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UNTERNEHMENSBERATER HANNES KATZENBEISSER IM INTERVIEW

Lernen von Amazon & Co

Als Elektrofachhandler war er zur Jahrtausendwende einer der ersten mit eigenem Onlineshop. Mit seinem
Zwei-Preis-System und den ersten Markenshops auf Geizhals.at weckte er damals das Interesse von Industrie
und Kollegenschaft. Heute gewinnt er weltweit die Essenzen der Digitalisierung im Verkauf und als Trainer ist
er bereits in die ,Top 100”-Liga Europas aufgestiegen.

Hannes Katzenbeisser bei Amazon in New York: Seit Jahren studiert er
die Werkzeuge der erfolgreichsten Unternehmen der Welt & gibt seine
Erkenntnisse branchenubergreifend weiter.

D ie ersten LIVE-Seminare hat er
nach hunderten Stunden in den
Webinaren der letzten Monate schon
wieder hinter sich und die Auftrige bei
nationalen und internationalen Hind-
lern, Dienstleistern sowie Konzernen aus
verschiedensten Branchen sprechen fiir
sich. ,Hannes Katzenbeisser sagt, was er
macht und macht, was er sagt® ist wohl
die treffendste Aussage {iber den ehemali-
gen Elektrofachhindler, iibrigens aus dem
Mund einer der laut dem Magazin ,Er-
folg“ einflussreichsten Personlichkeiten
Deutschlands, und zwar Online-Spezia-
list Andreas Biuerlein. Auf die aktuellen
Omni-Channel-Pline
vieler Unternehmen
angesprochen, erscheint
ein kurzes Schmunzeln
in Kartzenbeissers Ge-
sicht: ,Wenn man ei-
nen Zug einholen will,
der bereits volle Fahrt aufgenommen hat,
sollte man alle Weichen kennen und seine
Beine niemals aus den Augen lassen!”

FLASCHENHALS POS

Den meisten Unternehmen fehle ein
klarer Masterplan, so Katzenbeisser, und
er fithrt weiter aus: ,Die Aufgabe eines
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Fachhindlers soll-
te doch nach wie
vor sein, die eine,
perfekte,  beste
Losung  heraus-
zufinden, mit der
die Lebensqualitdt
des Kunden ma-
verbessert
werden kann!“
Und obwohl das

so einfach wire,

ximal

konzentrieren
sich die meisten

auf die Mog-
lichkeiten der
Digirtalisierung,

investierten in
Omni-Channel-
Strategien  und
Online-Shop-
ping, um gleichzeitig die grofite Schwach-
stelle im Elektrofachhandel zu vergessen.
»Die meiste Energie im Fachhandel geht
nach wie vor am POS
verloren!“ Es sei der
Schnittpunke, an dem
der Kunde mit seiner
Erwartungshaltung auf

Wer die Werkzeuge des
digitalen Zeitalters nicht
kennt, kann sich in den Wei-
ten der Digitalisierung herrlich

TEXT: Redaktion | FOTOS: Hannes Katzenbeisser Academy | INFO: www.hanneskatzenbeisser.com

Online-Giganten. Anstatt sich blindlings
den Verlockungen der Digitalisierung
hinzugeben, empfiehlt Katzenbeisser den
Blick iiber den Tellerrand. Ein Tag stra-
tegisches Denken bringe dabei mehr als
30 Tage harte Arbeit. Und dieses Den-
ken miisse keineswegs in Seminaren oder
Workshops stattfinden. ,,Bei meinen Rei-
sen rund um den Globus nutze ich jede
Gelegenheit, um die Trends der Giganten
zu erkennen und daraus die Essenzen fiir
meine Kunden zu gewinnen®, berichtet
Katzenbeisser von seiner Vor-Ort-Analyse
der ersten Amazon-Stores in New York.
Das sei ,efhizienter und inspirierender, als
die Gespriche mit Menschen, die Weltan-
schauungen teilen, ohne sich die Welt je
angesehen zu haben®, lacht Katzenbeisser.
»Es gibt hierzulande Firmen, die stecken
Millionen in die Werbung, um die Kun-
den dazu zu bringen, mit dem Unter-
nehmen in Kontakt zu treten und dann
wird man schon am Telefon aufgefordert,
spater wieder anzurufen, oder beim per-
sonlichen  Erstkontake
mit einem Mitarbeiter
ersucht, eine E-Mail zu
schreiben.*

den Mitarbeiter treffe.
Ab dann dauere es zir-

ka 7 bis 10 Sekunden,

verlieren und gleichzeitig
von der Last der Verant-
wortung befreien.

Warum nach wie vor
so grofler Nachholbe-
darf in Marketing und

Omni-Channel-Strategien
sollten in jedem Unterneh-
men implementiert sein. Seit
fast zwanzig Jahren!

Hannes Katzenbeisser

in denen die Weichen
fir ein erfolgreiches
Verkaufsgesprach — ge-
stellt wiirden. Und dies belegt Katzen-
beisser nicht nur mit
internationalen  Studi-
en, sondern mit seinen
Erkenntnissen aus den
verschiedensten Bran-
chen weltweit. ,Wenn
es Unternehmen wie
Amazon mit seinen Shops schafft, ohne
Personal ein Einkaufserlebnis zu ermdogli-
chen und den Kunden auf den Punkt ab-
holen kann, wie grof§ ist erst die Chance
fir Fachhindler, wenn sie dieses Wissen
gepaart mit ihrer personlichen Kompe-
tenz zum Einsatz bringen®, bezieht sich
Katzenbeisser auf das voranschreiten-
de Rollout der stationiren Outlets von

Hannes Katzenbeisser

Verkauf im Elektro-
fachhandel existiere, ist
fiir Katzenbeisser trans-
parenter denn je. ,Es ist nur allzu verlo-
ckend fiir Theoretiker, sich im Nirvana
der digitalen Méglichkeiten und Trends
auszutoben®, meint Katzenbeisser und
bezieht sich dabei auf viele Strategen
und Entscheidungstriger. ,Es ist immer
leichter, an Schrauben zu drehen, deren
Wirkung unbekannt ist und deren Fol-
gen nicht auf einen selbst riickvollzieh-
bar sind, als an der Schraube Mitarbeiter
zu drehen, deren Wirkung direkt zuor-
denbar ist“, siecht Katzenbeisser das Ubel
der Stunde. ,Wenn du als Unternehmer
nicht mehr an die Kraft und Macht dei-
ner Mitarbeiter an der Front glaubst, wo-
ran sollen deine Mitarbeiter dann noch
glauben?“




RAUS IST AUS

Wer schon einmal eines der WOW-Ef-
fekt-Seminare besucht hat, wird diesen
Satz schon gehoért haben: ,Wenn Men-
schen mit nur einem Klick ihre Kaufent-
scheidung treffen konnen, mit nur einem
Klick eine Retoure abwi-
ckeln konnen und mit
nur einem Klick bei der
Bewertungsplattform
iiber Gedeih und Ver-
derb des Hindlers ent-
scheiden konnen, war-
um sollten die Menschen dann im Laden
eine zweite Chance gewihren wollen? Das
dies illusorisch sei, ist vielen Verkiufern lei-
der noch immer nicht bewusst. ,,Ich werde
nie vergessen, wie mir Teilnehmer berichte-
ten, dass der von der Zentrale organisierte
Trainer der Industrie den Verkiufern gesagt
hitte, es sei nicht wichtig, den Kauf abzu-
schlieflen®, erzihlt Katzenbeisser, ,,sondern
nur wichtig ist, alle Informationen inklu-
sive Unterlagen dem Kunden zu liefern,
damit sich dieser ,in
Ruhe daheim entschei-
den‘ kann!“ Da hore bei
Katzenbeisser der Spafl
auf, wenn er merke, dass
man Menschen an der
Verkaufsfront fiir blod
verkauft. Und Katzen-
beisser geht hier im Interesse der Mitar-
beiter und Unternehmen hart ins Gericht:
JIch sehe es als eine Art unterlassene Hil-
feleistung, die Speerspitzen des Verkaufs
nicht bestmoglich auszubilden und nicht
mit den effizientesten Waffen fiir das Ver-
kaufen im digitalen Zeitalter auszustatten.*

noch nie

Spitzenverkaufer sind wahre

Brandstifter der Emotionen!

Und daflir brauchen sie die
richtige Biihne.

Hannes Katzenbeisser

Wer 2021 noch immer nur
nach Produktgruppen sortiert
prasentiert, war scheinbar

Hannes Katzenbeisser

STRATEGIEN UND TIPPS

yImmer wieder Neukunden zu gene-
rieren und nicht zu binden, ist nach wie
vor der teuerste und noch dazu schwie-
rigste Weg"®, ist Katzenbeisser felsenfest
tiberzeugt. Heute gehe es darum, die
richtigen Erkenntnisse
aus dem inzwischen
kurzlebigen Wissen zu
gewinnen und sofort
umzusetzen. ,Alleine
im Amazon 4 Star-
Store in New York
habe ich mehr als 20 WOW-Effekte aus
Marketing und Verkauf gesehen, die
meine Kunden bereits erfolgreich um-
setzen!

Im digitalen Zeitalter gehe es darum,
das Interesse der Kunden mit Methoden
aus dem Neuromarketing zu wecken.
Diese ,, Affenfiuste” seien ,,das Gold der
Online-Giganten® und konnten von
jedem Fachhindler und Dienstleister
genau so angewendet
werden. ,Und dann
braucht es nur noch
die richtige Biihne fiir
Verkiufer, Prisentati-
die Blockbus-

tern  gleichkommen

und Er-
lebnisse, von denen der Kunde nicht
einmal zu triumen gewagt hitte. Es ist
die Strategie der Spezialisten, die mo-
tiviert und mit Begeisterung ihre Ti-
tigkeit nicht als Arbeit sehen, weil sie
lieben, was sie tun®, so der Verkaufs-

Profi.

bei IKEA.

onen,

emotionale
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Hannes Katzenbeisser Sabine Hiibner Peter Berger
Unternehmensberater | Verkaufsprofi Service-Performance-Beraterin Hochschuldozentin Vertriebsexperte | Coach | Autor
Autorin

Andreas Buhr
Untermnehmer | Redner | Autor

KATZENBEISSER EROFFNET KEYNOTES

Die Rednerliste bei Osterreichs ,Kon-
gress fur Vertrieb & Fihrung 2021 liest
sich wie das ,Who is Who' der europa-
ischen Top-Speaker. Neben Granden

Martin Limbeck
Management- & Verkaufstrainer Unternehmer | Autor

Moritz Hillebrand
(aka Maurizio Nuzzaci)
Star-Trainer fir (fast) Alles

wie Andreas Buhr und Martin Limbeck,
die in Deutschland Hallen mit zigtau-
senden Menschen flllen, wird Hannes
Katzenbeisser zum Besten geben, wie
man Amazon & Co die rote Karte zeigt.
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DREI WOW-EFFEKTE FUR DIE
SOFORTIGE UMSETZUNG

@ DER ANDORRA-EFFEKT

Menschen passen sich oft an die
Beurteilungen und Einschatzungen der
Gesellschaft an, unabhéngig davon, ob
diese urspriinglich korrekt gewesen sind
oder nicht! Alleine 3 Referenzen kénnen
die Kaufhaufigkeit um 50% steigern. Es
gilt, ,Uber Zeugen zu uberzeugen”. In vie-
len Branchen ist dieser Effekt bereits fur
den uberwiegenden Teil der Kaufentschei-
dungen verantwortlich. Wahrend manche
Handler unter diesem WOW-Effekt bei den
Bewertungen auf verschiedensten Plattfor-
men wie Geizhals, Facebook oder Google
Lleiden”, nutzen ihn viele andere bereits er-
folgreich in ihren Unterlagen, ihrem Online-
Auftritt oder bei der Prasentation ihrer Wa-
ren und Dienstleistungen.

DER TREUE-EFFEKT

Ziel ist es, den Kunden zu beloh-

nen und langfristig an sich zu bin-
den! Bonuspunkte-Systeme, die zu erfillen
sind, kdnnen wahre Wunder wirken. Die
Online-Giganten, Flugmeilen-Sammel-Sys-
teme und Kreditkartenkonzerne machen es
unmissverstandlich vor. Das alleinige Sam-
meln ist allerdings zu wenig: Setzt der Kun-
de eine Zeit lang aus, gibt es Abzlige oder
das klare , Zurlick an den Start”, denn Treue
muss gelebt werden.

DER LOSS-AVERSION-
EFFEKT

®
Die Verlustangst tritt nicht nur ein, wenn
der Kunde etwas bereits besitzt, sondern
auch, wenn er nur glaubt etwas zu besit-
zen! Die Frage ist: Was verliert der Kunde,
wenn er nicht kauft? Wie kdnnen wir mehr
Verlustangste hervorrufen? Dieser WOW-Ef-
fekt wird beispielsweise auch bei Produkten
wirksam, die im Onlinewarenkorb liegen
oder auf die Retoursendung zu Hause war-
ten. Mégliche ,Verluste’ haben eine groRere
Bedeutung, als nur mégliche ,Gewinne'.

ALLE 52 WOW-EFFEKTE
FINDEST DU IN DER KOSTENFREIEN
SALESBUTLER®-APP!

WWW.SALESBUTLER.APP
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