,Darauf kann die ganze Region stolz sein*

SERVICE-WM Sieger des Firmenwettbewerbs gekiirt — Erster ist das Schlafstudio Siebertz aus Overath

VON CLAUDIA FREYTAG

Bergisch Gladbach. Eigentlich
hitte am Dienstagabend auch
Bernd Siebertz anstelle von ,,En-
tertrainer” Alexander Munke ei-
nen Vortrag liber Mitarbeitermo-
tivation und Freundlichkeit hal-
ten konnen: Vieles von dem, was
der Motivationstrainer den Teil-
nehmern der Service-WM in
Rhein-Berg mitaufden Weg gab,
hat Siebertz schon lingst verin-
nerlicht. ,,Ich muss keine Maske
tragen, ich kann immer lacheln®,
sagt er so frohlich, dass man es
ihm sofort glaubt. ,,Das habe ich
auch meinen Mitarbeitern als
Erstes beigebracht: Ein Lacheln
kostet nichts.*

Das ist bei seinen Kunden of-
fenbar  angekommen:  Das
Schlafstudio Siebertz aus Ove-
rath ist Gewinner der Service-
WM, die der ,,Kolner Stadt-An-
zeiger” und die Agentur Meta-
train in den vergangenen Mona-
ten veranstaltet haben (siche
,Der Wettbewerb®). ,,Das war
eine Sensation fiir mich®, freute
sich Siebertz. ,,Ich hatte hochs-
tens gehofft, unter die ersten 20
zu kommen.* Seinen Erfolg fiihrt
Siebertz in der Tat auf den Ser-
vice zuriick: ,, Wir liefern Matrat-
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zenauchum 22 Uhraus, wenn der
Kunde erst dann zu Hause ist.
Zweitplatzierte ist Zahnarztin
Bettina Koch aus Rosrath, auf
dem respektablen dritten Platz
landete Augenoptik Bobka/Kerl

Freude iiber guten Service bei Veranstaltern und Siegern: Norbert Beck, Jutta Bobka, Johann Beck, Simone Kerl, Alexander Munke, Bernd Sie-

bertz, Bettina Koch, Stefan Hilscher (v.1.).

aus Overath. Stefan Hilscher,
Verlagsgeschiftsfiihrer des
,»Kolner Stadt-Anzeiger®, lobte
nicht nur die Sieger, sondern alle
Teilnehmer: ,,Sie arbeiten auf
hochstem Level, darauf kann die
ganze Region stolz sein.*

Rund 120 Vertreter von 51
Unternehmen, die sich der Be-
wertung ihrer Kunden gestellt
hatten, lieBen die Service-WM
im Spiegelsaal des Bergischen
Lowen bei der festlichen Preis-
verleihung ausklingen. Zuvor
hatte Norbert Beck, der mit sei-
nem Bruder Johann Beck die
Agentur ,,Metatrain“ leitet, den
Gisten das Grundprinzip des
Verkaufserfolgs vor Augen ge-

Der Wettbewerb

Die Service-WM war eine Gemein-
schaftsveranstaltung des ,KoIner
Stadt-Anzeiger” mit der Agentur
»Metatrain”. Deren Inhaber, die
Briider Norbert und Johann Beck,
haben die Service-WM entwi-
ckelt. Dabei beurteilen die Kun-
den eines Betriebes ihn mit der
Antwort auf die Frage: »Wie
wahrscheinlich ist es, dass Sie
dieses Unternehmen einem
Freund oder Kollegen weiter-
empfehlen?” Als Antwort kreuzt

der Kunde eine Zahl zwischen 0
und 10 an.

In Rhein-Berg gaben die Kunden
insgesamt 5494 Stimmen ab, was
deutschlandweit im oberen Drit-
tel der Beteiligung liegt. Deutlich
ber Durchschnitt war hingegen
die Zufriedenheit der Kunden:
Die durchschnittliche Punktzahl
lag bei 83,71 Prozent. Deutsch-
landweiter Schnitt sind etwas
Uber 60 Prozent. (fc)

fihrt: ,,Der Mensch kauft Emo-

tionen.“ Das heifit: Die drei
Hauptanreize, von Beck ,,Kauf-
knopfe” genannt, sind Lust,

Macht und Sicherheit. Einer da-
von ist ausschlaggebend fiir die
Entscheidung des Kunden.

Und wer ein guter Verkdufer
ist, erkennt auch, zu welcher
Kategorie der Kunde gehort. Ein
guter Verkdufer, das erlduterte
Alexander Munke hochst amii-
sant, ist ein ,,Adler und kein
,Huhn*“. Der Unterschied: ,,Der
Adler hat immer einen Plan. Das
Huhn hat immer eine Ausrede.*
Dasklingt erstmal nach Klischee,
fiillt sich aber ganz schnell mit
Leben, wenn man sich an die Ver-

kdufer seines Lebens erinnert, bei
denen man sich am liebsten filir
die Stérung entschuldigt hitte.
Satirisch zugespitzt war das in
dem feinen Filmchen ,,Hama
nicht“ zu bewundern, in dem Ko-
miker Bully Herbig als zunichst
zuvorkommender Schuhverkiu-
fer eines, nun ja, Besseren belehrt
wird — und den Kunden kiinftig
erfolgreich vergramt.

Das Vergridmen, konnte man
meinen, miisste doch eigentlich
flir eine Zahnérztin ein Leichtes
sein. Die Furcht vor ihrer Profes-
sion ist schlieBlich sprichwort-
lich. ,,Ach, ich bin wohl einfach
nicht so Furcht einfléBBend*, ver-
mutete die Zweitplatzierte Betti-

Alexander Munke, der sich ,, Entertrainer* nennt, vermittelte amiisant
Wissenswertes iiber motiviertes Verkaufen.

BILDER: CHRISTOPHER ARLINGHAUS

na Koch vergniigt, die als erste
Vertreterin  der Zahnmedizin
iiberhaupt bei einer Service-WM
punkten konnte. Dass sie darauf |
achtet, ihre Patienten nicht so lan-
ge warten zu lassen — ,.ein volles
Wartezimmer macht mich nur
unruhig® — und von Patienten er-
zdhlen kann, deren Fiillungen
auch nach 20 Jahren noch nicht
broseln, wird auch seinen Teil zu
ihrem Erfolg beigetragen haben.

Die Drittplatzierten, Jutta Bob-
ka und Simone Kerl, haben mit
ihrem Optikgeschift bewusst auf
ein herkommliches Ladenlokal |
verzichtet, sie sprechen eher von
,Praxisrdumen®. ,,Ein Brillen-
kauf ist ja auch eine individuelle
Sache®, erldutert Bobka. Deshalb
sollten die Kunden nicht wie auf
dem Prisentierteller sitzen. Das
gefallt ihnen offenbar. ,,Viele ha-
ben mir beim Ausfiillen der Ab-
stimmungskarten gesagt: »Ach,
da muss ich gar nicht lange nach-
denken«*, berichtet Bobka.

Womit wir wieder bei Trainer
Alexander Munke wiren. Ein
Prinzip, das erim Vortrag verriet,
sind die vier Ms: ,,Man muss
Menschen mdgen.“ Oder, wie
Bernd Siebertz es ausdriickt: ,,Ich
habe in den zehn Jahren, in denen
wir das Geschiéft haben, zu 100
Prozent fantastische Menschen
bedienen diirfen.*






