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Das Image einer Marke wird nicht durch Werbung, PR und Sponsoring allein geschaffen.
Einen groBBen Anteil haben die Verkaufer im personlichen Dialog mit den Kunden. Der Kunde
spurt oder fragt sich:

e Fuhle ich mich wohl — oder flihle ich mich unter Druck gesetzt?
e Ist das Lacheln des Verkaufers aufgesetzt — oder echt?

e Werde ich hier fair und fachlich gut beraten — oder muss ich mich selbst um die
Entscheidungsfindung kiimmern?

Die Kernfrage lautet?

Wie genau passt das Verhalten das Verkaufspersonal zum Image Ihrer Marke?

Oder anders formuliert:

Wie wird der Verkiufer selbst zur Marke?

In wie weit sind Sie davon Uberzeugt, dass Sie die Moglichkeiten zur Umsatzsteigerung
ausgeschopft haben?

Im personlichen Verkauf - im Dialog mit potenziellen Kunden - liegen enorme
Absatzpotenziale verborgen. Die Anonymitat, die hinter der Floskel: "Kann ich Ihnen helfen?"
steckt, deckt sich immer weniger mit den Erwartungen einer spezifischen Zielgruppe, und ist
nur ein winziges Detail, was verbessert werden kann. Die Kunden sind nicht nur
anspruchsvoller geworden, sie sind auch immer weniger bereit, sich als Stammkunden binden
zu lassen. Doch fir Eines werden sie immer empfanglich sein: Fir eine freundliche und
kompetente Beratung, eine Atmosphére, die zu der aufgebauten Markenwelt passt und in der
die Kunden sich wohl fihlen.

Wir laden Sie ein, den personlichen Kundendialog zu optimieren.

Fiir weitere Informationen sowie ftir die Beantwortung lhrer Fragen stehen wir Ihnen gerne zur
Verfiigung.
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