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Ziel: Beim Kunden
den richtigen
Knopf finden

Marketing-Experte sprach zum Auftakt der ON-Aktion
»Mein Herz schliagt hier® iiber die Chancen des lokalen

Handels im Wettstreit mit der Internet-Konkurrenz

VoN HELMUT VORTANZ

Aurich/Leer. Fiir die Kauf-
entscheidung eines mogli-
chen Kunden sind drei soge-
nannte Kaufknopfe entschei-
dend: der Spalknopf, der
Machtknopf und der Sicher-
heitsknopf - diese These hat
der Marketing-Experte Nor-
bert Beck in einem Vortrag
erldutert. Zum Auftakt der
Aktion ,Mein Herz schligt
hier der Zeitungsgruppe
Ostfriesland (ZGO) hielt Beck
im Sparkassenforum in Leer
den Vortrag ,Kaufknopf im
Kundenkopf” (siehe Seite 1).

Der Emotionsmarketing-
Experte Norbert Beck fiihrt
seit mehr als 20 Jahren zu-
sammen mit seinem Bruder
Johann Beck das Beratungs-
unternehmen Metatrain
GmbH. Die Briider haben die
Service-Weltmeisterschaften
entwickelt, an denen jdhrlich
1000 Unternehmen teilneh-
men.

Das Thema seines Vortrags
in Leer lautete ,Kaufknopf

Marketing-Experte Norbert Beck hielt einen mitreiRenden Vortrag zum Thema ,,Kaufknopf im Kundenkopf“.

im Kundenknopf“. In seinem
lebendigen und anregenden
Referat schlug der diplomier-
te Wirtschaftsingenieur und
mehrfache Buchautor einen
Bogen von Praxisbeispielen
aus den Service-Weltmeister-
schaften bis hin zu neuesten
Erkenntnissen aus der Ge-
hirnforschung.

An Beispielen aus mehre-
ren Branchen demonstrierte
Beck die Erfolgsgeschichte
von Unternehmern, denen
es gelungen war, mit der Ent-
wicklung neuer Ideen die
emotionalen Bediirfnisse ih-
rer Kunden zu treffen. ,Bevor

Neue Ideen, die
Bediirfnisse der
Kunden zu treffen

man neue Ideen entwickelt,
muss man sich von alt Her-
gebrachtem trennen, muss
man Ballast abwerfen®, er-
munterte er die Anwesenden
zum Umdenken. Wer dazu
nicht bereit ist, sollte zumin-

&

dest seine Kommunikation
mit den Kunden emotional
aufladen durch Freundlich-
keit, Vertrauen, Wertschét-
zung fiir den Kunden und ei-
gene positive Ausstrahlung.

Zum Abschluss seiner Aus-
fiihrungen ging Beck auf die
Stressfaktoren ein, die oft-
mals die eigene positive Aus-
strahlung verhindern. Das
sind laut Mitarbeiterbefra-
gungen in Unternehmen: zu
viel Arbeit und Termindruck/
Hetze. Nach einer dreiminii-
tigen Blitzentspannungs-
iibung beendete der Marke-
ting-Experte seinen Vortag
unter anhaltendem Beifall
der Zuhorer.

,Ein sehr interessanter und
mitreiBender Vortrag mit ei-
nigen neuen Anregungen‘,
sagten Heike und Harald
Saathoff aus Moormerland.
Bisher nehmen rund 50 Un-
ternehmen an der ZGO-Akti-
on teil. Die ersten Sondersei-
ten erscheinen am 12. Febru-
ar. Neben der werblichen
Darstellung werden darauf

Unternehmen mit Text und
Anzeigen vorgestellt. Alle
Teilnehmer erhalten eine
Auswertung einer detaillier-
ten Kundenbefragung mit ei-

Aktion soll
Gewerbetreibende
stiarken
nem Service-Index und ha-

ben die Gelegenheit zur Teil-
nahme an einem Impulsse-

minar Anfang April.
Knapp 300 Giste, darunter
Firmeninhaber und Ent-

scheidungstriger, waren der
Einladung zu dem Vortrag
gefolgt. Mit dieser Aktion will
die ZGO, zu der auch die Ost-
friesischen Nachrichten ge-
hoéren, den heimischen Han-
del, Gewerbetreibende und
Dienstleister im Wettbewerb
mit den Online-Anbietern
starken.

Bei der BegriiBung der
Géste gingen der Vorstands-
vorsitzende der Sparkasse
Leer/Wittmund, Heinz Feld-
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Fotd: Vortéﬁz

mann, und der Leiter Ge-
schéftskunden der ZGO, Uwe
Boden, auf die Bedeutung
der emotionalen Kundenni-
he ein, die das Internet-
Shopping nicht bieten kann.
»Wir haben mit Menschen zu
tun, die bei ihren Einkdufen
Kontakte suchen und Emo-
tionen spiiren mdochten®,
sagte Feldmann.

Rund 75 Prozent der Men-
schen kaufen laut statisti-
schen Erhebungen gerne in
lokalen Geschéften. Bei ei-
nem Gesamtumsatz von
rund 490 Milliarden Euro, ein
Potenzial, auf das die Unter-
nehmen nicht freiwillig ver-
zichten diirften, betonte Bo-
den.

,Die Menschen suchen in
den lokalen Unternehmen
nicht nur Hindler, sondern
Berater, Problemloser und
Entertainer”, sagte Boden. Er
ermunterte die Anwesenden,
auf die eigenen Stdrken zu
schauen, mit denen sie sich
vom Internethandel positiv
abheben.





