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Marketing fiir Beregnungsprofis

Nicht die Produkteigenschaften iiberzeugen beim Verkauf
automatischer Beregnungsanlagen, de Nutzenargumente

sprechen den Kunden an.

VoN ERWIN BAUER, OLDENDORF

Das Marktvolumen in Sachen Beregnungsanla-
gen im Hausgartenbereich ist noch langst nicht
ausgeschopft. Doch ein versierter Installateur
muss noch lange kein Topseller sein. Marke-
tingtools und praktisch umsetzbare Verkaufs-
strategien sind auch hier das A und 0. Die Rain
Bird Academy hat nun erstmals das Thema in
ihr Schulungsprogramm aufgenommen. Nach-
haltige Impulse fiir den Verkauf automatischer
Beregnungsanlagen vermittelte das erste Se-
minar fiir Platinpartner von Rain Bird. ,,Wir
mochten, dass Sie noch erfolgreicher werden!“
Mit diesen Worten begriifite Rolf Kriiger, Ge-
schéftsfiithrer von Rain Bird Deutschland, die
Teilnehmer auf der eintdgigen Fortbildung an
der Lehranstalt fiir Gartenbau und Floristik in
Grof3beeren bei Berlin.

Auf den ersten Eindruck kommt es an

In dem Crash-Kurs zu den Schliisselfaktoren
des Verkaufs, stellte der erfahrene Unterneh-
mensberater Elmar Lesch (www.lesch-consult.
de), bi GaLaBau-Lesern bekannt durch seine
Studien zum Bewdsserungsmarkt in Deutsch-
land, wichtige Strategien zum Verkauf von au-
tomatischen Bewdsserungsanlagen vor. ,,In
drei von vier Féllen wird die endgiiltige Kauf-
entscheidung aufgrund des ersten Eindrucks

beim ersten Verkaufskontakt gefallt,” so der
zertifizierte Verkaufstrainer. Man miisse die
Wirkung des ersten Eindrucks ernst nehmen,
ohne sich beim Verkaufsgesprach zu verstel-
len. Neben absoluter Authentizitdt sei hier
auch Disziplin gefragt, was die eigene Einstel-
lung gegeniiber dem Kunden betrifft. Die gei-
stige Grundhaltung des Verkaufers driicke sich
immer durch seine Korpersprache gegeniiber
dem Kunden aus. Diesen psychologischen As-
pekt miisse sich jeder Verkdufer immer wieder
bewusst machen.

Der Kundennutzen
muss vermittelt werden

Und auf noch einen ganz wichtigen Punkt fiir
erfolgreiche Geschdftsabschliisse ging Elmar
Lesch ein. ,Viele Verkdufer neigen dazu, im
Gesprach mit dem potenziellen Kunden nur
iber die Starken oder Bestandteile ihrer Pro-
dukte bzw. Dienstleistungen zu sprechen. Sie
versdumen jedoch, den eigentlichen Nutzen
fiir ihren Kunden herauszustellen. Aber nicht
die technischen Details interessieren den Kdu-
fer, sondern die Nutzenvorteile, die er aus dem
Produkt oder der Dienstleistung fiir sich erwar-
tet.“ Experten fiir Beregnungsanlagen sollten
sich immer bewusst sein: ,,lhre Kunden kau-
fen nicht das, was Sie ihnen empfehlen, son-
dern das, was sie glauben, was ihnen das Pro-
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dukt oder die Dienstleistung nutzt,“ so der
Verkaufstrainer. Auch die Aufzahlung der Pro-
duktstdrken wie hohe Qualitat, lange Lebens-
dauer, ausgezeichneter Service sei nicht ziel-
fiithrend. Elmar Lesch: ,,Solche unbestimmten
Angaben und Verallgemeinerungen uiberzeu-
gen selten. Deshalb erkladren Sie lhren Kunden,
was Sie bzw. Ihre Firma unter hoher Qualitat
oder ausgezeichnetem Service konkret verste-
hen.“ Dasselbe gelte fiir Fremdwaorter, die bei
Produktvorstellungen gerne gebraucht wer-
den, ohne sicher zu sein, ob sie fiir unsere/n
Gesprachspartnerin auch verstédndlich sind.

Gruppenarbeit bestitigt Lerneffekt

Im Anschluss an die spannenden Referate hat-
ten die Teilnehmer die Gelegenheit, das Ge-
lernte sofort aufihren Arbeitsbereich anzuwen-
den. In drei Gruppen wurden nach Festlegung
der Zielvorstellungen geeignete Instrumente
fiir ein wirkungsvolles Marketing erarbeitet.
Die Gruppenleiter stellten abschlieBend die Er-
gebnisse der Gruppenarbeit allen Teilnehmern
vor. Rolf Kriiger fasste zum Schluss seine eige-
nen marketingtechnischen Handlungsempfeh-
lungen aufgrund seiner langjdhrigen Erfahrung
zusammen. Ob Logo, Hauszeitschriften, Pres-
severdffentlichungen oder Kundenwertschét-
zungsaktionen, Mitarbeiterschulungen oder
gemeinsame Gruppenaktivitdten etc. - der Rain
Bird Deutschland Vertriebschef blickte dabei
iber den Tellerrand hinaus auf das, was auch
andere Firmen leisten. Sein Fazit: ,,Anders sein,
sich Abheben vom Wettbewerb. Das wird zum
zentralen Thema der kommenden Jahre!“ Infos
unter www.rainbird.de 1

Teilnehmer und Referenten des ersten Seminares ,,Mehr Erfolg durch wirkungsvolles Marketing und Verkaufen* der Rain Bird Academy in Grof3beeren. | Foto: E. Bauer



