Haushaltswarenabteilung hochwer-
tige Artikel fur Kiiche und Tisch pré-
sentiert. Darliber hinaus wird das
Thema , Gartentechnik” in Karlsbad
ganz groBgeschrieben: Auf einer ex-
klusiven Verkaufsflache gibt es die
aktuelle Produktpalette von Stihl zu
kaufen. Heimwerker und Profis fin-
den im neuen Stihl-Shop ein umfas-
sendes Sortiment an hochwertigen
Geraten fr Garten und Haus - von
Motorsdgen Gber Motorsensen und
Heckenscheren bis hin zu Laubsau-
gern und Hochdruckreinigern. In der
angeschlossenen Gartenmaschinen-
werkstatt werden Gartengeréate pro-
fessionell gewartet und repariert.

Der angegliederte Dehner Zoo, der
die bisherige Genusswelt ersetzt, be-
sticht mit einem breitgefécherten An-
gebot rund um Haus- und Heimtier.
Dort gibt es auf etwa 1000 Qua-
dratmetern alles zu kaufen, was das
Herz von Zwei- und Vierbeinern be-
gehrt. Highlight des Zoos sind die
weitldufigen Tierwelten mit ihren
hochmodernen Schauanlagen. GroB-
fléchige Aquarienwande geben fas-
zinierende Einblicke in Unterwasser-
welten mit exotischen Fischen. In der
Welt der Kleintiere finden Tierlieb-
haber Hamster, Kaninchen, Meer-
schweinchen und viele weitere Na-
ger in artgerechten Anlagen.

Vom Kunden zum Fan:
Emotion schliagt Sachlichkeit

Eine positive, menschliche Win-Win-
Kommunikation ist das wirksamste
Verkaufsinstrument der Welt: Die-
se Grundannahme des emotiona-
len Verkaufens bestimmte das
MMM-Forum im schleswig-holstei-
nischen Stolpe. Zum vierten Mal
hatten das Unternehmen re-natur
und der Fachverband Garten-, Land-
schafts- und Sportplatzbau Schles-
wig-Holstein (FGL) zu dem Bran-
chentreff eingeladen, in dessen Mit-
telpunkt die Bereiche Mitarbeiter,
Motivation und Marketing stehen.
Das Motto der diesjahrigen Veran-
staltung: Vom Kunden zum Fan.
Mit dem Diplom-Volkswirt Klaus
Schinko hatten die Organisatoren
des MMM-Forums einen ausge-
wiesenen Experten auf dem Gebiet
Emotionaler Verkauf” als Referen-
ten gewonnen.

Schinko arbeitet seit mehr als 20
Jahren als Verkéufer, Verkaufstrai-
ner und Umsatz-Coach und ist au-
Berdem Senior-Consultant bei Tem-
pus Consulting. In seinem zwei-
stlindigen Impulsvortrag formulier-
te der Berater zundchst zentrale
Kaufmotive und Einstellungen von
Kunden der Griinen Branche, die
auf einer Studie des Bundesminis-
teriums fir Erndhrung und Land-
wirtschaft basieren (Quelle: Ab-
schlussbericht zum Zukunftskon-
gress Gartenbau am 11. Und 12.
September 2013 in Berlin). Nach
Aussage der Studie steigt mit ab-
nehmenden gartnerischen Kennt-
nissen auf Seiten der Verbraucher
der Bedarf an kompetenten Dienst-
leistungen und an einfach zu han-
delnden Komplettlosungen in der
Griinen Branche.

Die Herausgeber der Studie machen
dariiber hinaus einen wachsenden

Trend zum Erlebniseinkauf und den
Wunsch des Kunden nach einem
emotionalen positiven Einkaufser-
lebnis aus. Der Kunde strebe wah-
rend der Verkaufsberatung nach
Aufmerksamkeit, Anerkennung und
Wertschatzung. Demnach sei es
notwendig, als Fachbetrieb die
Dienstleistungen deutlich zu perso-
nalisieren, um so einerseits eine per-
sonliche Bindung zwischen Auf-
traggeber und Auftragnehmer auf-
zubauen und andererseits die Leis-
tungen der Personlichkeit des Auf-
traggebers anzupassen.

Von diesen Schlussfolgerungen
schlug Klaus Schinko eine Briicke
zu den Essenzen des emotionalen
Verkaufens. Anhand von zahlrei-
chen Tipps aus der Praxis weihte er
die 70 anwesenden Unternehmer
aus dem Bereich Garten- und Land-
schaftsbau, Holz- und GroBhandel
in die drei Erfolgsgeheimnisse des
emotionalen Verkaufens ein:

,Die Verkaufskette im emotionalen
Verkaufen lautet Interesse, Sympa-
thie und Vertrauen®, erklérte Schin-
ko. Der erfolgreiche Verkaufer un-
terscheide sich vom erfolglosen vor
allem darin, dass er im Kunden den
Menschen und nicht nur die wan-
delnde Umsatzborse sehe. ,Die
Sympathie des Verkaufers schidgt
eindeutig die zu vielen Produktde-
tails. Fachidiot schlagt Kunden tot”,
lautete die unverblimte Feststellung
des Verkaufstrainers. Empathie stel-
le sachliche Argumente und tro-
ckene Rhetorik in den Hintergrund,
Vertrauen siegte tiber Konditionen
und Preiskampf. ,WWenn wir es nicht
schaffen, das Interesse des Kunden
an uns als Mensch zu gewinnen,
werden wir nichts verkaufen. Wer
nicht ldcheln und sich nicht selbst

verkaufen kann, sollte kein Geschaft
eroffnen”, so das Fazit des Exper-
ten.

Der Mensch, so Klaus Schinko, ent-
scheide zu 10 bis 20 Prozent ratio-
nal und zu 80 bis 90 Prozent emo-
tional. ,Zwei Urgefiihle sind unsere
groBten Verkaufsmotive. Erstens:
wir wollen Gefahr, Risiko und
Schmerz vermeiden und zweitens:
wir wollen Freude, Lust und SpafB
gewinnen”, sagte der Tempus-
Coach beim MMM-Forum. Ein gu-
ter Verkaufer misse dem Kunden
ein sicheres und gutes Geflhl ge-
ben und ihn davon Uberzeugen,
dass der Kauf einer Dienstleistung
oder eines Produktes fir ihn einen
emotionalen Lustgewinn bedeutet.

,Das geht nicht mit rationalen, son-
dern mit emotionalen Argumen-
ten”, lautete die Botschaft des Be-
raters. Verkiufer, so Schinko, hat-
ten oft Angst vor Ablehnung und
blieben zu oft in der vermeintlich
sicheren Komfortzone. , Denken Sie
immer an die HHH-Formel: Hofliche
Hartnackigkeit hilft haufig”, laute-
te die Empfehlung des Umsatz-
Coaches. Nicht aufzugeben sei ge-
nauso wichtig, wie als Verkdufer zu
100 Prozent hinter seinem Produkt
zu stehen und den Kunden emo-
tional abzuholen. Das , Nein" des
Kaufers musse fur den Verkaufer
als Abktirzung fur ,Noch emotio-
naler und intensiver nachhaken”
verstanden werden.

Zum Ende des Tages waren sich die
Besucher des MMM-Forums darin
einig, dass es den Veranstaltern und
dem Referenten auch dieses Mal
gelungen ist, den unternehmeri-
schen Horizont der Teilnehmer zu
erweitern. ,Die Tatsache, dass Men-
schen ihre Verkaufsentscheidungen
zu 80 Prozent emotional treffen,
hat mich tiberrascht. Ich verkaufe
oft sehr sachlich, informiere viel Uber
die technischen Details unserer Pro-
dukte. Kiinftig méchte ich versu-
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chen, den Kunden verstarkt auf der
emotionalen Ebene anzusprechen.
Klaus Schinko hat hierzu gute, prak-
tikable Tipps gegeben”, sagte Lasse
Hansen, technischer Berater beim
Unternehmen Hansen Gartentech-
nik mit Sitz in Heide. Frank Hohn,
Geschaftsflihrer des Fachbetriebes
Frank H6hn Garten- und Land-
schaftsbau aus Neumd(nster, er-
ganzte: ,Ich habe aus dem Vortrag
mitgenommen, dass wirklich jedes
Verkaufsgesprdch mit vollem Ein-
satz geflihrt werden sollte. Auch
wenn man den Eindruck hat, dass
es nicht sofort zu einem Geschafts-
abschluss kommen wird, lohnt es
sich, dran zu bleiben und hoflich
nachzuhaken. Denn vielleicht ent-
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Landschaftsgértner Frank Hohn
(links) und Lasse Hansen, techni-
scher Berater beim Unternehmen
Hansen Gartentechnik (rechts),
lieBen sich vom Referenten Klaus
Schinko zum emotionalen
Verkaufen inspirieren.

foto: Baumhauer

scheidet sich der Kunde dann spater
doch zum Kauf oder empfiehlt mein
Unternehmen aufgrund der quten
Beratung weiter.”

Jorg Baumhauer, der das Unter-
nehmen re-natur seit 2009 nach
der Management-Methode TEMP
fahrt, sagte im Anschluss an die
Veranstaltung: ,Ziel des MMM-Fo-
rums ist es, Geschaftspartner und
Kollegen zu inspirieren und ihnen
neue Ansatze flr eine moderne und
gesunde Unternehmensfihrung na-
hezubringen. Es freut mich, dass wir
dieses mit Unterstiitzung von Klaus
Schinko und Tempus erreicht ha-
ben”. Fr die Teilnahme am MMM-
Forum erhoben die Organisatoren
auch in diesem Jahr keinen Eintritt.
Stattdessen sammelten sie Spenden
fir die Thea Tietgen und Bruno Tiet-
gen Stiftung, die sich der Forderung
der Berufshildung im Bereich Gar-
tenbau verschrieben hat.
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