Industrie

Maschenindustrie
Mit Schwung
ins neue Jahr

Stuttgart— Die Unternehmen der deutschen Maschen-
und Miederindusirie sind zufrieden mit ihrer aktuellen
Geschaftsentwicklung und gehen mit tiberwiegend
positiven Erwartungen ins Geschéftsjahr 2011. Das
ist das Ergebnis der Geschéftsklima-Umfrage von Ge-
samtmasche, die der Verband zum Jahresende 2010
durchgefiihrt hat.

Der Gesamtmasche-Geschaftsklimaindex setzt mit ei-
nem Wertvon 21,7 den steigenden Trend seit Anfang
2010 fort und hat mit einem Plus von 5,64 Basispunk-
ten noch starker zugelegt als bei der letzten Befra-
gung. Der Teil-Index fiir die Wascheindustrie kletterte
nach einer leichten Delle im Vorquartal sogar um 6,69
Punkte auf einen Wert von 20,50. Die Lage ist gekenn-
zeichnet von hoher Kapazititsauslastung, mit der die
Maschen- und Miederfirmen weiterhin groBteils zu-
frieden sind. Fast alle Unternehmen erwarten in den
ersten Monaten 2011 einen weiteren Anstieg. Ahnlich
positiv ist die Beurteilung der Umsatzentwicklung im
Inland: Neun von zehn Unternehmen bezeichnen sie
als gut oder befriedigend. Im Bereich Wasche wird
die akiuelle Lage sogar durchweg als zufriedenstel-
lend beurteilt. Bei den Auslandsumsitzen sagen das
immerhin 85 Prozent der Unternehmen, deutlich mehr
als noch im Quartal davor.

Getriibt wird das positive Bild jedoch von einer regel-
rechten Preisexplosion bei fextilen Rohstoffen und Vor-
erzeugnissen. Insbesondere im Baumwollbereich ha-
ben sich die Gampreise international innerhalb weniger
Monate nahezu verdoppelt. Hohere Produktionskosten
in Asien sowie die Teuerung in Transport und Logistik
belasten die Beschaffungsseite zusétzlich. Zwei Drittel
der Unternehmen gehen von weiter steigenden Preisen
aus. Im Bereich Wasche glauben das sogar fast 80
Prozent der Firmen. SchlieBlich ist von einer fortgesetzt
stark wachsenden Nachfrage der Schwellenlander
nach verschiedenen Textifasemn und elnem Verbleib
der Rohstoffpreise auf hohem Niveau auszugehen.

Da die Einsparpotenziale durch die forigesetzten
KostensenkungsmaBnahmen der vergangenen Jah-
re erschopft sind, bleibt der Branche zur spiirbaren
Erhdhung der Verkaufspreise keine Alternative. Um
tiberhaupt noch wirtschaftlich arbeiten zu konnen,
werden viele Firmen ihre Preise um einen zweistel-
ligen' Prozentsatz anheben miissen. Qualitative Ab-
striche und empfindliche Ertragseinbriiche sind sonst
unvermesidlich.
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Verkaufen

Tipps zu mehr Umsatz

Ob Handwerker oder Handelshaus - Un-
ternehmen haben Defizite im Verkaufen
ihrer Waren und Dienstleistungen, weif
Jirgen Frey. Der Vertriebsexperte und
Buchautor aus Giengen beriit seit zehn
Jahren Firmen und hat beobachtet, dass
immer wieder dieselben Fehler began-
gen werden. Wer sie abstellt, erhoht seine
Auftragschancen um bis zu 30 Prozent.

Verkaufen iiber Emotionen: Sie sind die
Schnellstrafie im Gehirn. Verkniipft mit
Bildern, Geriichen oder Erfahrungen ist
ein Produkt im Kopf verankert. Ein Maler
verkauft keine farbigen Winde, sondern
Wohlfithl-Atmosphére. Porsche verkauft
keine PS, sondern Status und Macht und
ein Matzratzenhersteller verkauft keine
Liegefliche, sondern erholsamen Schlaf
und damit Gesundheit.

Der moralische Vorvertrag; Frage den
Interessenten, welches Produkt er ge-
nau fiir wie viel Euro zu welchem Termin
geliefert haben miichte. Wiederhole sei-
ne Aussage und frage, wenn alles erfiillt
ist: ,Bekomme ich einen Probeauftrag?”
Schreibe ihm daraufhin ein Angebot, das
exakt seinen Vorstellungen entspricht
und wie eine Auftragsbestitigung wirkt.
Und die Auftragschancen steigen, weil
sich der Kunde verpflichtet fiihlt.

Sprich die Sprache des Kunden: Weg
mit Standard-Angeboten. Wer Jugend-
liche als Kunden hat, muss wissen was
,dissen” ist, Wer einen Juristen iiber-
zeugen will, muss die Rechtssprechung
kennen. Und wer ein Auto verkaufen will,
muss verstehen, wie die Ehefrau des Kiu-
fers tickt. Fachchinesisch ist verboten.
Nur wenn der Interessent fiihlt, dass der
Verkidufer ihn und seine Wiinsche ernst
nimmt, wird er kaufen.

Verkaufen iiber Visionen: Kein Kunde
interessiert sich in Wahrheit fiir tech-
nische Details, Menschen wollen ihre
Probleme lésen. In Firmen wollen Ent-
scheider ihren Umsatz steigern, Arbeits-
abliufe effektiver gestalten, Kosten sen-

ken oder sich selbst profilieren. Ein guter
Verkdufer muss herausstellen, wo und
wie seine Ware dem Kunden hilft, besser
zu werden.

Sage es durch Dritte: Testberichte, Tes-
timonials von Kunden, Auszeichnungen
oder Zeitungsartikel erhdhen das Ver-
trauen in ein Produkt, weil ein unabhin-
giger Dritter sie betrachtet. Tipp: Statt ei-
nes Produktkatalogs lesen Interessenten

Jiirgen Frey

lieber ein journalistisches Kundenmaga-
zin. Es stillt viel eher den Hunger nach
Informationen und Wahrheit.

Folgen des Nichtkaufens: Wer das Fahr-
rad nicht im Januar kauft, ist nicht start-
Klar, wenn der Frithling beginnt. Wer kein
Navigationsgerdt im Auto will, verpasst
womdglich einen wichtigen Termin we-
gen Parkplatzsuche. Wer die Rohre nicht
sanjert, trinkt bleihaltiges Wasser und
schadet seiner Gesundheit. Verpass-
te Chancen gibt es unzéhlige, zeige die
Konsequenzen auf.

Fordere zum Handeln auf: Wer nur ein
Angebot abgibt, erreicht nichts, Fordere
den Kunden zum Handeln auf. Etwa ein
Muster zu bestellen, sich anzumelden,
eine Probelieferung zu testen, ein Do-
kument herunterzuladen. Tritt dann mit
ihm in den Dialog, der Pfad ist aktiviert,
weil er durch seine Aktion Interesse si-
gnalisiert.
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