Menschen als gréfite Chance, von Gerhard ). Vater:

Wege aus der Preisschlacht

Wir haben ein Problem: Alle machen
in Kundenorientierung und die Kun-
den merken immer weniger. Unter-
schied. Kunde zu sein im Mdbelhandel
(und nicht nur dort), macht heute nicht
viel mehr Spaf3 als vor |5 Jahren. Bei De-
sign, Produktvielfalt und Preis hat sich viel
gedandert. Denken Sie aber an verkdufe-
rische Zuwendung, als Kunde wahrge-
nommen, wertgeschdtzt, gut bedient zu
werden. Davon merken Kunden wenig.
Die Schaurdume sind voll, aber es ist kalt
geworden fur die Kunden.

Die meisten Kundenorientierungsmal3-
nahmen reduzieren sich faktisch auf die
materielle Komponente Preis. Aber das
kommt teuer, weil es der Mitbewerb
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leicht kopieren kann. Der Wettbewerbs-
vorsprung ,,Preis" ist leicht aufholbar. Da-
rum herrscht heftiger Preiskampf. Inves-
tieren in das , leicht Kopierbare™ bedeutet
.Geldvernichtung".

Der schwerst aufholbare Wettbewerbs-
vorsprung ist der Mensch. Kundenorien-
tierung ertragreich machen erfordert In-
vestitionen in die Mitarbeiter: Nicht nur in
ihre fachliche Kompetenz. Damit werden
die Leute ohnehin genug maltratiert. Mit-
arbeiter mussen wieder Freude an ihrer
Aufgabe haben und stolz darauf sein, am
Erfolg ihres Unternehmens mitzuarbeiten.
Wenn Freude und Stolz fehlen, leidet das
Engagement. Wo soll da die erlebbare
Kundenorientierung herkommen?

Mag. Gerhard J.Vater

Wir brauchen mehr begeisterte Verkau-
fer — ohne begeisterte Verkdufer keine
Uberzeugten Kunden. Denken Sie bei |h-
rer nachsten Investition daran: lhre Mitar-
beiter sind am schwersten zu kopieren!

Mag. Gerhard ). Vater ist Experte fir
echte Servicekultur.

Als Managementtrainer und Coach un-
terstitzt er dabei, Freude aus der Arbeit
zu schopfen und Kundenorientierung er-
lebbar zu machen — er macht Lust auf
Kunden.
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