
Wetter:
Temperatur: 16,3 Grad
(gestern, 14 Uhr)
Höchsttemperatur: 18,5
Grad (vorgestern)
Tiefsttemperatur: 13,2
Grad (gestern)
Niederschlag: 0,1 l/qm
(bis gestern 8 Uhr)
Luftdruck: 1018,3 (ges-
tern, 14 Uhr)
Daten heute:
Dämmerungsbeginn:
06.42 Uhr

Sonnenaufgang: 07.16
Uhr
Sonnenuntergang:
19.26 Uhr
Dämmerungsende:
20.00 Uhr
Mondaufgang: 01.53
Uhr
Monduntergang: 17.14
Uhr
Mondphase: abneh-
mend
Namenstag:
Linus

Er wusste es genau:
„Männer sind bei so
etwas einfach bes-

ser als Frauen“, sagte der
Achtjährige im Brustton
der Überzeugung. Also
wählte er natürlich den
Mann aus. Er sollte beim
Kindergeburtstags-Ke-
geln in seinem Team aus-
helfen. Sie hingegen durf-
te gerne das gegnerische
Team „verstärken“.
Der Junge hätte es besser
wissen müssen: Steht
doch seine eigene Mutter
in einem durch und
durch männnerdominier-

ten KFZ-Gewerbe tag-
täglich ihre Frau.
Es kam, wie es kommen
musste: Sie erkegelte
für ihr Team reichlich
Punkte, während Er
vornehmlich die Gasse
traf und sich an diesem
Tag als Totalausfall er-
wies. Am Ende wurde
das Männer-Team auf
Platz zwei verwiesen,
das von einer Frau ver-
stärkte Rudel Kinder
sonnte sich dagegen im
Glanze des ersten Ran-
ges und kostete die
Überlegenheit weidlich
aus.
Der Achtjährige übte
sich fortan in ausge-
dehntem Schweigen –
nach Sprüchen stand
ihm nicht mehr der
Sinn.

Heute Abend
steht Helmut Thiele mit
dem Stück „Der Kontra-
bass“ auf der Bühne in
der Kulturschmiede. Kar-
ten dafür gibt es noch an
der Abendkasse (15
Euro) und den Vorver-
kaufsstellen (13 Euro).
Sechs Leser haben Kar-
ten für die Vorstellung

gewonnen. Stephanie
Telgmann, Ulrike Rie-
penhausen und Dietmar
Wolfert heißen die
glücklichen Gewinner,
die jeweils zwei Karten
gewonnen haben. Die
Karten liegen an der
Abendkasse gegen Vorla-
ge des Ausweises bereit.
Viel Vergnügen.

Am Friedhof an
der Saerbecker Straße ist
am Donnerstagvormittag
ein weißer VW-Polo auf-
gebrochen worden. Ein
Autofahrer hatte den
Pkw gegen 11 Uhr auf
dem Parkstreifen vor
dem Gelände abgestellt.
Nach einem etwa 30 Mi-
nuten langen Aufenthalt
kehrte er zu dem Wagen
zurück und stellte sofort
das zertrümmerte Bei-

fahrerfenster fest. Ein
unbekannter Dieb hatte
dieses eingeschlagen, da
er vermutlich die auf
dem Beifahrersitz abge-
legte Handtasche gese-
hen hatte. In der ent-
wendeten Ledertasche
befanden sich ein Handy
und ein Portemonnaie,
in dem sich Bargeld so-
wie diverse Papiere be-
fanden. Hinweise unter

928-21 15.

Am Samstag fin-
det in der Christuskirche
wieder ein Gottesdienst
statt, für den niemand
zu klein ist. Mit allen
Sinnen, einer kleinen
Maus und vielen Liedern

geht es um den nahen
Herbst und um Gottver-
trauen. Der knapp halb-
stündige Gottesdienst be-
ginnt um 17 Uhr. Die
Gemeinde lädt hierzu
herzlich ein.

Freitag, 23. September 2011

Von Ulrich Reske

Nein, geweint hat an
diesem Abend niemand. Da-
bei hatte Norbert Beck aus-
drücklich dazu aufgerufen.
„Sie dürfen lachen, Sie dür-
fen weinen.“ Womit das Feld,
das der diplomierte Wirt-
schaftsingenieur und mitrei-
ßende Rhetoriker beackern
wollte, klar umrissen war.
„Es geht um Emotionen“,
schrieb er den Geschäftsleu-
ten aus Steinfurt und Greven
am Mittwochabend ins
Kunden-Brevier.
Die Westfälischen Nach-

richten hatten Einzelhänd-
ler, Geschäftsleute und
Handwerker in die Konfe-
renzräume am FMO geladen,
um über die Service-WM zu
informieren, zu der in den
nächsten Monaten alle ein-
geladen sind (siehe auch
„Zum Thema“).
Warum die größte Tages-

zeitung vor Ort dieses Pro-
jekt in den beteiligten Städ-
ten anbietet, erläuterte Ver-
lagsleiter Sven Schubert:

Käuferströme, Internethan-
del, steigende Verkaufsflä-
chen bei sinkenden Umsät-
zen seien Probleme, mit
denen sich der Handel
auseinandersetzen müsse.
„Auch wir spüren den Wan-

del im Handel und machen
uns hierzu Gedanken, wie
wir gemeinsam positiv in die
Zukunft blicken können.“
Genau diesen Blick schärf-

te Beck ohne Tränen. „Men-
schen kaufen Emotion“,
nannte er den wichtigsten
Merksatz und verriet zu-
gleich, welche Knöpfe ein
Händler zu betätigen habe,
um Kaufreize zu schaffen.
„Spaß, Macht und Sicher-
heit.“ Wer in seiner Werbung
keinen dieser Knöpfe betäti-
ge, dürfe ganz sicher sein.
„Dann geht er komplett am
Kunden vorbei.“ „Verkaufen

Sie keine Schuhe, sondern
Beine“, appellierte Beck an
pure Emotionen. Vor über
zehn Jahren hatte er ge-
meinsam mit seinem Bruder
Johann die Service-WM aus
der Taufe gehoben und be-
gleitet seitdem Jahr für Jahr
über 1000 Firmen bundes-
weit bei den Service-Wettbe-
werben.
Beispiele, wie diese Knöp-

fe von Marktstrategen gera-
dezu filigran bedient wer-
den, amüsierten das Publi-
kum köstlich. Etwa die Wer-
bung für hochwertige Uh-
ren. „Funktioniert bis ins ho-
he Alter. Wie ein Mann.“ Ein-
deutiger Adressat: Der Tes-
tosteron gesteuerte Mann.
Dass Werbung, wie in die-

sem Fall, auch spaltet, ist für
Beck zweitrangig. Er hält es
mit einer Weisheit seines
bayrischen Landsmanns
Franz-Josef Strauß: „Every-
bodys Darling is everybodys
Depp.“
Das Erfolgsrezept der Ser-

vice-Weltmeister offenbart
sich in den Analysen der

Teilnehmer klar und deut-
lich: „Service-Weltmeister
verkaufen multisensoral,“
sagt Beck. Will heißen, ein
Verkaufsprozess sollte über
alle Sinne befeuert werden.
Beispiel gefällig? Warum
sich bei den Aldis und Lidls
dieser Welt zumeist Bäcke-
reien im Entrebereich ansie-
deln, ist ausschließlich dem
Backduft geschuldet. „Wer“,
so Beck: „mit Hunger seinen
Wagen durch den Laden
schiebt, ist einkaufsbereiter.“
Das wusste bereits Anno da-
zumal der Wienerwald-
Gründer Jahn, der den köst-
lichen Geruch seiner Back-
hendl per Ventilation auf
den Gehsteigen verteilte.
Des Pudels Kern ist für

Beck bei der Umsetzung der
Werbekonzepte aber die
Steigerung des „Kundenbe-
ziehungsgrads. Den zu erhö-
hen sei effektiver als am Be-
kanntheitsgrad zu drehen.
„Menschen kaufen von Men-
schen“, beobachtet der Moti-
vationstrainer einen neuen
Megatrend, der sich bewusst
auch von Facebook und Co
absetzt.
Und auch „Geiz ist geil“ ist

für Beck nur ein „One-Night-
Stand.“ Den Teilnehmern des
Abends wollte er keine Rat-
schläge erteilen, „denn da ist
das Wort Schlag drin“. Tipps
hatte er aber gleichwohl pa-
rat: Freundlichkeit, Vertrau-
en und Wertschätzung seien
die Hebel, die den Kunden-
beziehungswert erhöhen.

Alle Sinne befeuern
Norbert Becks Weg zum Service-Weltmeister geht über „Emotionen“

Viel Interesse weckten die Ausführungen zur Service-WM bei den Teilnehmern.

„Menschen kaufen Emotionen“ lautet Norbert Becks Wahlspruch. Große Emotionen weckte er bei der Kaufmannschaft
aus Greven und Steinfurt.

Natürlich wissen es
die Kaufleute, Hand-
werker und Unter-

nehmer längst. Service ist
das A und O. Mit einer gu-
ten Portion Service lässt
sich der vermeintlich un-
gleiche Kampf gegen Ober-
zentren, Grüne-Wiese-
Märkte und Geiz-ist-Geil-
Protagonisten offen gestal-
ten. Service und Qualität
sind die Tugenden, die
einem David gut zu Gesicht
stehen. Das wissen alle, in
Steinfurt wie in Greven.
Doch sie wissen vielleicht
nicht, wie sie genau diese
Stärken ihren Kunden nä-
her bringen können.
Die Service-WM, jetzt von
den WN initiiert, ist ein
probates Mittel, um genau
diese Stärken in einer ge-
zielten Kampagne zu bün-
deln. Wichtige Vorausset-
zung dafür ist ein breites
Engagement vieler. Das kos-
tet wenig, bringt aber viel.

Ulrich Reske

Die Stärken
bündeln

»Zufriedene Kunden
können Sie in die
Tonne klopfen. Wir
brauchen begeisterte
Kunden.«

»Wir müssen Lizen-
zen zum Träumen
verkaufen und nicht
Produkt getriebene
Erklärungen.«

»Handel bedeutet für
mich auch immer
Wandel.«

»Das war eine tolle
Veranstaltung. Ser-
vice ist das A und
O.«

»Der einzige vernünf-
tige Verkäufer ist
mein Schneider. Der
nimmt immer neu
Maß.«

»Menschen kaufen
Emotionen.«

Unter dem Motto „Service
ist sexy“ haben die Brüder
Norbert und Johann Beck
2006 die Service-WM ins
Leben gerufen. Daran ha-
ben inzwischen rund 3000
Unternehmen teilgenom-
men.
Von der Auftaktveranstal-
tung am Mittwochabend
bis zur Abschlussveran-
staltung am 14. Februar
stehen die Serviceangebo-

te der teilnehmenden Fir-
men im Fokus.
Was macht einen guten
Service aus? Welche Vor-
teile hat das Unternehmen
davon? Wie gehen die Fir-
men in Greven und Stein-
furt mit dem Thema um?
Viele Informationen wer-
den den Teilnehmern an
die Hand gegeben.
Beim Wettbewerb der Ser-
vice-WM bewerben sich

die Teilnehmer in einer
großen Sonderausgabe zur
Service WM, die am 11.
Januar 2012 erscheint, mit
einem redaktionellen Bei-
trag und einer Anzeige um
eine positive Bewertung
bei Lesern und Kunden.
Die Abstimmung findet
per Karte und online statt.
Die Firma Metrain wertet
die gelieferten Daten aus
und erstellt für jedes

Unternehmen einen Kun-
den-Beziehungswert, der
dem jeweiligen Unterneh-
men vertraulich überge-
ben wird. Das beste Unter-
nehmen in Steinfurt und
Greven wird geehrt. Viele
andere, die die Kriterien
erfüllen, werden zertifi-
ziert. Ein Gewinnspiel er-
höht die Attraktivität für
die teilnehmenden Kun-
den und Leser.

»Ich bin skeptisch
hierhin gekommen
und habe viele Ideen
mitgenommen. Eine
tolle Veranstaltung.«

»Wenn man betriebs-
blind geworden ist,
konnte man hier
über den Tellerrand
schauen.«




