6 KOLUMNE FEYS SICHT

Fine Frage
des Sti(e)ls

Jeder bekommt die Kunden, die er verdient und an-
zieht! ,, Ich war jetzt wieder in diesem Nobelhotel, aber
die nehmen mich einfach nicht ernst mit unserem An-
gebot... — wie kann das sein?*, fragt die Juniorchefin.

Ja, gute Frage! Und ich kenne es selbst. Wenn ich in
alten Jeans ins Autohaus fahre, werde ich dort auch
nicht wahrgenommen. Und da wire ich sogar ein
potenzieller Kunde.

Ob es gerechtist oder nicht: Kunden beurteilen Liefe-
ranten oft nach Auflerlichkeiten. Vor allem, wenn sie
die Qualitit nicht einschitzen konnen. Und das
konnen sie oft nicht in unserer Branche. Und dann
orientiert man sich an bekannten Signalen und Férm-
lichkeiten.

Besonders bei Terminen beim Kunden ist die Frage:
Was sieht und behalt der Kunde? Sind es die staindigen
Telefonate im Gesprach, das Angebot mit Fehlern
und Fingerabdriicken? Dass der zukiinftige Lieferant
aus einem dreckigen Auto aussteigt und hinten die
Schere aus der Tasche schaut?

Oder ist es ein sauberes, iiberlegtes Angebot im
Firmenprospekt? Uberreicht mit einem Licheln,
ausgeruht und mit aufmerksamem Zuhéren? In saube-
rer Kleidung, ohne spieflig zu wirken. Es mag sein, dass
hinter dieser Fassade das schlechtere und teurere
Angebot steckt. Trotzdem wird es oft dem giinstigen,
handwerklich besseren vorgezogen - wenn dies
schlecht prasentiert ist!

»Das kann doch nicht wahr sein, ich will mich nicht
verbiegen®, sagt daraufhin die Juniorchefin. Ja, da

ist was dran. Aber an den obigen Punkten auch. Fiir
mich geht es nicht um verbiegen. Fiir mich geht es um
die professionelle Darstellung eines Fachgeschiftes.
Einen teuren Ring kaufe ich im Einkaufszentrum
auch eher im noblen Umfeld, prisentiert von einer
Verkiuferin, die ihr Handwerk versteht. Aber nicht in
einer Werkstatt, wo ich iiber die Kabel falle, die Jeans
dreckig ist und alte, benutzte Kaffeetassen herum-
stehen.

Ich denke, jeder bekommt die Kunden, die er anzieht.
Und wer Top-Kunden mdchte, sollte sein Ambiente
und seine eigene Erscheinung sorg-
faltig priifen und gegebenenfalls
andern.

Klar, zu meinen Kunden in den
Produktionsbetrieben fahre ich
auch nicht im Anzug, tatsichlich
habe ich hochstens an drei Tagen
im Jahr tiberhaupt einen an. Aber
ich tiberlege genau, was nehme ich
mit, was passt zum Kunden und wo
gibt es gute Ankniipfungspunkte? Und da hilft mir kein
grofiartiges Biiro, was nie jemand sieht. Sondern die
Webseite, die Unterlagen, der Laptop und alles weitere.
Und vor allem: uneingeschrinkte Aufmerksambkeit fiir
den Kunden wiéhrend des Termins.

Die Juniorchefin hat beim nachsten Versuch tibri-
gens den Vater zum Hotel geschickt, es hat funktio-
niert. Und auf der anderen Seite verkauft sie mehr
»~moderne“ Hochzeiten, wie der Rest der Familie!
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,Jeder bekommt die Kunden,
die er anzieht. Wer Top-
Kunden machte, sollte sein
Ambiente und seine eigene
Erscheinung sorgfltig priifen.”
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