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Prof. Dr. Thomas Breyer-
Maylander ist Professor fiir
Medienmanagement an der
Hochschule Offenburg und
leitet als Dekan die Medien-
fakultat. Zuvor war er Ge-
schaftsfUhrer der Zeitungs
Marketings  Gesellschaft
(ZMG) und Referent beim
Bundesverband Deutscher
Zeitungsverleger.

INI5Y Menschen « Werbetreff 2009

Hybride Konsumenten

Der Handel kann den
Weg aus der Krise
schaffen: wenn er mit
dem Stadtmarketing
zusammenarbeitet
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rof. Dr. Thomas Breyer-
P Mayldnder nahm seinen

Zuhorern gleich zu Beginn
jegliche Illusionen: ,Der Wett-
bewerb im Einzelhandel ist hérter
geworden. Und gleichzeitig wird
der Konsument immer weniger
berechenbar.”

Heute erlebe man den hybriden
Konsumenten beim Discounter,
der in anderen Bereichen wiede-
rum hochste Anspriiche habe.
Zudem sei der Verbraucher wenig
markentreu gegeniiber dem Han-
del und setze als Ergdnzung gern

auch die Moglichkeiten des
E-Commerce ein.
Breyer-Mayldnder: ,,Wozu diese
Entwicklung fiihrt, sieht man in
der Region. Die mittelgrolen wie
Kaufhaus Kraus und Keilbach ge-
ben auf und auch die grofen
Mischsortimente sind in der Krise,
wie Karstadt zeigt.“ Folge fiir die
Innenstddte: Leerstand, der zu
mangelnder Attraktivitdt als Stadt
fiihrt. ,Hier kdénnen nur starke
Gemeinschaften aus Handels- und
Unternehmensvereinigungen vor
Ort gemeinsam mit der Stadt kon-

zeptionell die Entwicklung ein-
ddmmen®, ist der Professor fiir
Medienmanagement {iberzeugt.
Die Héindler miissten heute
noch viel dringender als zuvor ih-
re Hausaufgaben erledigen. Dazu
gehore eine klare Marktausrich-
tung, eine zukunftsorientierte
Strategie sowie eine durchgangige
Offentlichkeitsarbeit und Werbe-
kommunikation. ,,Mystery Shop-
ping“ (verdeckte Einkdufe) und
»Store Checks® sowie Personalent-
wicklung im Service sorgten fiir
Verbesserungen. naz
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Nie das S-Wort
verwenden!

Hans-Georg Pompe prasentierte in Rottweil

eine neue alte Zielgruppe: Generation 50plus

ir Hans-Georg Pompe wer-
F den die Menschen iiber 50,

also die Generation 50plus,
nicht ohne Grund als ,Best Ager”
bezeichnet: ,Die Generation
50plus besteht aus Menschen mit
guten und gelebten Konsumerfah-
rungen. Sie sind auf der Zielgera-
den zum finanziellen Wohlstand.“

Nichtsdestotrotz werde diese
Zielgruppe noch immer stark
vernachléssigt. ,,Die Konsumwelt
ist fiir diese Zielgruppe schlicht
noch nicht gerfistet.“

Dabei gibt es laut Pompe gute
Griinde, diesen Personenkreis ge-
nauer ins Auge zu fassen. Denn
der Markt 50plus ist nicht nur lu-
krativ, sondern auch stark im

Andreas Buhr ist bekannt
durch zahlreiche Vortrage,
seine Aktivitdten in TV und
Horfunk sowie seine reiche
Publikationstatigkeit. Seit
2002 ist er Inhaber der go!
Akademie fur Fiihrung und
Vertrieb. Davor hat er rund 25
Jahre lang fur die Hamburg-
Mannheimer Versicherungs
AG gearbeitet.

Wachstum. Bereits 2035 wird
Deutschland mit Japan und Italien
die &lteste Bevolkerung der Welt
haben. Und schon heute liegt hier
die Kaufkraft. Pompe: ,,80 Prozent
der Auto-Topmarken werden von
50plus gekauft.”

Aber wie spricht man die Best
Ager an? Einen Fehler sollten Ver-
kdufer unbedingt vermeiden: Fiir
die Kunden 50plus Seniorenmar-
keting betreiben. Statistiken wiir-
den belegen, dass die heute 60-
Jahrigen sich mental und duBerlich
deutlich jiinger fiihlen wiirden.
Niemand aus dieser Gruppe wird
gern als Senior bezeichnet.

Die Kunden 50plus haben ande-
re Wiinsche: Vereinfachung und

Vertrauen, Entlastungen vom All-
tag, Losungen, die Nutzen bringen,
nennt Pompe hier als Beispiele.
SchlieBlich gibt Pompe den Zu-
horern noch zu bedenken: ,Die
Menschen aus der Gruppe 50plus
kdnnen noch bis zu 30 Jahre ihre
Kunden sein.“ naz

Hans Georg Pompe, Jahr-
gang 1957, griindete 2005
seine Unternehmensbera-
tung ,Hansgeorgpompe —
Marketing fir begeisterte
Kunden 50plus’. Zuvor war er
18 Jahre in leitenden Funkti-
onen in Management, Marke-
ting, PRund Vertrieb verschie-
dener Dienstleister tatig.

Umsatz zahlt!

Andreas Buhr erklart, dass ein guter Verkaufer

im richtigen Moment auch schweigen kann

ollblutunternehmer, Top-
VReferent, Verkaufsprofi: In
25 Jahren bei der Hamburg-
Mannheimer verkaufte Andreas
Buhr einen Versicherungsbestand
von drei Milliarden Euro mit mehr
als 1000 Mitarbeitern. Beim
»Schwarzwélder Bote“ Werbetreff
erklérte Buhr mit hohem Unterhal-
tungswert und sich mehr zwi-
schen den Zuhorern bewegend als
auf der Biihne, wie Unternehmen
(und Verkdufer) zu wahren Um-
satz-Maschinen werden.

Buhrs Losung: Durch ein ganz-
heitliches, wertebewusstes Kom-
petenzmodell, das — richtig entwi-
ckelt — unweigerlich zum Erfolg
fithrt. Kurz: Umsatzmaschinen
arbeiten vertriebsintelligent. , Drei
vertriebsintelligente Fragen sind
relevant: Was kann ich gut, also:

Was tue ich gern und oft? Was
unterscheidet mich von anderen
wesentlich? Und: Womit kann ich
anderen am besten nutzen?“ Nur:
Diese Leistung muss auch verkauft
werden. Erfolgreich verkaufen
heif3t dabei laut Buhr nichts ande-
res als: ,,Anderen dabei helfen,
eine Kaufentscheidung zu treffen
und die eigene Begeisterung auf
Kunden {ibertragen.“

Buhrs Empfehlung an Verkdu-
fer: ,Begriien Sie den Kunden,
wenn er Thr Geschift betritt, mit
einem Lécheln, als ob Sie einen
guten Freund in [hr Wohnzimmer
bitten wiirden.“ Allerdings, so
Buhr, mache ein guter Redner
noch keinen guten Verkdufer aus.
Sicher, er miisse Fragen stellen,
doch gelte auch: , Einfach mal den
Mund halten.“ rs/naz
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