A INSIDER

Jochen Schulz (44) ist Inhaber von Schulz Consulting
und war in groRen Rollenoffsetdruckereien in leiten-
der Funktion tatig. Er berdt heute sowohl Druckanbie-
ter in den Bereichen Vertrieb, Marketing und CRM

als auch Druckeinkaufer beim Auftragsmanagement.
Heute beleuchtet er die geanderten Rahmenbedin-
gungen fiir den AuRRendienst.

Soziales Beziehungsmanagement
bringt Verkaufserfolg

Nicht selten stellen sich Firmeninha-
ber heute die Frage: ,Wie wichtig ist
mein AufSendienst?” Der Verkauf
kann doch tiberwiegend vom Innen-
dienst abgewickelt werden — schlief3-
lich leben wir im Internetzeitalter!
Und hdufig wird postuliert: ,,Zum
Kaffeetrinken brauchen Sie nicht zum
Kunden fahren, arbeiten Sie lieber
was!” Nun, diese Betrachtung mag zu
Recht einiges fiir sich haben, sie ist
aber dennoch zu differenzieren.

Ja, wir leben in Zeiten rapiden Wan-
dels, wir erleben Paradigmenwechsel
und neue Wege und Anforderungen
der modernen Kommunikation. Der
Kunde von heute ist informiert. Er hat
uneingeschréinkten digitalen Zugang
zu Informationen iiber Produkte und
einer Vielzahl von Anbietern. Verkauf
rein iiber das Produkt verliert an
Bedeutung, die Leistungsangebote sind
weitgehend gleich. Der Kunde steht
also stirker als friiher vor der Moglich-
keit — aber gleichzeitig vor dem Dilem-
ma —, zwischen vielen Anbietern zu
wihlen.

Im Vertrieb stellt sich folglich die
Anforderung, nicht nur Produkte zu
verkaufen, sondern den Kunden fiir
das Unternehmen zu begeistern. Wel-
chen Mehrwert zieht er aus einer
Geschiiftsbeziehung zu Ihnen? Wenn
Produkt, Qualitit und Preis sich nicht
erheblich vom Angebot des Wett-
bewerbs unterscheiden, was dann?
Das Schliisselwort heifst Emotion:
Individueller Nutzen, spezifische Vor-
ziige, Sympathie, personliche Betreu-
ung, Vertrauen und verbindende Erleb-
nisse gewinnen an Bedeutung.

Ein guter Verkdiufer arbeitet kunden-
zentriert. Er berdit den Kunden, bietet
Ideen und Entscheidungshilfen, zeigt
Lésungen auf. Er versteht dies als
wechselseitige Beziehung, wobei er die
eigenen Interessen ebenso geschickt
vertritt, wie die des Kunden. Er pflegt
den Austausch durchaus auch in
Bezug auf private Themen. Dies alles
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schafft Kundenbindung und Verkaufs-
erfolg.

Der persénliche Draht zum Kunden ist
daher auch kiinftig keinesfalls obsolet!
Dies belegt ebenso die Verkaufsfor-
schung wie auch die Entwicklung der
Sozialen Medien. Die Beziehungspfle-
ge manifestiert sich heute nicht zwin-
gend in gemeinsamem , Kaffeetrin-
ken” oder ,Essen gehen” — kann aber,
je nach Kunde, ein unverzichtbarer
Baustein des erfolgreichen Beziehungs-
managements sein. Gleichzeitig eroff-
nen die Sozialen Medien alternative

Das Schliisselwort
heilRt ,,Emotion“.

Méglichkeiten sich zu treffen.

Dort erleben wir gegenwiirtig

einen drastischen Wandel von der
Internet-Anonymisierung hin zu
weitreichender Transparenz. Allen
voran zeigt dies Facebook, oder jiingst
auch Google Plus. Ansprechpartner
prisentieren sich umfassend in Wort
und Bild und bieten direkten Zugang
zur eigenen Person. Die Grenze zwi-
schen beruflicher und privater Darstel-
lung und folglichem Austausch iiber
die Userprofile entwickelt sich zuneh-
mend fliefend.

Insofern benotigt der Aufiendienst
kiinftig vielleicht weniger Kilometer-
geld und Spesen, aber dafiir mehr Zeit
fiir ,Reisen” und Kundentreffen in den
sozialen Netzwerken!
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A KOPFE

Wolfgang Dufner, Head of Production
Management bei Burdas zentralem
Vermarktungsnetzwerk BCN, tibergibt
seine Abteilung im Sommer 2012 an
seine Nachfolgerin Petra Dengler.
Genau 50 Berufsjahre verbrachte Wol-
fang Dufner bei Hubert Burda Media.
BCN-Ceschaftsfiihrer Andreas Schil-
ling: ,Wolfgang Dufner war immer ein
Antreiber, wenn es um technische
Verdnderungen ging.” Mit 15 Jahren
begann Wolfgang Dufner 1962 bei
Burda in Offenburg seine Druckerleh-
re. Nach Stationen in den drucktech-
nischen Bereichen tibernahm er 1993
die Leitung des Anzeigenproduktions-
Service. 1997 folgt ein erster Meilen-
stein: Dufner integrierte erfolgreich
den Bereich ,4c plus”. Mit ,mehr als
nur vier Farben” legte er den Grund-
stein fiir Ad-Specials im Vermark-
tungsgeschaft bei Burda. Seine Krea-
tivitat und die seines Teams wurden
mehrfach belohnt: Fiir die Herstellung
innovativer und spektakularer Ad-
Specials erhielt sein Bereich 2010 und
2011 den ersten Platz beim , Innovati-
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onspreis der Deutschen Druckindus-
trie®.

Petra Dengler (34), die zum 1. Juni
2012 die Leitung des Production
Managements des BCN tibernimmt,
studierte Betriebswirtschaftslehre in
Coburg und Niirnberg mit den

Wolfgang Dufner

Petra Dengler

Schwerpunkten Controlling und
Logistik/Supply Chain Management.
Nach Einblicken rund um die Zeit-
schriftenproduktion im Rahmen eines
Trainee-Programms ist sie seit 2007
bei BCN im Production Management.
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WE VALUE YOUR MAIL

Das Kuvertiersystem DS-200 bearbeitet 4.800 Umschlédge pro Stunde
und kuvertiert mUhelos C4-Formate. Inhalte bis 50 Blatt oder 6 mm
Gesamtbeilagenstarke pro Sendung machen es zu unserem Bestseller.

Erleben Sie die ganze Vielfalt von Neopost live auf der drupa 2012:
Yom Adressierer bis hin zum kompletten Production-Mail-System.




