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Flektro Luscher & Zanetti: Vorsprung
durch Innovation

viehr Effizienz - zufriedene Kunden

«Wir wollen noch besser werden,
ind der Einkauf in den Verkaufsli-
len der Elektro Liischer & Zanetti
AG soll zum Erlebnis werden»,

io Urs Liischer. Alle Mitarbeitenden
ahmen an den entsprechenden
Weitterbildungskursen teil,

m vergangenen Donnerstag sorg-
Amn die Lehrlinge der Elektro Lii-

scher & Zanetti AG mit Geschift-
stellen in Muhen und Schottland Hir das
lagesgeschaft. Ihnen waren Verkauf, Ad-
ninistration, Telefondienst und Kunden-
service anvertraut. Der gesamtbe Mitarbei-
erstab, sowohl vom Handwerksbereich
wie auch vom Verkauf, unterzog sich ei-
wem ganztitigen Weiterbildungskurs mit
iem Ziel, die Effizienz zu steigern, Leer-
dufe zu vermeiden und Arbeitsablaufe
zu optimieren, Fiir diesen Bereich war
Beat Karlen zustindig. Er leitet seit vielen
fahren Seminare fiir Motivation und
Coaching und begleitet die Firma schon
seit lingerer Zeit auf ihrem Weg zum Er-
folg. Karlen liess von den 16 Kursteilneh-
mern die Problemsituationen aufzihlen
und liess sie in Gruppen Lisungen st-
hen. 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 zuverlissig ist-
wird mit der Zeit betriebsblind und sieht
oftmals das Naheliegendste nicht mehr.
Der Kurstag mit Beat Karlen war deshalb
fiir alle ein Gewinn.

Das Einkaufserlebnis

Das Verkaufspersonal der Elektro Li-
scher & Zanetti AG folgte den interessan-
ten und spannenden Ausflihrungen von
Erfolgsberater Bruno Erni. Die acht Leute
aus dem Verkauf erfuhren vom Kurslei-
ter, wie der Einkauf zum Erlebnis wird.
Bei den beiden Verkaufsgeschiften in
Muhen und Schiftland wurden optimale
Rahmenbedingungen geschaffen. Der
«Softfaktor Mensch» kann nun einiges
zum Erfolg beitragen. «Wie kann ich die
Kunden abholen, wie-begegne ich ih-

nen?» Sehr oft entscheiden unscheinbare
Verhaltensweisen, ob gekauft wird oder
nicht, Wer sich Zeit nimmt Hir den Kun-
den und wihrend des Verkaufsgespri-
ches voll bei ihm ist, hat schon gewonnen,
Verkiufer sollen mit gezielten Fragen das
Vertrauen des Kunden gewinnen und
ihm auch richtig zuhéiren, wenn er sich of-
fenbart. Nur so wird das Verkaufsge-
sprich in die richtige Richtung geleitet.
Der Verkdufer spirt die Wiinsche des
Kunden und der Kunde fiihlt sich ernst-
genommen und verstanden.

Der gemeinsame Abschluss dieses Kurs-
tages mindete in einem gemeinsamen
Nachtessen, das noch einmal Gelegenheit
bot, auf die Themen einzugehen. Nun
heisst es, das Gelernte umzuselzen. st. »

Gruppenitibungen gab es immer wieder.



