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Wie finden Sie sich denn?

Der Weg des Kunden zu Ihnen ist auch Ihr Weg zu sich selbst
Eine mentale Fitness-Ubung fiir alle Verkiufer/Vertriebler in Druckereien

Heute gibt es nicht nur eine pragmatische, sondern auch eine sehr
gesunde Ubung. Wir machen uns auf die Wanderschaft. Legen Sie alles
zur Seite, ziehen Hut und Mantel driiber (wenn’s das Wetter denn for-
dert) und fahren Sie mit dem Auto, dem Offentlichen oder einem Taxi
fiinf, zehn Kilometer vom Betrieb weg. Irgendwo hin, in einen ande-
ren Stadtteil, ein anderes Dorf, ein Tal weiter, ans andere Ufer ins of-
fene Geldnde - weg von ihrer tiglichen Arbeit. Und versuchen Sie,

diese dabei vollkommen zu vergessen.

Dann setzen Sie sich dort in ein Kaffeehaus, ein Restaurant, auf die War-
tebank einer Haltestelle, in den Biergarten und sind der derzeit wichtigste
Mensch in Threm Leben. Namlich ihr ndchster neuer Kunde. Ihr ndchster
Kunde, der Sie heute noch gar nicht kennt. Den aber ein Problem qualt.
Jetzt, inmitten despressiver Zeiten, hat er eine gute geschidftliche Idee,
mochte ein Unternehmen griinden und braucht irgendwie werbliche Unter-
stiitzung, braucht vielleicht Prospekte, oder ein Plakat, oder Telefonwer-
bung, oder einen Internetauftritt, oder einiges davon - und hat keine
Ahnung, wen er damit beauftragen konnte.

Die Ralley beginnt

Wie findet der zu Ihnen? Wohl gemerkt, noch kennen Sie sich nicht. Und
Sie sind nun sein Scout. Sein Scout zu sich selbst. Es beginnt, was Sie
wahrscheinlich schmerzen wird, sehr sogar. Die gnadenlose Wahrheit. Sie
»da draufRen” iiberlegen namlich nun sehr angestrengt: hdtten Sie, wenn
Sie dort wohnen, arbeiten wiirden, wo Sie gerade sind, eigentlich von Ih-
nen schon mal gehort? Hatte die Ortliche Zeitung oder gar das Lokalfern-
sehen in jlingster Zeit mal etwas Tolles iiber Sie berichtet? Reden Leute
iiber Sie? Ach ja, Sie stiften ja jahrlich den Ehrenpreis fiir die beste o6rtli-
che Reklame. Oder haben den Wettbewerb ,Schiilerschriftsteller” an Schu-
len laufen. Haben Sie nicht? — Schade aber auch.

Hitte der Griinder bei Beratungsgesprachen auf Amtern, bei Beratern, in
Broschiiren oder Zeitschriften von Ihnen horen, iiber Sie lesen konnen?
Hitte jemand erzdhlt, Mensch, das gibt es eine tolle Druckerei (oder was
auch immer Sie sind, Papierlieferant, Werbeagentur, Texter, Fotograf ...),
da miissen Sie hin! Die Frau, der Mann ist gut drauf? Ware alles nicht?
Blod, gell?!

Hallo, ist da jemand?

Bleibt ja noch das Branchen- oder Telefonbuch. Aha, immerhin sind Sie
mit einem Minimaleintrag drin, und der hat so unglaublich dynamische
Worte wie Offset, Buchdruck, Kleinauflagen? So ungemein anmachende
Slogans wie ,schnell, billig, gut”?! Und so irrsinnig intelligente Aussagen
wie ,Fordern Sie uns”, ,Wir l6sen Ihr Problem”, ,Wir machen alles”. Ich
hoffe, Sie kénnen noch lacheln.
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Und gegeniiber dem Wettbewerb heben Sie sich durch mehr ab als die
Rangfolge Thres Anfangsbuchstabens; na klar doch, oder!? Und dann sind
ja noch die Plakate im Ort, die Sie jahrlich hangen lassen, die Schultombo-
la, die Sie unterstiitzen und das Sponsoring beim Sportverein. Gibt es
nicht? Oha, Sie haben ein Problem.

Nobody sucht einen Nobody

Wenigstens beim Empfang der Wirtschaftskammer, in der Parteienvereini-
gung, beim Marketingclub oder der lokalen Arbeitsgemeinschaft ,Rettet
die Region” sind Sie aber oft zu sehen, zu hdren, und zeigen deutlich,
dass Sie engagiert Verantwortung iibernehmen, sich durch Ideen aus-
zeichnen, Netzwerke pflegen konnen. Abermals .... - — nein?

Gut, dann eben Xing, im Internet. Da sind Sie ja in allen relevanten Grup-
pen prdsent und nehmen an Foren teil bzw. signalisieren mit Ihrem Profil
sehr genau, wer und was Sie sind. Und Sie kennen geniigend Menschen,
die Sie weiterempfehlen. Ach so, keine Zeit. Nun gut. Aber Ihr potentiell
neuer Kunde braucht nun langsam jemanden, der ihm hilft.

Nehmen wir an, der Zufallsgenerator hédtte ausgerechnet Ihr Unternehmen
ausgewahlt, als der Hoffnungstrdger, der uns allen aus der Krise hilft (weil
er aktiv ist statt wartet, bis alles vorbei ist) einfach gewiirfelt hat. Und
nun ndhert er sich Thnen.

First Impression. Last Chance.

Er schaut auf Thre Homepage. Da steht ja nun klar und deutlich, wie Sie
fiir Kunden niitzlich sind. Stehen Beispiele Threr Arbeit. Wird auf Thr web-
to-print-Portal verwiesen, haben Sie kostenfreie Riickruf-Nummern parat,
kann man Sie auch auRerhalb der Geschéftszeiten auf einem Service-Tele-
fon erreichen. Und Sie laden ja zum vierteljahrlichen offenen Seminar ein,
an dem neue und alte Kunden ungemein Spannendes iiber Schrift und
Papier, {iber Marketing und Medien, iiber Gedrucktes und Internettiges
erfahren. Ah, wiederum nur ,Buch- und Offsetdruck” steht da im Internet,
und eine alte Maschine ist abgebildet. Peinlich. Auch, dass Ihre Adresse
nicht mit Google-Maps verlinkt ist, oder aufs Navi gefunkt werden kann.

Dennoch, der — Ihr !!! - neuer Kunde ndhert sich Ihrem Betrieb. Was sieht
er, wie findet er Sie, die Eingangstiir, die richige Ansprechperson. Auf das
schiichtern vorgebrachte ,Ich miisste da mal was gedruckt haben” antwor-
tet ihm die Empfangsdame sicher prompt: ,Hatten Sie einen Termin?” Wie
beim gestrengen Herrn Doktor. Denn promt wird dem Besucher beschie-
den: ,Nehm’se mal Platz, ich muss mal sehen, ob der Herr X im Hause ist.”
Wie souverdn. Wie cool. Wie - ganz normal bei Thnen?

Der Schuster und seine Absdtze

Der Warteraum: ein Eldorado von Mustern, eine wahre Fundgrube der
grandiosen Ideen, ein Musterraum, der Laune macht. In dem leise Musik
spielt, frohliche Bilder geschickt angeleuchtet sind, Papier zum Anfassen
rumliegt und kleine niitzliche Geschenke offeriert werden, etwa schicke
Stifte und ein flotter Notizblock zum Mitnehmen - alles da? Ach so, Sie
wohnen dort die Mobel ab, die woanders ausrangiert wurden?

Und dann, endlich kommt es zum ersten Begegnunggesprach, die alles
entscheidende taktische Eroffnung Ihrerseits: ,Kann ich Ihnen helfen?”
Worauf Sie ja gar nichts anderes als blodes Gucken ernten konnen - wes-
halb denn sonst wdre der Besucher da? Hatten Sie doch wenigstens gesagt
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+WIE DARF ... ich Ihnen helfen?” Oder ganz einfach nur: ,Welche Sorge
kann ich IThnen abnehmen?”.

Das alles haben Sie nicht, konnen Sie nicht, wollten Sie bisher nicht, ha-
ben Sie nicht dran gedacht, hielten Sie nicht fiir n6tig? War ja bisher auch

gar nicht so notwendig, weil die Geschdfte liefen, die Umsdtze florierten.
Doch jetzt, wo — wie wir alle wissen — der Wettbewerb mit Sicherheit um

Dimensionen harter wird, waren es Moglichkeiten, sich Punkt fiir Punkt zu
differenzieren. Der Weg dieses fiktiven potentiellen Kunden zu Ihnen wa-

re, Sie wissen es im Inneren ganz genau, auch der Weg zur Threm eigentli-
chen Profil, dem Spirtit Thres Unternehmens gerwesen.

Fehlt es solcher, bleiben Sie am besten gleich sitzen, wo Sie gerade sind,
weit weg von Threm Unternehmen. Zu Hause sperren sie ndmlich gerade

zu. — Kam ja doch kein Kunde (mehr).



