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Muhen/Schöftland: Elektro Lüscher & Zanetti setzt auf Innovation

Mehr Effizienz- zufriedene Kunden
<Y[ir wollen noch besser wer-
den, und der Binkauf in den Ver.
kaufslliden der Elektro Lüscher
& Zanetti AG soll zum Erlebnis
werden>, so Urs Lüschen Alle
Mitarbeitenden nahmen an den
entsprechenden l{eiterbildungs'
kursen teil.

st. Am vergangenen Donnerstag sorg-
ten die Lehrlinge der Elektro Lüscher &
Zanctti AG mit Geschäftstellen in Mu-
hen und Schöftlantl ftlr tlas Thgesge-
schätl. I hnen waren Verkauf, Administra-
tion, Telefondienst und Kundenservice
anvertraut, Der gesamte Mitarheiterstab,
sowohl vom Handwerksbereich wie auch
vom Vcrkauf, unterzog sich cincm Eanz-
tä tigen Weiterbildungskurs rnit dcrn Ziel,
die Effizienz zlr steigern, Leerläufe zu
vermeiden und Arbeitsabläufe zu opti-
rnieren. Für diesen Bereich war Beat
Karlen zuständig. Er leitet seit vielen Jah-
ren Seminare ftir Motivation und
Coaching untl begleitct die Finna schon
seit längerer Zeit auf ihremWegzum Er-
folg. Karlen lies von den 16 Kursteilneh-
msrn die Problemsituationen aufzählen
und liess sie in Gruppen Lösungen su-
chen.Wie wichtig dabei ein kompetenter,
aussenstehender Coach sein kann, ergab
der Input, den die Kursteilnehmer von
Karlen immer wieder bekamen. Wer jah-
relang in derselben Firma arbeitet - auch
wenn er noch so gut und zuvcrlässig ist -

wird mit derZeit betriehblind und sieht
oftmals das Naheliegendste nicht mehr
Der Kurstag mit Beat Karlen war des-
halb für alle ein Gewinn.

Das Einkrufserlebnis
. Das Verkaufspcrsonal der Elöktro Lü-
scher & Zanetti AG folgte den interes-
santen und spannenden Ausführungen
von Erfolgsberater Bruno Erni. Die acht
Leute aus dem Verkauf erfuhren von
Kursleiter. wie der Einkauf zum Erlebnis
rvird. Bei den bciden Verkaufsgeschäftcn
in Muhen und Schüftlancl wurden opti-
rnale Rahmenbedingungen geschaffen
Der <Softfaktor Mensch'r kann nun eini-
ges anm Erfolg beitragen. <Wie kann ich
die Kunden abholen, wie lregegne ich ih.
nen?, Schr oft cntschcidcn unscheinbarc
Verhaltensweisetl, ob gekauft wird oder
nicht.Wer sich Zeit nimmt für den Kun-
den und während des Verkaufsgesprä-
ches voll bei ihm ist. hat schon gewonnen.
Verkäufer sollen mit gezielten Fragen
dasVertrauen des Kunden gewinnen und
ihm auch richtigzuhören,wenn er sich of-
fenbart. Nur so wird das Verkaufsge-
spräch in die richtige Richtung geleitet,
Der Verkäufer spiirt die Wünsche des
Kunden und der Kunde fiihlt sich ernst-
genommen und verstanden.

Der gemeinsamc Abschluss dicscs
Kurstages mtlndete in einem gemeinsa-
rnen Nachtessen, das noch einmal Gele-
genheit bot, auf die Themen einzugehen.
Nun heisst es. das Gelernte umzusetzen.


