Rund 150 Ortenauer Geschaftsleute waren am Mittwochabend zu Gast bei der Auftaktveranstaltung des von der MITTELBADISCHEN
PREsSE ausgelobten Service Awards.

Kunden mit Emotion binden

Auftakt zum Service Award 2016 der MITTELBADISCHEN PRESSE

Das Schreckgespenst
Online-Handel geht un-
ter den Geschiftsleuten
der Ortenau um. Wie es
sich vertreiben liasst, war
am Mittwoch das Thema
beim Auftakt zum zwei-
ten Service Award der
MITTELBADISCHEN PRESSE.
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Offenburg. Zum zweiten
Mal nach 2012 1adt die Mit-
TELBADISCHE PRESSE Geschéf-
te, Dienstleister und Unterneh-
men ein, beim Service Award
mitzumachen. 200 Teilnehmer
waren damals dabei, erinner-
te Sebastian Daniels, Anzei-
genchef der MITTELBADISCHEN
PRESSE, beim Auftakt am Mitt-
woch in der Eventlocation
»Freiraume.

Das Herzstiick der Kampa-
gne bildet eine Befragung, bei
der Kunden beurteilen, fiir wie
kompetent und serviceorien-
tiert sie die einzelnen Geschaf-
te halten. Die Votingkarten
werden dann professionell aus-
gewertet: Am Ende besagt ein
Kunden-Beziehungsindex, wie
gut es den jeweiligen Geschaf-
ten gelingt, Kunden an sich zu
binden.

»Wir werden den Index ge-
nau nach den gleichen Kriteri-
en erstellen wie vor vier Jah-
ren, damit sich ein Vergleich
ziehen lasst«, so Marketingex-
perte und Buchautor Norbert
Beck, der bei seinem Vortrag
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Marketingexperte Norbert Beck brachte auf den Punkt, was fiir
den Einzelhandel vor Ort zahit.

am Mittwoch vor etwa 150 Ge-
schiftsleuten aus der Region
Tipps gab, wie sie sich gegen
den Online-Handel besser be-

haupten.
Denn die Zahlen sind zu-
nichst nicht ermutigend:

Ein Fiinftel des Umsatzes bei
Sport, Mode, Medien und Life-
style-Angeboten wird inzwi-
schen tbers Internet abgewi-
ckelt. Und Prognosen gehen
auch weiterhin von deutlichen
Zuwachsen aus.

Einer ist immer billiger

Was also tun? »Die Erfolgs-
formel lautet regionale und
emotionale Nihe aufzubau-
en«, so Norbert Beck. »Es geht
darum, von der Preisdiskussi-
on wegzukommen: Schliefllich

gibt es immer einen, der's billi-
ger macht.«

Der Marketingexperte hat-
te viele Beispiele im Gepéck,

Powere

wie Ge-
schéftsleute vor
Ort dem Online-Handel ein
Schnippchen schlagen: Wie der
Spielwarenhéandler, der auf die
Idee kam, Manner abends zum
Spielen zu sich ins Geschaft
einzuladen - ein Renner. Beck
machte aber vor allem auf die
vermeintlich kleinen Dinge
aufmerksam, mit denen Kun-
den zu erreichen sind: freund-
liche Worte und Gesten, hier
und da ein besonderer Service.
»Die Kaufentscheidung wird
zu einem grof3en Teil iiber das
Emotionshirn gesteuert«, so
der Fachmann. »Nur mit emo-
tionaler Nahe lassen sich Kun-
den binden. Und genau das ist
die grofle Starke der Geschéafts-
leute vor Ort.«

Mittwoch, 5. Oktober, ist
der nachste entscheiden-
de Termin beim Service
Award: Denn dann erscheint
das Service-Journal, in dem
sich die Geschafte, die bei
diesem Wettbewerb dabei
sind, vorstellen — mit ihren
Produkten, Angeboten und
Serviceleistungen.

Von diesem Tag an liegen
in den beteiligten Geschaf-

Service Award: So geht’s weiter

ten auch die Abstimmungs-
karten fUr Kunden aus. Bis
zum 5. November haben sie
dann Zeit, ihre Meinung zur
Servicequalitat abzugeben.

Diese Einschatzungen
bilden die Grundlage fur ein
Ranking. Die Geschéfte, die
dabei am besten abschnei-
den, werden am 15. Dezem-
ber bei einer Preisverlei-
hung ausgezeichnet.
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Marketing-Experte Norbert Beck und Sebastian Daniels,
Anzeigenleiter der MITTELBADISCHEN PRESSE, starteten im
Offenburger »Freiraum« den Service Award.

Stimmen

Der Vortrag hat gezeigt, wie der Ein-
zelhandel vor Ort punkten kann. Ge-
rade fiir Geschdftsleute in der Klein-
stadt ist es gut zu sehen, wie wichtig

der personliche Kontakt ist.«

Ursula Spissinger, Vorsitzende des
Stadtmarketing Oberkirch.

Ich war schon beim ersten Service
Award dabei und bin gespannt, wie
wir bei der Kundenbefragung im Ver-
gleich zu damals abschneiden.

Matthias Trautmann, Orthopéadie-
schuhtechnik und Schuhfachgeschéft in
Appenweier-Urloffen und Offenburg.

Emotionale Néhe hat mit Vertrau-

en zu tun —das ist gerade in meiner
Branche enorm wichtig. Wenn Kun-
den erst einmal Vertrauen gefasst ha-
ben, bleiben sie Unternehmen treu.

Sabine Modlich, Immobilienmaklerin
in Offenburg.

Nur wer seine Kunden, deren Be-
diirfnisse und Vorlieben kennt, kann
mayjpgeschneiderte Angebote machen.
Ganz wichtig ist der personliche
Tipp, den man dann geben kann.

Margit Boschert, Derpart Reisebiiro
Rade, Kehl.






