MARKETING/PRAXIS

Einkauf als Erlebnis

Claudius Schmitz beschéftigt sich schon lange mit der Psychologie des Kaufaktes.
In seinem neuen Buch gibt er Tipps, wie Handler den Einkauf fr ihnre Kunden zum

Erlebnis machen kbnnen

BuchMarkt: In Ihrem Buch beschreiben Sie
. Einkauf als Erlebnis“. Bieten Buch-
héindler zu wenig davon?

Claudius Schmitz: So generell kann man
das natiirlich nicht sagen. Es gibt genug
Gegenbeispiele. Mit Sicherheit fillt aber auf,
dass es bei vielen Hindlern eine Tendenz
zum Selbstmitleid gibt, wenn die Geschéf-
te nicht richtig laufen. Viele glauben dann,
es gibe keinen Ausweg aus der Misere, da-
bei hat es nur den Anschein, dass es so ist.

Ist das eine Tendenz, die Ihnen in den letz-
ten Jahren verstirkt aufgefallen ist?

Ja, es ist richtig furchtbar, um keine schlim-
meren Ausdriicke zu verwenden. Da gibt
es viele, die mit ihrem Gejammer noch die
letzten Kunden verjagen.

Und an diese Hindler richtet sich Ihr
Buch...

Ja, aber natiirlich auch an jeden anderen,
der seinen Kunden ein besonderes Ein-
kaufserlebnis vermitteln méchte. Es sind
ja alle irgendwie auf der Suche nach der
Zauberformel, die es so natiirlich nicht gibt.
Aber die Ratschlige im Buch weisen den
richtigen Weg.

Was prédestiniert Ihre Vorschlige fiir den
Gebrauch durch Buchhéiindler?

Der Unterschied zu vielen anderen Biichern
ist die Fokussierung auf den Mittelstand.
Dadurch eignet es sich natiirlich hervorra-
gend fiir Buchhiindler, die etwas erreichen
wollen, ohne dafiir iiberproportional viel
Geld und Zeit investieren zu miissen.

Wer ist in den Liden Ihre Zielgruppe?

Generell alle Mitarbeiter. Allerdings ist es
schon ideal, wenn zuniichst mal die Chefs
das Buch in die Hand nehmen und sich mit
den darin enthaltenen Vorschligen ausein-
andersetzen. Wenn diese dann fiir sich ent-
schieden haben, was sie fiir sich sinnvoll und
umsetzbar halten, muss sich aber direkt die
Vermittlung an die Mitarbeiter anschliefen.

In knappen Worten: Was macht ,, Charis-
mating “ aus, wie wird der Einkauf fiir den
Kunden zum Erlebnis?

Ganz wichtig ist das Stichwort ,,Storytel-
ling“. Ich muss in meinem Laden Ge-
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schichten erzihlen, das hebt mich auch von
der Konkurrenz ab. Geschichten, die die
Kunden nur bei mir bekommen, sind ein
echter Mehrwert und letztlich ein wichti-
ger Schritt auf dem Weg zur Markenbil-
dung. Ganz wichtig ist es auch, dass sich
die MaBstibe nicht verschieben und ich
mich auf meine eigenen Stirken besinne.

Was genau meinen Sie damit?

Nun, ich sollte einfach nicht stindig ver-
suchen, mich mit den Groflen zu messen.
Dabei besteht leicht die Gefahr, sich zu ver-
heben und seine eigenen Stirken aus dem
Blick zu verlieren. Buchhéindler sollten sich
ruhig auf ihre Funktion als ,,Sortimenter*
besinnen und viel Gewicht auf die richti-
ge Auswahl als Qualititszeichen legen.

Was kann man im Einzelnen tun?

Ungeheuer wichtig ist es, dass ich meine
Kunden kenne, Sie glauben nicht, wie
schlampig bei vielen Buchhiindlern mit

~ Adressdaten umgegangen wird. Habe ich

eine gepflegte Kundenkartei, kann ich ge-
zielt interessierte Menschen ansprechen,
ob es sich um Lesungen, Ausstellungen
oder was auch immer handelt. Allein die
personliche Ansprache kann fiir den Kun-
den schon ein Erlebnis sein. Dabei ist es
natiirlich immer ein besonderer Bonus,
wenn ich mit Aktionen glinzen kann, die
meine Konkurrenten eben nicht anbieten.

Wie kann man vorgehen, wenn man an sei-
nem Laden etwas dndern méchte?

Mein Vorschlag ist, zunéchst einmal Fo-
tos zu machen, um sich damit den eigenen
Laden vor Augen zu fiithren. Viele kleine
Fehler sieht man da plotzlich auf einen
Blick. Dann ist es auch viel ein-
facher, mit Liebe zum Detail an
die Ladengestaltung zu gehen.

Abschlieflend: Gibt es etwas,
was Sie den Buchhéndlern auf
den Weg geben wollen?
Vielleicht dies: Es ist ganz
wichtig, mit Stolz zu arbeiten.
Stolz auf den eigenen Beruf, auf
die eigenen Fihigkeiten. Umso
mehr Vertrauen habe ich in das,
was ich mache, und umso bes-
ser wird meine Arbeit vom Kunden wahr-
genommen.

Dit FrAGEN STELLTE CARSTEN TERGAST

UBER DEN AUTOR

BucHMARKT Februar 2006

111



