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schonheit| MARKEN+MENSCHEN

Coach Bert Martin Ohnemuller bei den Workshops

eschiifte werden von Men-

schen gemacht. Diese

Weisheit ist nicht neu,

aber im Handel ist sie es-

senziell, denn nur wer
den Menschen versteht, kann dauerhaft
erfolgreich agieren. Verkiufer brauchen
ein ausgeprigtes Gespiir fiir Menschen,
viel Einfiihlungsvermégen und die un-
eingeschrinkte Bereitschaft, sich auf ihre
Kunden einzulassen.

Der ,Mensch im Mittelpunkt® ist bei der
WIR-FUR-SIE seit jeher ein zentrales
Leitbild, das Thema Kundenbeziehung
und Kundenbindung wird seitens der
Zentrale immer wieder in den Fokus ge-
riickt. So auch auf dem diesjihrigen Un-
ternechmerkongress, wo der direkte Zu-
sammenhang  zwischen begeisterten
Mitarbeitern und begeisterten Kun-
den in vielfiltiger Weise
aufgezeigt wurde.

Die
Inspirations-
Workshops der WIR-
FUR-SIE mit Trainer Bert
Martin Ohnemuller er-

IN TOP-FORM ZUM

RLEBNISBERATER

Um die zunichst theoretischen Ansitze in
den Parfiimerie-Alltag zu transferieren,
hat die WIR-FUR-SIE in Zusammenar-
beit mit Business-Coach Bert Martin
Ohnemiiller mehrere regionale Praxis-
Workshops unter dem Motto ,,Entdecke
Dein bestes Selbst* initiiert. Sie bieten den
Parfiimerie-Inhabern und Mitarbeiter-
Teams die Moglichkeit, frische Energie,
Inspiration und Motivation zu tanken.
Erkenntnisse aus der Hirnforschung, der
Evolutionsbiologie und der Positiven Psy-
chologie liefern dazu die nétigen Impulse.

Die Herausforderung fiir die Verkaufs-
teams ist es, die Welt durch die Brille des
Kunden zu sehen, denn der Kunde kauft
nur ein, wo seine emotionale Welt besti-
tigt wird. Um dieses Ziel zu erreichen,
spielen Kommunikation und Empathie
eine entscheidende Rolle.

Dekade der
Menschlichkeit

,Handel ist und war schon immer die Be-
gegnung von Menschen und nicht das
Bereitstellen von Ware®, so Bert Martin
Ohnemiiller. ,,Die vor uns liegende ,De-
kade der Menschlichkeit® fordert neue
Sichtweisen auf Teams, Mitarbeiter und
Unternchmenserfolg, denn die Qualitit
der zwischenmenschlichen Beziehungen
definiert diesen Erfolg. Erfolg ist immer
eine Folgeerscheinung. Der Fachhandel
hat im Geschift die einzigartige Chance,
die Kunden individuell zu bera-
ten, einen exzellenten Ser-
vice zu bieten, eine an-
genehme Atmosphire
zu schaffen, kurzum

— die Kunden zu

verwohnen und

zu begeistern!“

moglichen es Unterneh-
mern und Mitarbeitern,
neue Leistungs-
potenziale abzu-
rufen.

Die Workshop-Inhalte vermitteln nicht
nur die Grundlagen der (Selbst-)Fiithrung,
sondern helfen, ein Profi in der zwischen-
menschlichen Kommunikation zu wer-
den, sich selbst, die Kunden/Kollegen/
Mitarbeiter/Chefs besser zu verstehen, die
eigene emotionale Kraft zu aktivieren und
dieses Potenzial voll auszuschopfen. Das
Ziel liegt in der Steigerung der Leistung
und des Engagements, einer hsheren Mo-
tivation bei Inhaber und Team, einer bes-
seren Kundenbeziehung und dadurch bes-
seren Umsitzen und darin, mit (noch)
mehr Freude den persénlichen und beruf-
lichen Erfolg im Team sicherzustellen.

Das Feedback der Teilnehmer der Work-
shops ist einhellig positiv und ldsst sich auf
einen Nenner bringen: viele neue Impulse
an einem Tag und damit Kraft fiir neue
Herausforderungen schopfen. Denn gera-
de aufgrund der rasanten Technisierung
liegt das Potenzial der Zukunft tatsichlich
auch im stationiren Handel.

WIR-FUR-SIE Geschiftsfithrer Manfred
Dietzler formuliert es so: ,,Wir haben gute
Chancen, wenn wir einerseits das stationi-
re Geschiift mit dem Onlinebereich ver-
kniipfen und andererseits vor Ort in den
Geschiften die personliche, menschliche
Komponente in den absoluten Fokus stel-
len, die kein Smartphone, kein Facebook
und kein Amazon dem Kunden bieten
kann. Der personliche Kontakt zu den
Menschen steht hoch im Kurs. Wenn der
Kunde sich verstanden fiihlt und seine Be-
diirfnisse Beachtung finden, ist er viel
treuer und wandert nicht so schnell ab,
weil es anderswo etwas billiger ist. Das Ge-
schift zu einer starken Marke zu entwi-
ckeln ist kein Selbstzweck, sondern dient
der Zukunftssicherung; eine klare Positio-
nierung durch den Geschiftsauftritt, den
Beratungsservice, das besondere Einkaufs-
erlebnis, die Dienstleistungen, das Sorti-
ment und — last but not least — durch be-
geisterte Mitarbeiter, die auch die Kunden
begeistern.”





