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Probleme der Fachhédndler und Dienstleister

Einfache Antworten

auf alltag

liche Fragen

Kleinen und mittelstdindischen IT-Hdindlern gehen heutzutage die Sorgen nicht aus:
Konkurrenz von grofSen Elektromdrkten, Beratungsdiebstahl der Kunden und unzureichend
geschulte Mitarbeiter sind nur einige Beispiele. Eine Reihe von Experten sagt, wie sie
Probleme aus dem Geschdiftsalltag l6sen kénnen.
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Gute, neue Ideen entwickeln

,Flr mein Computergeschdft méchte ich ein neues Konzept entwerfen. Erste
Ideen habe ich bereits. Mir fehlen zu deren Ausarbeitung im Tagesgeschdift
aber die nétige Ruhe und Zeit. Deshalb schiebe ich mein Vorhaben seit
Monaten vor mir her. Was soll ich tun?"

,Wenn Sie etwas wirklich Neues entwi-
ckeln moéchten, dann sollten Sie sich
aus dem Alltagsgeschaft zurickziehen.
Am besten begeben Sie sich an einen
ruhigen Ort, fernab der taglichen Routi-
ne und des taglichen Stresses. Mieten
Sie sich zum Beispiel in eine Ferienwoh-
nung ein. Denn .unter Strom' kann man
keine gute Ideen und Problemldsungen entwi-
ckeln. Man reproduziert nur das Alte.

Deshalb ziehen sich auch die Spitzenmanager
von Konzernen zum Entwickeln neuer Strate-
gien in abgelegene Hotels oder gar Kloster zu-
rick. Denn fern vom Alltagsstress und innerlich
entspannt nehmen sie Dinge anders wahr. Die-
se Erfahrung kénnen Sie auch im Alltag sam-
meln. Hierfiir ein Beispiel: Oft laufen wir jahre-
lang denselben Weg - beispielsweise zur Arbeit.

Alles scheint uns wohlvertraut. Doch dann

Klaus Kissel, Geschaftsfiihrer
| des Instituts fiir Salesmanagement
l (ifsm) in Urbar

. kommt Besuch, und wir gehen mit ihm
denselben Weg spazieren. Und plétzlich
fallen uns viele Kleinigkeiten auf. Zum
Beispiel, dass in einem Vorgarten scho-
ne Blumen stehen oder dass eine Haus-
fassade tolle Ornamente zieren. Dinge, die wir
zuvor jahrelang nicht sahen.

Wenn Sie versuchen, das neue Konzept mit-
ten im Alltagsstress auszuarbeiten, dann wird
dies nie wohldurchdacht sein. Das rdcht sich
bei der Umsetzung. Deshalb mein Tipp: Nehmen
Sie sich eine Auszeit. Ziehen Sie sich zwei, drei
Tage an einen ruhigen Ort zuriick. Dann kénnen
Sie lhre Ideen ungestort ausarbeiten. Die inves-
tierte Zeit sparen Sie beim Umsetzen zig Mal

wieder ein."
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Gegen die Konkurrenz
behaupten

»Vor drei Monaten erdffnete in
meiner Nachbarschaft ein Elektro-
nikmarkt, der sehr stark fiir sich
wirbt und frequentiert wird. Seit-
dem kommen in mein PC-Geschdift
weniger Kunden. Wie komme ich
jetzt an neue Kunden?"

,Jammern bringt nichts! Freuen Sie sich doch
Uber Ihren Wettbewerber. Denn durch dessen
massive Werbung kommen mehr Personen an
lhrem Geschéaft vorbei - sei es zu FuR oder

mit dem Auto.

Klaus Kissel,
Geschiftsfiihrer des
Instituts fiir Sales-
management (ifsm)
in Urbar

Versuchen Sie einen Teil dieser potenziellen
Kunden abzufangen, indem Sie lhren AulRen-
auftritt verstarken - zum Beispiel, indem Sie
mehr Transparente aufhangen und mehr Ver-
kaufsaktionen fahren.

Stellen Sie, sofern moéglich, zum Beispiel
StraBenstopper auf den Gehweg vor lhr Ge-
schaft mit animierenden Aufschriften wie
.Netzwerkspeicher einrichten: Daten uberall
im Haus verfligbar machen - Fachberatung
gratis'. Oder: .Externe Festplatte kaufen & 1
USB-Stick gratis'. Oder: .Professionell drucken
& sparen'. Benutzen Sie hierfiir knallgelbe
Schilder. Denn diese Farbe weckt die Auf-
merksamkeit der Passanten und signalisiert
ihnen zugleich: kostengtinstig.

Sind die Leute erst einmal in lhrem Laden,
Uberzeugen Sie diese durch lhren Service.
Beraten Sie die (Neu-)Kunden moglichst pro-
fessionell und individuell, etwa zum Thema
Datensicherheit oder Druckkosten sparen.
lhre Botschaft muss lauten: Wir sind nicht nur
,preis-wert', wir sind zudem ein Fachgeschaft.
Dann ist die Wahrscheinlichkeit groB, dass
es lhnen gelingt, mit der Zeit Personen, die
urspringlich auf dem Weg zum Elektronik-
markt waren, fir sich als Kunden zu gewin-

nen.





