GREVENER ANZEIGER

WN starten Initiative zur Service-WM in Greven und Steinfurt

KOMMENTAR
Service-WM

Die Stirken
biindeln

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

nehmer ldngst. Service ist
das A und O. Mit einer gu-
ten Portion Service ladsst
sich der vermeintlich un-
gleiche Kampf gegen Ober-
zentren, Grune-Wiese-
Markte und Geiz-ist-Geil-
Protagonisten offen gestal-
ten. Service und Qualitidt
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
Stdrken ihren Kunden né-
her bringen kénnen.
Die Service-WM, jetzt von
den WN initiiert, ist ein
probates Mittel, um genau
diese Stdrken in einer ge-
zielten Kampagne zu biin-
deln. Wichtige Vorausset-
zung dafiir ist ein breites
Engagement vieler. Das kos-
tet wenig, bringt aber viel.
Ulrich Reske

,Menschen kaufen Emotionen” lautet Norbert Becks Wahlspruch. Grofse Emotionen weckte er bei der Kaufmannschaft

aus Greven und Steinfurt.

Alle Sinne befeuern

Norbert Becks Weg zum Service-Weltmeister geht tiber ,Emotionen”

Von Ulrich Reske

GREVEN. Nein, geweint hat an
diesem Abend niemand. Da-
bei hatte Norbert Beck aus-
driicklich dazu aufgerufen.
,Sie dirfen lachen, Sie diir-
fen weinen.” Womit das Feld,
das der diplomierte Wirt-
schaftsingenieur und mitrei-
3ende Rhetoriker beackern
wollte, klar umrissen war.
,Es geht um Emotionen”,
schrieb er den Geschiftsleu-
ten aus Steinfurt und Greven
am Mittwochabend ins
Kunden-Brevier.

Die Westfdlischen Nach-
richten hatten Einzelhdnd-
ler,  Geschéftsleute  und
Handwerker in die Konfe-
renzraume am FMO geladen,
um iliber die Service-WM zu
informieren, zu der in den
nachsten Monaten alle ein-
geladen sind (siehe auch
,Zum Thema“).

Warum die grofite Tages-
zeitung vor Ort dieses Pro-
jekt in den beteiligten Stad-
ten anbietet, erlduterte Ver-
lagsleiter Sven Schubert:

Kéauferstrome, Internethan-
del, steigende Verkaufsfla-
chen bei sinkenden Umsaét-

zen seien Probleme, mit
denen sich der Handel
auseinandersetzen  miisse.

LAuch wir spliren den Wan-

»Menschen kaufen
Emotionen.«
Norbert Beck

del im Handel und machen
uns hierzu Gedanken, wie
wir gemeinsam positiv in die
Zukunft blicken konnen.”
Genau diesen Blick scharf-
te Beck ohne Tranen. ,Men-
schen kaufen Emotion”
nannte er den wichtigsten
Merksatz und verriet zu-
gleich, welche Kndépfe ein
Héndler zu betdtigen habe,
um Kaufreize zu schaffen.
,Spafs, Macht und Sicher-
heit.” Wer in seiner Werbung
keinen dieser Knopfe betati-
ge, diirfe ganz sicher sein.
,Dann geht er komplett am
Kunden vorbei.” ,Verkaufen

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

Beispiele, wie diese Knop-
fe von Marktstrategen gera-
dezu filigran bedient wer-
den, amiisierten das Publi-
kum kostlich. Etwa die Wer-
bung fiir 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 fiir
Beck zweitrangig. Er hdlt es
mit einer Weisheit seines
bayrischen Landsmanns
Franz-Josef Straufd: ,Every-
bodys Darling is everybodys
Depp.”

Das Erfolgsrezept der Ser-
vice-Weltmeister offenbart
sich in den Analysen der

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

Teilnehmer klar und deut-
lich: ,Service-Weltmeister
verkaufen = multisensoral,”
sagt Beck. Will heifden, ein
Verkaufsprozess sollte tiber
alle Sinne befeuert werden.
Beispiel gefdllig? Warum
sich bei den Aldis und Lidls
dieser Welt zumeist Bicke-
reien im Entrebereich ansie-
deln, ist ausschlielich dem
Backduft geschuldet. ,Wer",
so Beck: ,mit Hunger seinen
Wagen durch den Laden
schiebt, ist einkaufsbereiter.”
Das wusste bereits Anno da-
zumal der Wienerwald-
Griunder Jahn, der den kost-
lichen Geruch seiner Back-
hendl per Ventilation auf
den Gehsteigen verteilte.

Des Pudels Kern ist fiir
Beck bei der Umsetzung der
Werbekonzepte aber die
Steigerung des ,Kundenbe-
ziehungsgrads. Den zu erho-
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
fiir Beck nur ein ,One-Night-
Stand.” Den Teilnehmern des
Abends wollte er keine Rat-
schldge erteilen, ,denn da ist
das Wort Schlag drin“. Tipps
hatte er aber gleichwohl pa-
rat: Freundlichkeit, Vertrau-
en und Wertschatzung seien
die Hebel, die den Kunden-
beziehungswert erhohen.

Videonachrichten von
WN-TV auf www.wn.de/wntv

Mehr Bilder zum Thema
in den Fotogalerien auf
www.wn.de

Die Service-Weltmeisterschaft

Unter dem Motto ,Service
ist sexy“ haben die Briider
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
grof3en 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 fiir jedes

Unternehmen einen Kun-
den-Beziehungswert, der
dem jeweiligen Unterneh-
men vertraulich tiberge-
ben wird. Das beste Unter-
nehmen in Steinfurt und
Greven wird geehrt. Viele
andere, die die Kriterien
erfiillen, werden zertifi-
ziert. Ein Gewinnspiel er-
hoht die Attraktivitat fiir
die teilnehmenden Kun-
den und Leser.
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ZITATE

»Wir mussen Lizen-
zen zum Traumen
verkaufen und nicht
Produkt getriebene

Erklarungen.«
Norbert Beck

»Das war eine tolle

Veranstaltung. Ser-
vice ist das A und

0.«

GWG-Chef Johann-Christoph Otten-
jann

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

Kunden.«
Norbert Beck

»Der einzige verniinf-
tige Verkdaufer ist
mein Schneider. Der
nimmt immer neu
Maf3.«

William Shakespeare

»Handel bedeutet fir
mich auch immer
Wandel.«

Verlagsleiter Sven Schubert

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

tolle Veranstaltung.«

Heinz Bocker, Vorstand Werbege-
meinschaft Steinfurt

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

Andreas Franke, stellvertretender
Vorsitzender Werbegemeinschaft






