Fréankischen Landeszeitung endete mit der Prdmierung der Champions

Der Kunde kauft das gute Gefuhl

Mehr als 50 Unternehmer aus der Region waren dabei — Mit einem Launologen das Lachen liben

ANSBACH (cc) - Unternehmer fal-
len sich in die Arme und strahlen sich
an. Beste Stimmung im Griinen Saal
der Ansbacher Orangerie. Die mittel-
frankischen Service-Champions sind
gekiirt, und nun bittet Launologe Dr.
Helmut Fuchs zum Test. Ein Test, der
zeigt, wie einfach es ist, gut drauf zu
sein - und wie ansteckend. Die zweite
Service-WM der Frankischen Landes-
zeitung ist zu Ende, ihre Botschaft
hat sich in den Kopfen festgesetzt:
Das Argument fiir den Kauf eines
Produkts liefert nicht das kiihle Kal-
kulieren mit dem Taschenrechner -
sondern: das gute Gefiihl.

54 TUnternehmen aus

Fiihrten gut gelaunt durch den Abend: Johann
Beck (links) und FLZ-Anzeigenleiter Jiirgen Lang.

dem  Verbreitungsgebiet
der FLZ haben beim Servi-
ce-Wettbewerb mitge-
macht. Und ausschlagge-
bend beim Rennen um die
ersten Platze war oft nur ei-
ne Kleinigkeit. ,,Alle 54 ha-
ben einen super Job ge-
macht“, lobt TUnterneh-
menscoach Johann Beck
(Neumarkt), der die Servi-
ce-WM zusammen mit sei-
nem Bruder Norbert erfun-
den hat. Auch die Zei-
tungsleser und die Kunden
haben sich fleif3ig beteiligt:
2500-mal vergaben sie No-
ten fur die Firmen, die sich
in regionalen Beilagen pré-
sentiert haben.

Die Unternehmen, erklaren FLZ-
Anzeigenleiter Jirgen Lang und Jo-
hann Beck, profitieren doppelt: Sie
halten in der Region die Service-Fahne
hoch und verfligen nun tiber eine indi-
viduelle Auswertung ihrer Stirken
und Schwéchen. Das, so Lang, sei die
Triebfeder fiir serviceorientierte Be-
triebe: ,,Sich immer wieder neu uber-
prifen, um sich zu verbessern und
weiter erfolgreich am Markt zu sein.”

Dabei wissen die Gebriuider Beck ge-
nau, was sie tun. Jahr fir Jahr werten
sie rund 100000 Kundenmeinungen
far 1000 Gberwiegend kleine und mitt-
lere Unternehmen aus. Die erfolgrei-
chen, sagt Norbert Beck, driicken den
Kauftknopf im Kundenkopf. Wie das
geht? ,, Uberlegen Sie: Wie konnen Sie
ihre Produkte aufladen mit Emotio-
nen?“ Fir den Schuhhéndler: ,,Ver-
kaufen sie Frauen niemals Schuhe,
sondern immer hiibsche Beine.“ Die
Kunden entscheiden sich fiir ein Le-
bensgefiihl - und bekommen das Pro-
dukt gratis dazu.

Wer beim Kunden mehrere Sinne
anspricht, steigert laut Beck die Ver-
kaufschancen um ein Vielfaches. Eine
Biackerei lasst mit Spezialventilatoren
den Duft von frischem Brot auf den
Gehsteig wehen. Kein Auto, kein Turn-
schuh, noch nicht mal ein Keks wird
ohne den speziellen Duft des Herstel-
lers ausgeliefert. Im Weingeschaft ge-
hen die roten Franzosen besonders
gut, wenn im Hintergrund fast unhor-
bar Chansons aus den Lautsprechern

rieseln. Freundlichkeit, Wertschéat-
zung und Vertrauen — diese Werte ma-
chen Kunden zu Fans. Beck fragt die
rund 50 Unternehmer in der Orange-
rie: ,,Wann haben Sie ihrem Kunden
einmal absichtslos ein Prasent ge-
macht?“ Und er sagt: ,,Lassen Sie die
Beschwerdetelefone. Machen sie eine
Hotline fur Kundenfans.“

,Ihren Computer bedienen Sie mit
Hilfe der Betriebsanleitung — aber was
machen Sie hiermit?“, fragt Dr. Hel-
mut Fuchs und héilt das Modell eines
Gehirns in die Héhe. Der Launologe,
das verrat schon der Name, erforscht
die Macht der Stimmung, und er sagt:
Die Stimmung bestimmt den Umsatz.
Also Gehirn einschalten, schlechte
Stimmung ausschalten, denn: ,,Das
Gehirn lernt immer. Und wenn wir un-
ter Angst lernen, lernen wir die Angst
mit.” Der Mitmach-Vortrag von Fuchs
hort sich leicht an, wahrscheinlich
auch deshalb, weil alles, was er sagt, so
leicht zu beherzigen ist. Die Unterneh-
mer sollen Uiben, gut drauf zu sein. Ei-
ne Minute lang Mundwinkel nach
oben. ,Jahrzehntelanges Training
nach unten und Sie wissen, wie lange
eine Minute sein kann.*

Haltung annehmen und den Blick
aufs Positive, so geht’s. ,,Wenn Ihr ers-
ter Gedanke am Tag ist, welche Idioten
Sie heute treffen, dann sehen sie den
ersten beim Rasieren im Spiegel.“ La-
chen, das merkt man beim Blick in den
Saal, steckt an. Der Kunde wird es dan-
ken.

Gehirn ein, schlechte Stimmung aus:
Launologe Dr. Helmut Fuchs.

Die Gewinner der
Service-WM 2011

Region Ansbach: 1. Schreinerei
Meyer, Bechhofen; 2. Autohaus
Gabler, Burgoberbach; 3. Radhaus
Ansbach.

Region  Dinkelsbiihl/Feucht-
wangen: 1. Ingenieurbiiro Laden-
burger, Dinkelsbiihl; 2. Carl Hezel
Bauklotz, Feuchtwangen; 3. AOK
Dinkelsbiihl.

Region Neustadt/Scheinfeld/
Uffenheim: 1. Estella Bettwa-
sche-Fabrikverkauf, Neustadt; 2.
Schrodl-Bau, Diespeck; 3. Becker
Spielen-Schenken-Kochen, Neu-
stadt.

Die Besten im Raum Dinkelsbiihl/Feuchtwangen (von links): Jiir-
gen Strohlein (Carl Hezel Bauklotz), Ewald Ladenburger (Ingeni-
eurbiiro Ladenburger) und Bernhard Herzog (AOK Dinkelsbiihl).

Schalk (Autohaus Gabler).
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Die Sieger aus der Region Neustadt (von links): Siegfried Becker Die Gewinner im Raum Ansbach (von links): Andreas Beck (Rad-
(Becker Spielen-Schenken-Kochen), Horst Schrédl (Schrodl-Bau) haus Ansbach), Thomas Meyer (Schreinerei Meyer) und Hans
und Heiko Geyer (Estella Bettwdsche).
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