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Ehrliche Beziehungen verkaufen erfolgreich

Buchrezension: Mein Freund, der Kunde

Pressemitteilung von der-medienberater.de

Hauptsache verkaufen — mit diesem Motto verheizen Verkdufer sich selbst. Vor allem hinterlassen sie fiir ihre
Unternehmen@ verbrannte Erde, wenn sich der versprochene Nutzen beim Kunden nicht einstellt. Deshalb
f)i;dai.éft..i;éffr.i.ebsprofi Jiirgen Frey in seinem neuen Buch ,Mein Freund, der Kunde“ fiir werthaltiges
Verkaufen. Kunden wollen gute Produkte kaufen und ein gutes Gefiihl dabei haben, so die Kernthese des
42-jahrigen Beraters und Trainers. Das trifft auf Bio-Nahrungsmittel genauso zu wie auf hochqualitative
Industrieprodukte, die vielleicht 20 Prozent teurer sind, aber 50 Prozent lidnger halten. Ehrlichkeit,
Authentizitdt und Verlisslichkeit sind Werte, fiir die ein Verkédufer stehen muss.

Frey, der iiber Vertriebserfahrungen in Produktions- wie Dienstleistungsbetrieben verfiigt, sieht auch die 6konomischen Vorteile einer
menschlicheren Beziehung zwischen Verkéufer und Kunde. Denn: Wer seine Kunden versteht, erkennt frithzeitg sich wandelnde Ansichten
und Bediirfnisse und kann schneller als die Konkurrenz darauf eingehen. Es ist effektiver von langfristigen Kundenbeziehungen zu
profitieren, als stidndig neue Einkdufer von den eigenen Leistungen iiberzeugen zu miissen. Auflerdem: Zufriedene Kunden erzihlen von
ihren positiven Erfahrungen. Das ist schlagkriftiger als jede Werbung und jede Kaltakquise.

Auf den 210 Seiten mit 17 Best-Practice-Beispielen und 18 konkreten Anleitungen zur konkreten Umsetzung geht es keineswegs um einen
Kuschelkurs mit den Kunden. Im Gegenteil. Faktischer Nutzen ist die Grundlage fiir einen nachhaltigen Vertrieb. Deshalb erldutert der
Prokurist des wiirttembergischen Beratungsunternehmens Tempus-Consulting sein Konzept in sieben systematischen Schritten:
Kernkompetenzen entwickeln, Zielgruppe fokussieren, Servicequalitdt steigern, Innovationsfidhigkeit ausbauen, Verkauf stérken,
Kundenzufriedenheit messen und Kundenbeziehung pflegen.

Der Vertrieb ist kein einzelnes Gesprich, sondern ein gesamter Prozess vom Erstkontakt bis zum After-Sales. Analog zum Autohandel gilt:
Das erste Auto verkauft der Vertrieb, das zweite die Werkstatt. So wie eine Freundschaft erlahmt, wenn sie nicht gepflegt wird, ist
kontinuierlicher Kundenkontakt notwendig, um von Problemen des Kunden zu erfahren und sie eventuell zu 16sen. Kein Autor vor Jiirgen
Frey hat so klar und offen fiir eine echte Beziehung zwischen Verkéufer und Einkéufer gesprochen.

Jirgen Frey: Mein Freund, der Kunde - Ohne Tricks und Fallen Kunden gewinnen und behalten. Gabal (Frankfurt) ISBN
978-3-86936433-9, 24,90 Euro.
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Unternehmensprofil:

Tempus-Consulting

Tempus-Consulting ist eine schwibische Unternehmensberatung mit drei Schwerpunkten: Personal, Biiro-Kaizen und Vertrieb. Diese
Themen werden von den Spezialisten, Speakern und Buchautoren Prof. Dr. J6rg Knoblauch, Jiirgen Kurz und Jiirgen Frey vertreten. Neben
Beratungen und Seminaren zu den Themen Arbeitstechniken und Zeitmanagement, Fiihren und Arbeiten mit Kennzahlen, Zielvereinbarung
oder Mitarbeitergesprache gehort die TEMP-Methode zu den Kernprodukten. Mit dieser Methode konnen Mittelsténdler ohne externe
Berater selbststdndig an vier entscheidenden Themen arbeiten: Teamchef, Erwartungen des Kunden, Mitarbeiter und Prozesse.
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