Das gezielte Spiel mit Emotionen

Zum Auftakt der Aktion ,Service-Profi“ rat Marketingexperte Norbert Beck zu einer gefiihlsorientierten Verkaufsstrategie

LORRACH (dam). Die Badische Zeitung
sucht den Service-Profi im Dreiland und
zum Einstieg in die Kampagne gab Nor-
bert Beck von der Partnerfirma Meta-
train schon einmal richtungsweisende
Tipps: Wer gut verkaufen oder mit sei-
nen Dienstleistungen beim Kunden
dauerhaft ankommen will, muss die
emotionale Ebene beriihren. Doch da-
mit dies optimal gelingt, so erlduterte
Beck bei einer Impulsveranstaltung vor
rund 200 Geschiftsinhabern im Burg-
hof Lorrach, muss zundchst der Ver-
stand glasklar erkennen, wie die Gefiih-
le der Kunden anzusprechen sind.

Die Aktion ,Service-Profi im Dreiland“
besteht aus mehreren Bausteinen. Der
Wettbewerb und die Auszeichnung von
besonders servicestarken Unternehmen
ist sozusagen die spielerische Facette. Da-
hinter steckt ein umfangreiches Konzept,
mit dem Unternehmer ihren Betrieb pra-
sentieren und Kunden fiir eine Abstim-
mung gewinnen konnen. Begleitet wird
die Aktion von Werbeauftritten in der Zei-
tung, im Internet und auf anderen Werbe-
tragern. Partner der Kampagne ist die Fir-
ma Metatrain, die den Bogen fiir die Kun-
denbefragung entwickelt hat und die
nach der professionellen Auswertung der
Kundenbeitrdage den teilnehmenden Un-
ternehmen klare Hinweise gibt, wo sie in
Sachen Service Stdrken oder auch Schwi-
chen haben. So ist nach dem olympischen
Motto teilnehmen wichtiger als siegen.
Die Aktion dient dazu, ,den eigenen Ser-
vice professionell zu iiberpriifen und wei-
terentwickeln zu lassen“, wie BZ-Regio-

Norbert Beck erklart, wie man den Standort starkt.

nalverlagsleiter bei der Auftaktveranstal-
tung im Burghof sagte.

Denn besser werden kann man immer.
Dies vermittelte auch Landrat Walter
Schneider als Schirmherr der Aktion.
Deutschland habe sich ,seit Kaisers Zei-
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ten“ in Sachen Service und Dienstleis-
tung schon weiter entwickelt, sagte
Schneider. Aber der Dienst am Kunden
miisse immer wieder neu inspiriert und
belebt werden: ,Service ist mehr als nur
ein Sahnehdubchen.“

Wie dieser Standortfaktor, von dem
Schneider sprach, gestirkt werden kann,
verdeutlichte in einem lebhaften Vortrag
der Marketingexperte Norbert Beck, der
mit seinem Bruder Johann die Firma Me-
tatrain fiihrt. Metatrain ist Partner der Ak-
tion ,,Service-Profi im Dreiland“. Die Fir-
ma aus Neumarkt in der Oberpfalz hat
meist unter dem Titel ,Service WM*“ be-
reits mit 50 Verlagen in 75 Regionen dhn-
liche Aktionen angeboten und dabei
5000 Firmen erreicht. So kamen im Lauf
der Zeit 500000 ausgewertete Kunden-
fragebdgen zusammen. Eine Datenbasis,
die von den Gebriidern Beck mit wissen-
schaftlichen Erkenntnissen zu einem
schliissigen Werbekonzept verkniipft
wird. Die zentrale Botschaft: Wer gut ver-
kaufen will, muss die Menschen auf einer
emotionalen Ebene erreichen und dies
moglichst so, dass viele Sinne angespro-
chen werden. ,Wir verkaufen Emotio-
nen“, bringt Beck seine Thesen auf einen
kurzen Nenner. Erfolgreiches Marketing
setze gezielt und strategisch auf die Fakto-
ren Freundlichkeit, Vertrauen und Wert-
schédtzung als Grundlagen der Kundenbe-
ziehung, denn diese vermeintlich wei-
chen Faktoren rangierten im Ranking der
Kéufer noch vor Kompetenz, Qualitdt und
Preis.

Ansprechpartner fiir die Aktion ,Service-
Profi im Dreiland® sind Klaus Felber (07621/
40385835) und Linda Zimmermann (0761/
4964103)

m Alle Informationen unter www.ba-
dische-zeitung.de/serviceprofi





