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Der Last-Minute-Teddy

www.Vertriebs-Experts.de

Der internationale Versandhiandler TeddyDelivery erzielte im Vorweihnachtsge-
schift 2007 den héchsten Umsatz der Firmengeschichte. Grund fiir das Umsatz-
wachstum war vor allem die Last-Minute-Option fiir die Expresszustellung von
Weihnachtsteddys und Elch-Teddys am ndchsten Werktag. Heute bestellen, morgen
geliefert.

Immer mehr Unternehmen passen sich der Spontanitét ihrer Kunden an. Letztlich
bleibt Ihnen auch wenig anderes iibrig, weil die Kunden es so wiinschen, und weil
selbst grofie Anbieter wie amazon bei diesem Trend dabei sind.

Wobei man sich natiirlich in diesen etwas ruhigeren Tagen des Jahres schon die
Frage stellen kann, ob das alles sein muss — oder ob es nicht méglich wire, einen
Teddy auch schon zwei Wochen vor Weihnachten zu bestellen. Doch diesen Wunsch
nach Entschleunigung kénnten nur die Kunden nachgeben, fiir Unternehmen stellt
sich die Frage nicht (siehe oben).

Und so wiinsche ich Thnen noch eine Zeit der Ruhe, bevor das neue Jahr wieder
mit vollem Tempo loslegt.

Kot lbwow

Martin Hausmann
Redaktionsleiter Vertriebs-experts.de

Markitmacht 50plus -
Best Ager hegeistern, aber wie?

Alle reden iliber den demografischen Wandel — aber kaum ein Unterneh-
men kiimmert sich wirklich um die Umsetzung. 40 Prozent der Deut-
schen sind Uber 50 Jahre alt. In drei Jahren werden es Uber 50 Prozent
sein. Im Jahr 2035 hat Deutschland die dlteste Bevélkerung der Welt!
Und noch immer regiert der Jugendwahn.

Von Hans-Georg Pompe

Das unternehmerische Augenmerk darf
aber nicht mehr nur der Kaufkraft dieser
Altersgruppe gelten, die mit tiber 120
Milliarden Euro pro Jahr sehr verlockend
ist. Es braucht vor allem ein adiquates
Dienstleistungsverstindnis, um Best Ager
nachhaltig als Kunden zu gewinnen. Ein
Kunde stellt sich immer andere Fragen
als ein Unternehmer, der Umsatz und
Gewinn machen muss. Bedarfsgerechte,
personliche und kontinuierliche Beratung
ist bei vielen Unternehmen noch immer
ein Stiefkind. Sie leben in dem Irrglauben,
nur mit speziellen Produkten punkten zu
konnen. Ein fundamentaler Trugschluss.
Die Unternehmensprobleme und die
wahren Kundenbediirfnisse nicht nur

der Menschen iiber 50 liegen weit tiefer
verankert.

Hans-Georg Pompe fordert eine neue gelebte

Dienstleistungskultur mit Empathie.
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TERMINE

19.-20.02.2008 MUNCHEN
27.-28.05.2008 FRANKFURT
09.-10.10.2008 MUNCHEN

Ihr Auftritt, bitte!

Durch die Vermittlung professioneller
Bausteine kénnen Sie kunftig lhr Auf-
treten selbstsicher und (berzeugend
gestalten sowie anschaulich und klar
strukturiert sprechen. Sie lernen lhr Po-
tenzial kennen, entdecken die Kraft lhrer
persénlichen Ressourcen und erfahren,
wie Sie bei Auftritten gelassen und souve-
ranreagieren sowie lhr Lampenfieber pro-
duktiv nutzen. Sie erhalten ein Coaching
der Extraklasse, praxisorientiert und auf
Ihre Bediirfnisse zugeschnitten.
www.experten-akademie.de

21.-22.02.2008 MUNCHEN
20.-21.10.2008 MUNCHEN
Korpersprache:

Wirkung immer und iiberall

Sie lernen, Kdrpersprache zu erkennen
und zu analysieren sowie die Redeper-
formance, Ihr Image und Charisma zu
erhdéhen und sich, Produkte und das Un-
ternehmen Uberzeugend zu prasentieren.
Trainiert wird die Stegreifrede und wie Sie
schlagfertig und souverén auf Einwande
und Fragen reagieren. Sie erhalten Ein-
blick in die Kunst der Gespréchsfihrung,
wie Sie folgerichtig argumentieren und
pragnant formulieren.
www.experten-akademie.de

28.-29.01.2008 FRANKFURT/M.
Guerilla-Marketing
Guerilla-Marketing zielt im Kern darauf
ab, wie ein Guerilla-Kadmpfer Aufmerk-
samkeit zu erzeugen. Durch ausgefalle-
ne, Uberraschende und auBergewdhn-
liche Aktionen wird so die Bekanntheit
des eigenen Unternehmens bei Einsatz
eines minimalen Budgets gesteigert.
Der Guerilla-Marketing-Experte Micha-
el Bo6hm zeigt an zwei Seminartagen
auf, wie man im Wettbewerbs-Dschun-
gel durch innovative Ideen ,lberlebt”,
innerhalb klrzester Zeit gelungene
Konzepte erarbeitet, sich durch ein pro-
fessionelles Konzept optimal in Szene
setzt und kostenguinstig sinnvolles Mar-
keting betreibt. Wahrend des Seminars
erarbeiten sich die Teilnehmer die Lern-
inhalte direkt am eigenen Fallbeispiel,
sodass sie in der Lage sind, das Gelern-
te am nachsten Tag sofort umzusetzen.
www.managementcircle.de



http://www.Vertriebs-Experts.de
http://www.experten-akademie.de
http://www.experten-akademie.de
http://www.managementcircle.de
Pompe
Rechteck


AKTUELL

Fortsetzung von Seite 2

www.Vertriebs-Experts.de

BERATUNGSBRIEF 01/08 3

Unternehmen verkaufen Wohlbefinden,
Nutzen, Lebensqualitit - keine Produkte

Wenn Sie es kiinftig verstehen, wegzukommen vom reinen
Produktanbieter hin zum unabhingigen Nutzen schaf-
fenden Lebensbegleiter, werden Sie den Zugang zu den
anspruchsvollen und lukrativen Zielgruppen 50plus bekom-
men. Verkaufsberater sind heutzutage vor allem als neutrale
Beziehungsmanager zwischen dem Kunden und dessen Ver-
besserung seiner Lebensqualitit zu verstehen. Konkret heif3t
das: sich wirklich auf die Kunden 50plus einstellen, sich in
Kopf und Bauch des Kunden einfiihlen. Das geht nicht mit
der gleichen Verkaufsmethodik wie bei 30-Jdhrigen. Es gilt
zu verstehen, was der Kunde mochte. Innovative, am Zeit-
geist orientierte Unternehmen, kénnen den personlichen
Zugang zu ihren Kunden mit Empathie, mit einfithlendem
Verstindnis fiir die individuellen Bediirfnisse, Lebenswelten,
personlichen Lebensumstédnde ihrer ,50plus“-Kunden in der
Beratung durchaus schnell, gewinnbringend und kostenneu-
tral optimieren.

Verkaufen als Erlebnis und Infotainment

Ein sehr guter Berater und Verkiufer ist Dienstleister,
Entertainer, Animateur, Verfiihrer, Kundenbetreuer, Psycho-
loge, Lebensbegleiter, Problemléser, Nachfrageanreger und

Zum Buch:

Marktmacht 50plus.

Wie Sie Best Ager als Kunden
gewinnen und begeistern

Hans-Georg Pompe

Marktmacht

ISBN 978-3-8349-0565-9,
Gabler Verlag

auch Unternehmer in eigener Sache. Fiir 50plus-Kunden ist
er die zentrale Ansprechperson und verkorpert ohne Wenn
und Aber das Unternehmen nach aufien. Ein 50plus-Kunde
kann noch 30 Jahre Ihr treuer Kunde sein! Diese Kunden sind
aber nicht allein durch Werbung und schéne Produkte zu
begeistern, sondern in erster Linie iiber gelebte Begeisterung
authentischer Menschen im Geschift, das wie ein schnu-
ckeliges Wohnzimmer eingerichtet sein sollte. Wir brauchen
Menschen, die Lust auf Kaufen und Konsumieren machen,
fiir Wohlbefinden und Lebensqualitit sorgen. In einem Satz:
Wir brauchen eine neue gelebte Dienstleistungskultur. Denn
die Marktmacht 50plus steht als Synonym fiir begeisternde
Dienstleistungen, Wertschitzung, Weniger-ist-mehr-Menta-
litit und fiir herausragenden Service im Sinne von Kunden-
nutzen. Menschen 50plus sind ein genialer Seismograph
fiir alle Kundengruppen, an dem sich ein Unternehmen mit
seinem Marketing-Mix kritisch messen lasst.

Nehmen Sie sich nicht zu viel vor, wenn Sie mit der Umset-
zung dieser Erkenntnisse beginnen. Aber realisieren Sie das,
was Sie sich vorgenommen haben, dann auch konsequent
- optimalerweise mit einem externen Umsetzungsbegleiter.
Es fehlt nicht an Konzepten. Das Problem ist die Umsetzung,.
Aus Denken und Reden miissen Taten werden — dann werden
aus Menschen ,50plus” auch begeisterte Kunden.

Zum Autor: Hans-Georg Pompe

Jahrgang 1957, verfiigt iiber eine 18-jihrige Management- und
Marketingerfahrung bei renommierten Dienstleistungsunterneh-
men als Leiter Marketing/PR und geschiftsfiihrender Direktor.
Seit 2005 ist er selbststindiger Managementberater, Referent,
Trainer, Buchautor und Inhaber der marketingfokussierten Unter-
nehmensberatung ,HANSGEORGPOMPE Marketing fiir begeis-
terte Kunden 50plus*.

DEUTSCHE-STARTUPS.DE GEWAHLT

mymuesli.de ist Startup des Jahres

Das fiihrende Online-Griindermagazin verleint dem Startup-
Award an mymuesli.de. Die drei Griinder, Max Wittrock, Huber-
tus Bessau und Philipp Kraiss, Uberzeugten die Jury mit ihrer
Idee des ,user generated muesli“. www.mymuesli.de bietet dem
User die Méglichkeit, das eigene Musli aus einigen Dutzend
Zutaten selbst zusammenzustellen. Die Jury, bestehend aus
Branchenexperten, Journalisten und engagierten Lesern, lobte
besonders das ,innovative Geschaftsmodell“ des Passauer
Startups. ,,Dieses spiegelt einen aktuellen Trend zum verstérkten
Customizing bzw. zur Individualisierung von Produkten in und
durch die Net Economy wider. deutsche-startups.de

AQUASOCIETY STARTETVERTRIEBDES ENERGIEMODULS:
CO0,-freier Strom aus Abwérme

Anfang 2008 startet die deutsche Aqua Society GmbH den euro-
paweiten Vertrieb eines neuartigen Energiemoduls, mit dem sich
effizient und umweltschonend Strom erzeugen lasst. Mit dem

NEWS

Energiemodul bietet Aqua Society eine bahnbrechende Techno-
logie, die aus Abwéarme im Temperaturbereich ab 80 Grad Celsius
kohlendioxidfreien Strom erzeugt und somit zur Erreichung der
Klimaschutzziele aktiv beitragen kann. Umweltschonend herge-
stellter Strom aus 80 Grad Celsius warmer Abluft. ,,Aus dkologi-
scher Sicht ist es von maBgeblicher Bedeutung, dass der Strom
ohne ein zusatzliches Gramm Kohlendioxid hergestellt wird und
dass sich damit die Energieeffizienz insgesamt erhéht”, so der
Geschaftsfiihrer der Aqua Society GmbH, Hubert Hamm.

VERSANDHANDEL

Mexx ist 250. Mitglied

Das Jahr geht fir den Bundesverband des Deutschen Versand-
handels (bvh) erfreulich zu Ende. Am vergangenen Wochenen-
de konnte bvh-Hauptgeschéaftsfihrer Dr. Thomas Steinmark
mit der Modemarke Mexx das 250. Mitgliedsunternehmen of-
fiziell begriBen. Mexx betreibt in Deutschland erfolgreich einen
Online-Shop, indem die Kollektionen angeboten werden. Mexx
steht stellvertretend firr eine Entwicklung in der Branche.
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