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Schaltstelle zum Kunden

Wenn Produkte immer vergleichbarer und damit austauschbarer
werden, kommt es umso mehr auf qualifizierte und motivierte
Mitarbeiter im Verkauf an, die Kunden begeistern kdnnen.

Wirtschaftskrise, trilbe Konjunkturprognosen,
Kurzarbeit und Fachkrdftemangel - das sind die
Zeichen der gegenwdrtigen Zeit, erlebt und ge-
lebt von einer ,Bediirfnisgesellschaft”, deren
Anspriche sich innerhalb der letzten Dekade
grundsétzlich gewandelt haben - mit dem Ergeb-
nis, dass ,Softfacts” immer wichtiger werden,
auch und gerade im Handel.

Das Produkt ist nicht mehr unbedingt ent-
scheidend, oft schafft vielmehr die Art der Pra-
sentation den (Kauf-)Anreiz. Letztendlich muss
das Personal im Kundenkontakt den ,Mehrwert"
fur den Kaufer generieren. Es gilt, die Kaufmoti-
ve des Kunden zu erkennen, aus seiner Sicht zu
denken und dann das Produkt und dessen Wahr-
nehmung beim Kunden in Einklang zu bringen.
Mit Ruhe und Zeit individuell und qualifiziert zu
beraten ist eine der Schllisselqualifikationen der
Zukunft, fihrt beim Kunden zu einem in ange-
nehmer Erinnerung bieibenden Kauferlebnis.
Gewdhnungseffekte bleiben aus, Kunden kénnen
nachhaltig gebunden werden. Dabei sollte man
wissen: Stimmung und Geflhle des Kunden kén-
nen das Gesamturteil iber den Kauf Uberpropor-

tional beeinflussen. Unternehmen sollten daher
gerade in schwierigen Zeiten ihre Mitarbeiter als
Leistungstrager verstehen und sie mit ,Incenti-
ves" jenseits der klassischen Entlohnungssyste-
me motivieren: Dazu zdhlen sowohl die Méglich-
keit der persénlichen Weiterentwicklung als
auch die ,Entfihrung” in ein inspirierendes Um-
feld oder die besondere Anerkennung auferge-
wohnlicher Leistungen.

Ziel des Unternehmens muss es dabei sein, die
Motivation der Arbeitnehmerinnen und Arbeit-
nehmer mdglichst langfristig zu steigern und mit
dem in die Zukunft gerichteten Blick Anreize fUr
herausragende Leistungen zu schaffen. Moti-
vierte Mitarbeiter sind ein wesentlicher Faktor
fiir unternehmerischen Erfolg, sie zeichnen sich
durch Loyalitat, Teamgeist und eine hohe Anwe-
senheitsquote aus.

Auch fiir die Kunden gilt es Anreizsysteme zu
schaffen. Reine Produktinformationen sind da
zu wenig, vielmehr wollen die Kunden in Zeiten
der Informationsgesellschaft ,das Produkt er-
leben”. Die gelungene Inszenierung des eige-

nen Unternehmens, einzelner Sortimente bzw.
bestimmter Produkie I&sen oft einen Aktivie-
rungsprozess beim K&ufer aus, der wiederum
den Kaufentscheidungsprozess deutlich positiv
beeinflusst.

Ob Mitarbeitermotivation oder Kundenbindung -
immer bedarf es ganz besonders eines: Profes-
sionalitat! Greifen Sie daher auf Partner und
Dienstleister mit einem entsprechenden Ange-
botsportfolio zurlick. Damit bringt Ihr ,Incenti-
ve", die Prasentation lhres Unternehmens den
gewlinschten Erfolg erzielt.

Hintergrund

Unter Incentives werden Anreize (Gratifikatio-
nen) flr Einzelpersonen oder Gruppen verstan-
den, die zu einer erhthter Leistungsbereitschaft
fihren sollen. Ausgeldst wird diese in der Regel
durch Geld-, Sach- oder immaterielle Pramien.

Seit Jahren gewinnen Reisen und Events als In-
centive-MaBnahmen jenseits der Kklassischen
LAnreizmodule" an Bedeutung. Etliche Agentu-
ren und Dienstleister haben sich darauf speziali-
siert, fir Unternehmen individuelle Pakete zu
schniiren, um bei den ,Beglinstigten” (eigene
Arbeitnehmer, Vertriebs- und Geschaftspartner
und Kunden) des Incentives die gewlnschte ,,Be-
geisterung zu entfachen" und sie nachhaltig an
den Gebenden zu binden.

Weihnachten in New York

Lichterglanz im und rund ums Rockefeller
Center. Wer kennt nicht diese Bilder, hat nicht
direkt den riesigen prachtig geschmiickten
und beleuchteten Weihnachtsbaum auf der
Lower Plaza vor Augen?

Wahrend der Vorweihnachtszeit ist die Metro-
pole der USA besonders schén und festlich
geschmiickt. Sie begeistert, ja bezaubert all-
jahrlich tausende Besucher aus aller Welt. Da
zahlreiche Mitglieder des Einzelhandelsver-
bandes den Wunsch gedufert haben, sich von

rieren zu lassen und vor Ort Ideen fir ihre ei-
gene Weihnachtsdekoration sammeln zu wol-
len, hat der Einzelhandelsverband Hessen-
Nord elV. jetzt eine Kurzreise an die ame-
rikanische Ostkiste organisiert.

Der Verband bietet den Mitgliedern der deut-

der Weihnachtsatmosphdre in New York inspi-

schen Einzelhandelisorganisation sowie deren
Angehérigen und fFreunden eine finftagige
Studien-/Stddtereise nach New York an. Die
Reise dauert vom 27. November 2009 bis zum
1. Dezember 2009, kostet pro Person ab 1.468

USA-Studienreise: Zum Christmas-Shopping nach New York

Euro (inkl. Flug mit Lufthansa ab/bis Frank-
furt). Die Teilnehmerzahl ist begrenzt. Die An-
meldungen werden in der Reihenfolge des
Eingangs berlcksichtigt. Zur Einreise in die
USA bendtigen die Teilnehmer einen Reise-
pass, der nach Reiseende noch mindestens
sechs Monate giltig sein muss.

Ausfuhrliche Informationen erhalten Sie beim
Einzelhandelsverband

Hessen-Nord e.V., Pilgrimstein 28a, 35037
Marburg, Martina Pilz, Fon: 0642191 00 70,
Fax: 06421 9100 59,

Mail: pilz@handelshaus.de oder unter
www.handelshaus.com/termine.

Dem Wein auf der Spur

Eine Wein- und GeniePerreise durch Deutsch-
tand oder [talien als Firmenveranstaltung?
Aber gerne!”, sagt, Thomas Kdster aus
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Mehr Rechtssicherheit

Auskunfteien ermitteln die Kreditwiirdigkeit von Kunden an-
hand des so genannten Scorings. Die Weitergabe der auf diese
Weise gewonnen Daten ist juristisch hdufig umstritten.

Es ist Usus, dass sich etwa Kreditinstitute und
Versandhandler vor dem Abschluss von
(Kauf-)Vertragen bei Auskunfteien wie der Schu-
fa nach der Bonitdt von Kunden erkundigen,
um méglichen Zahlungsausfallen vorzubeugen.
Die Fragen, welche Daten daflr an Auskunfteien
weitergegeben werden diirfen und ob die unbe-

rechtigte Weitergabe dieser Daten eine Persén-
lichkeitsverletzung des betroffenen Privatkun-
den darstellt, fir die er gegebenenfalls Scha-
densersatzanspriche geltend machen kann,
wenn die unberechtigte Weitergabe flr ihn zu
negativen Beeintrdchtigungen fihrt, sind bis-
lang nicht eindeutig geklart.

Foto: DWI

Worms. Und fihrt
aus: ,Bleiben Sie bei
einem von uns orga-
nisierten Event
.Dem Wein auf der
Spur’ und mehren
Sie so die ,,Nachhal-
tigkeit” [hrer ge-
meinsamen Reise. Stellen Sie gerneinsam mit
uns sicher, dass Sie und Ihre Veranstaltung al-
len Teilnehmern - ob Mitarbeiter oder Ge-
schaftspartner - lange in guter Erinnerung
bieiben."”

Das Unternehmen Koster bietet Fahrten durch
Rheinhessen, die Toskana und Sizilien an,
passt Termine und Touren ganz individuell an
die Wiinsche des Auftraggebers an.

So ist es denkbar, eine Tagung mit einer Wein-
probe, einem Degustationsmeni oder auch ei-

ner sachkundigen Stadtfihrung zu verbinden.
Findet die Veranstaltung in Rheinhessen statt,
bietet der Organisator darliber hinaus auch ei-
nen Transfer in einem Oldtimerbus an.

Allen UHE-Verbandsmitgliedern rdumt Thomas
Koster fur private Wein- und Genieferreisen ei-
nen Nachlass von zehn Prozent auf die Preise
des aktuellen Angebotes fiir 2009 ein (zzgl. finf
Prozent bei aktuellen Sonderpreisen). Noch sind
einige attraktive Reisetermine im Herbst 2009
vakant. Méchten Sie buchen? Dann nehmen Sie
Kontakt mit Thomas Koster auf (Bitte Verbands-
und Mitgliedsnummer angebent).

Kontaktadresse: Dem Wein auf der Spur -
Thomas Kdster, Paulusplatz 7, 67547 Worms,
Tel. 06241- 92 54 56, info@weinspuren.de,
www.weinspuren.de
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Eine Neuregelung des Bundesdatenschutz-
gesetzes (BDSG) soll fir mehr Rechtssicherheit
sowohl auf Verkdufer- als auch auf Kduferseite
sorgen. Gleichzeitig sollen die Rechte der Privat-
kunden gestarkt werden. Das mathematisch-sta-
tistische Scoring-Verfahren soll fur sie trans-
parenter werden.

Paragraph 28 a BDSG wird dahingehend neu ge-
regelt, dass die Meldung von rechtskraftig fest-
gestellten anerkannten Forderungen wie bisher
ohne weiteres mog-
lich ist, die Uber-
mittlung  anderer
Forderungen aber
nur unter besonde-
ren Voraussetzun-
gen zuldssig sein
soll. Etwa dann,
wenn der Schuld-
ner zum Beispiel
zweimal schriftlich
angemahnt worden
ist oder wenn zwi-
schen der ersten
und der zweiten
Mahnung mindes-
tens vier Wochen
liegen und wenn die Forderungen vom Schuldner
nicht bestritten worden sind. Weiterhin soll eine
Meldung zuldssig sein, wenn der Glaubiger den
Vertrag wegen Zahlungsverzug fristlos gekin-
digt hat und der Betroffene Uber die Datenwei-
tergabe informiert worden ist. Daten (iber die Be-
grindung, Durchfithrung und Beendigung von
Kredit,- Giro- und Garantiegeschdften dirfen
von Kreditinstituten nur dann weitergegeben
werden, wenn ein schutzwirdiges Interesse be-
steht.

Rechtsanwalt Herbert K3mp-
fer erteilt Auskunft.

Unklar ist weiterhin, ob bereits die Beantra-
gung eines Mahnbescheides ausreicht, um Daten
weitergeben zu kénnen. Eine Ubermittlung von
Daten aus Kreditanfragen dirfte zukUnftig nicht
mehr zuldssig sein; sogar dann nicht, wenn der
Betroffene - freiwillig - einwilligt. Wenn sich Tat-
sachen, die an die Auskunftei weitergegeben
worden sind, nachtraglich dndern, missen diese
Umstande innerhalb eines Monats an die Aus-
kunftei weitergegeben werden. Ansonsten droht
ein Bupgeld.

Nachteilige Entscheidungen fiir den Kunden
miissen zukUnftig auf dessen Verlangen begrin-
det, seine Scoring-Werte missen ihm mitgeteilt
werden, Dabei muss das Scoring-Verfahren
transparent gemacht werden.

Weitere Auskiinfte erteilt Ihnen gerne

RA Herbert Kdmpfer
Fon: 069 -13 30 91-20
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