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Fiir Kunstinteressierte gibt es heute einen besonderen Le-
ckerbissen. Herbert Schartmann fuhrt heute durch die his-
torische Abteikirche St. Nikolaus in Brauweiler, die wegen
ihrer Architektur und ihrer Kunstschatze nach wie vor zu
den bedeutenden Sakralbauten des Rheinlandes zahlt. Be-

ginnistum 14.30 Uhr.

~Menschen kaufen Emotionen*

Auftaktveranstaltung zur ,Service-WM™ im Bruhler Phantasialand trifft auf groRe Resonanz

Von ANDREAS ENGELS
RHEIN-ERF T-KREIS/BRUHL.
Der Kunde ist nicht Kénig -
sondern Gott. Denn er ent-
scheidet tiber Leben oder Tod
eines Unternehmens, Ttber
,2Erfolgskurs oder Konkurs",
weifd Norbert Beck. Und des-
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halb konnte der Marketing-Ex-
perte bei der Auftaktveran-
staltung zur ,Service-WM®,
die die Rhein-Erft Rundschau
gemeinsam mit dem Unter-
nehmen Metatrain auslobt, gu-
te Grinde nennen, warum
Héndler und Dienstleister dem
Kundendienst mehr Aufmerk-
samkeit schenken und vor al-
lem mit ihrem besonderen
Service werben sollten.

Rund 100 Geschéftsleute
folgten im Western-Saloon des
Briithler Phantasialands dem
Vortrag des Service-Experten
aus Suddeutschland. Mit dem
Titel seines Referats - ,Service
ist sexy“ — nahm Beck die Ant-
wort auf die ,Gretchenfrage*
fast vorweg: ,Was genau macht
meine Produkte und Dienst-
leistungen fiir unsere Kunden
so attraktiv, dass sie zu uns
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Ein gutes
Gefiihl

haben Kunden
beim Kauf,
wenn das Pro-

lem auch der
Service sie
emotional an-
spricht. Kauf-
entscheidun-
gen, sagt Mar-
keting-Experte
Norbert Beck,
fallen Uberwie-
gend unbe-
wusst.
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dukt und vor al-

Wer bietet den besten Kunden-
dienst an Rhein und Erft? Die
Rundschau sucht gemeinsam mit
den Briidern Johann und Norbert
Beck, Inhaber der Firma Meta-
train und Erfinder der Service-
WM, den Service-Weltmeister.

Unternehmen kdnnen sich und
ihre Dienstleistungen in einer
Sonderverdffentlichung, die der

Rundschau am 14. Januar beiliegen
wird, vorstellen und sich dem Votum
der Kunden und Leser stellen. Die
drei Sieger werden beim ,,Service-
WM-Forum* am 16. Februar geehrt.
Die Unternehmen auf den Platzen
dahinter werden nicht genannt, aber
auch sie bekommen eine Auswer-
tung der Umfrage mit Tipps, wie sie
ihren Service verbessern kénnen.
Auch den Teilnehmern an der Ab-

stimmung winken Preise.

Wer die Auftaktveranstaltung ver-
passt hat, muss nicht auen vor
bleiben. Informationen zur Service-
WM gibt es unter Telefon (0 22 71)
75 37 40, per E-Mail an
gst-frechen@zgk.de und im Internet.
LA www.rundschau-online.de/
erft-servicewm
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Einen mitreiBenden Vortrag bekamen die Besucher beim Auftakt der
Service-WM im Phantasialand zu horen.

kommen und bei uns kaufen -
und nicht beim Wettbewer-
ber?“ Es komme auf den Kun-
dendienst an, viel mehr noch
als auf den Preis, meint Beck.

Um seine These zu unter-
mauern, greift der Service-Ex-
perte auch auf Erkenntnisse
aus der Hirnforschung zu-
rick. Demnach fallen Kaufent-
scheidungen zu 80 Prozent un-
bewusst - im Emotionshirn
(Limbisches System) und nicht
im Denkhirn (Grofihirn). Fir
Beck folgt daraus: ,Die Kun-
den kaufen keine Produkte.
Menschen kaufen Emotionen.*

Fir Geschiftsleute komme
es entscheidend darauf an,
herauszubekommen, ,wie der
Kunde tickt‘. Denn dann kon-

nen sie ihn gezielt ansprechen,
um ,den Kaufknopf im Kun-
denkopf“ zu dricken. Beck
warnt: Wir wollen oft allen
Kunden alles verkaufen. Das
wird nicht funktionieren.*

Fir den geschéftlichen Er-
folg ist es nach Angaben Nor-
bert Becks wichtig, innovativ
beim Service zu sein, sich mit
originellen Ideen von der Kon-
kurrenz zu unterscheiden
nach der Devise ,abheben oder
ableben‘. Schliefilich komme
es auf die Pflege der Kunden-
beziehung an. Viel wichtiger
noch als der Preis sei es, dem
Kunden mit Freundlichkeit zu
begegnen, sein Vertrauen zu
rechtfertigen und ihn wertzu-
schétzen.





