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monstriert die unterschiedliche Sichtweise von Mann und Frau und wird assistiert von Nil Cramer (a und b commun
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ication, Schrambrg).
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Auf dem Weg zum Matterhorn-Effekt

Drei Referenten bieten beim 18. WerbeTreff Hilfen an, um Kunden an sich zu binden / Marktmacht 50plus

Von Apdreangfanngs

Rottweil. »Am Ende ist es
Hoffnung«: Diese Assoziation
zum »Lippenstift« (zum Ver-
gleich: eine »Harley« wird mit
»Freiheit« in Verbindung ge-
bracht) sollen Handel und Ge-
werbe eben nicht haben, als
der 18. WerbeTreff der
Schwarzwilder Bote Medien-
gruppe in der Rottweiler
Stadthalle zum »Get-Toge-
ther« {ibergeht. Im Gegenteil.

Drei hochkaritige Referen-
ten zeigten in ihren Vortrigen
Wege auf, wie sich in Zeiten
einer Wirtschaftskrise der
Umsatz steigern ldsst. An-
schaulich bringt Andreas
Buhr (Geschiftsfithrer der
»go!Akademie fiir Fithrung
und Vertrieb«, Diisseldorf) die
Botschaft an die mehr als 300
Représentanten aus Werbung,
Handel, Industrie und Dienst-
leistung. Die selbst ernannte
»Umsatzmaschine« zeigt auf,
wie mit »Vertriebsintelligenz«
(Vorsicht: Das Copyright auf
diesen Terminus besitzt er

hochstselbst) Umsitze gestei-
gert werden koénnen.

Andreas Buhr rit, die eige-
nen Stirken zu identifizieren.
»Es ist einfacher, jemanden
herabzuziehen als aufzu-
bauen.« Es gelte, positive Bot-
schaften zu formulieren. Ein
weiteres Standbein seiner
Strategie ist der »Matterhorn-
Effekt«, also mit einer Attrak-
tion den Kunden zu gewin-
nen. Und wichtig sei selbst-
verstindlich, eine Beziehung
zum Kunden aufzubauen. So
stellen sich folgende Fragen
fiir ein Unternehmen, fiir den
Handel, fiir Verkdufer fast von
selbst: Was kann ich gut? Was
tue ich gerne und oft? Was
unterscheidet mich von ande-
ren wesentlich? Womit kann
ich anderen am besten nut-
zen? Erfolgreich beim Verkauf
sei, laut Buhr, die Begeiste-
rung auf den Kunden zu iiber-
tragen, und dem Kunden zu
helfen, eine Verkaufsentschei-
dung zu treffen (»Ein guter
Verkidufer stellt Fragen und
hort zu«).

Bei der Umsetzung dieser
Hilfen treffen erfolgreiche
Verkdufer in Zukunft immer
mehr auf die Zielgruppe der
»Menschen im besten Alter,
der »Marktmacht 50plus«, wie
Hans-Georg Pompe (Ge-
schiftsfiihrer »Marketing fiir
begeisterte Kunden 50pluss,
Bruchsal) in seinem Referat
»Best Ager verfithren und be-
geistern, aber wie?« intensiv
erldutert. Wie in den Begrif-
fen »verfiihren« und »begeis-
tern« zu erahnen ist, betont
Pompe die hohe Wertigkeit
der Emotionen: »Begeistern
kostet keinen Cent.« Die Kun-
den 50plus seien der einzige
Wachstumsmarkt. Nach der
Statistik habe Deutschland im
Jahre 2035 mit Japan und Ita-
lien die ilteste Bevolkerung
der Welt.

Und diese Altersstufe (»60
sein, wie 50 fiihlen, wie 44
aussehen«) sei ein »sehr sen-
sibles Volk« und derzeit eine
»stark vernachlissigte Ziel-
gruppe«. Dabei miisste sie, auf
der Stufe zur finanziellen Sor-

Uber die Bedeutung von Stadt- und Standortmarketing spricht

Thomas Breyer-Maylander.

Schwarzwdlder Bote

WerbeTreff

T

aayoncnioe Bt

Bilder vom WerbeTreff gibt s unter:
www.schwarzwaelder-bote.de/bildergalerien
Einen Videobericht finden Sie unter:
www.schwarzwaelder-bote.de/video

\_

s

genfreiheit, Anlageberater
und Banken besonders an-
sprechen. Und dies sollte fein-
fiihlig geschehen. Vereinfa-
chung, Vertrauen, Entlastung,
Nutzen, Orientierung und
Service sind nur einige Stich-
worte fiir alle Branchen, um
Kunden zu gewinnen.

Falsche Titulierung wie »Se-
nioren« kann fatal sein. Kun-
denbeziehung und Kundenbe-
geisterung gehen idealerwei-
se Hand in Hand. Wird eine
Beziehung aufgebaut, kennt
der Verkaufer Vorlieben und
Bediirfnisse, erfahrt der Kiu-
fer Vertrauen und Verldsslich-
keit. Kurz: Wertschitzung.
Diese Beziehungspflege fiihre
zum Wohlfiihlerlebnis, wie
Hans-Georg Pompe anmerkt,
der die Vorziige von authenti-
scher Natiirlichkeit, kleinen
Gesten, sozialer Kompetenz
und intensivem Dialog den
Verkdufern ans Herz legt.
Pompe: »Kundenbeziehung
ist das A und O. Begleiten Sie
den Kunden durch den Pro-
dukte-Dschungel.«

Weil in Zukunft auf dieser
Weise vermehrt wert auf den
Kunden gelegt werden muss,
der Handel in der Krise steckt,
auf jeden Fall Teile des Han-
dels, trifft die Analyse von
Professor Thomas Breyer-
Mayldander (Dekan Medien
und Informationswesen,
Hochschule Offenburg) auf
starkes Interesse. Dass sich
Handelsformen verdndern,
Discounter auf dem Vor-
marsch sind, Geschifte online
erledigt werden, ist lingst
Realitdt. »Die Verbraucher
sind in der Optionsgesell-
schaft nicht mehr so loyal wie
frither.«

Damit Probleme von der
Kaufkraft bis zum Handel
selbst gelost werden kénnen,
das Spannungsfeld Innenstadt
kontra Griine Wiese ent-
schirft werden kann, pladiert
Breyer-Mayliander fiir Stand-
ortmarketing, fiir Stadtmarke-
ting. Die aufmerksamen Zu-
horer haben es vernommen.
Die Hausaufgaben fiir die
Hindler sind verteilt.

Hans-Georg Pompe demonstriert die Marktmacht der Generation 50plus, einziger Wachstumsmarkt
in der Zukunft.

Donnerstag, 24. September 2009

STIMMEN
ZUM WERBETREFF

WerbeTreff haben seit
dem ersten Jahr immer
hochspannende Ansdtze.«

Helmut Raaf, Gewerbeverein

mittag sehr interessant
und habe viele Ideen mit-
genommen.«

Michaela Harter, Harter

WerbeTreff und ich werde
auf jeden Fall wieder
kommen.«

Jens Benedix, Krén e. K.,
Schramberg

ein absolut gutes Ange-
bot und eine tolle Gele-
genheit zum Austausch.«

Karin Huonker, GHV

»Der WerbeTreff bietet

immer wieder interessan-
te und spannende Fach-
vortrdge, aus denen viel
mitzunehmen ist.«

Anton Villing, AVl Medien-




