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Emotionen entscheiden über Kauf
SERVICE-CHECK Zum Auftakt der Aktion von Anzeiger, MAZ und Metatrain GmbH verrät Marketing-Experte einige Geheimnisse

GIESSEN (fod). „Servicewüste Deutsch-
land“ – wie oft hört man doch diese Aus-
sage von Kunden, die mit einem Ge-
schäft, Dienstleister oder Hersteller 
höchst unzufrieden sind. Und sich rasch 
einem der Mitbewerber zuwenden, die 
immer häufiger, und das sogar rund um 
die Uhr, im Internet zu finden sind. Doch 
so weit muss es gar nicht kommen, wenn 
man bestimmte Dinge beachtet und um-
setzt, meint der Marketing-Experte Nor-
bert Beck. „Es sind die kleinen Dinge, die 
den Service ausmachen“, nämlich allen 
voran Freundlichkeit, Vertrauen und 
Wertschätzung, machte er im „Kinopolis“ 
deutlich. Mit über 100 Teilnehmern aus 
dem heimischen Geschäftsleben fand 
dort die Auftaktveranstaltung zum „Ser-
vice-Check“ statt, den Gießener Anzeiger 
und MAZ in den kommenden Wochen 
gemeinsam mit Norbert Beck als Ge-
schäftsführer der Metatrain GmbH an-
bieten (siehe Info-Kasten). 

Als Miterfinder der von seinem Unter-
nehmen getragenen Initiative „Service 
WM Deutschland“ weiß Beck um die 
Kniffe, die ein Geschäft oder eine Firma 
auf den Erfolgsweg führen. In zehn Jah-
ren habe man eine halbe Million Kun-
denzeugnisse von 7000 Unternehmen 
ausgewertet, er-
zählte er im bis auf 
den letzen Platz be-
setzten Kinosaal. 
Dabei hätten sich 
einige grundlegen-
de Erkenntnisse 
über Kunden he-
rauskristallisiert. 
Wie auch renom-
mierte Hirnfor-
scher anhand eige-
ner Studien bestä-
tigten, seien an 
einer Kaufentschei-
dung zwei Berei-
che des Gehirns beteiligt: das Denkhirn 
und das Emotionshirn. Letzteres würde 

jedoch „80 Prozent aller 
Kaufentscheidungen tref-
fen“, verblüffte Beck seine 
Zuhörer. Allerdings gebe 
es bei Geschlecht und Al-
ter erhebliche Unterschie-
de im Kaufverhalten. Hier 
spielen „die drei Kauf-
knöpfe: Spaß, Macht und 
Sicherheit“ eine entschei-
dende Rolle.  

So würde der „Sicher-
heits-Kaufknopf“ vor al-
lem Frauen und ältere 
Menschen ansprechen, da 
sie ein Produkt – und so-
mit auch ein Geschäft be-
ziehungsweise einen Ver-
käufer – suchen, dem sie 
vertrauen können. Was 
ebenso erkläre, dass Frau-
en wesentlich mehr Pro-
dukte „abchecken“ als 
Männer, bevor sie eine 
endgültige Entscheidung 
treffen, verdeutlichte der 
Referent. Das vermeint-
lich „starke Geschlecht“ 
gehe da ganz anders vor: 
„Männer schauen sich höchstens ein bis 

drei Produkte an 
und ‚reißen dann 
ihre Beute‘“, be-
nutzte Beck ab-
sichtlich diese 
eher animalische 
Beschreibung. 
Denn es sei der 
„Macht-Kauf-
knopf“, der Män-
ner anspreche, die 
mit dem Kauf 
ihren sozialen Sta-
tus anheben, aber 
auch nicht mehr 
Zeit als notwendig 

dafür aufbringen wollen. Dieses typische 
Verhalten beider Geschlechter sei letzt-

endlich eine Folge der Evolution mit der 
Entwicklung von Eigenschaften, „die 
zum Überleben der Spezies Mensch bei-
getragen haben“, folgerte Norbert Beck. 
Bleibt noch der „Spaß-Kaufknopf“, der 
vor allem junge Leute zum Erwerb ver-
leitet. 

Auf ebenso unterhaltsame Weise 
machte der Marketing-Experte deutlich, 
dass es gleichermaßen wichtig sei, „die 
Begegnungsqualität zu optimieren“. Da-
bei sei der Blickkontakt zwischen Ver-
käufer und Kunde die wichtigste Kon-
taktform, dicht gefolgt von der Nennung 
des Namens des Kunden, sofern dieser 
etwa auf einer Bankkarte steht oder be-
kannt ist, was bei einem Stammkunden 
natürlich immer der Fall sein sollte. Wo-
bei sich ein freundliches Wesen immer 

auszahle. „Wer nicht lä-
cheln kann, hat im Ver-
kauf nichts zu suchen“, 
betonte Beck. Und nahm 
schließlich noch die 
Arbeitgeber mit in die 
Pflicht: Alle 90 Minuten 
sollte sich ein Mitarbeiter 
drei bis fünf Minuten 
Auszeit gönnen dürfen, 
empfahl er und demonst-
rierte ein paar simple, 
aber effektive Entspan-
nungsübungen. 

Aus Sicht von Landrä-
tin Anita Schneider, 
Schirmherrin für den 
„Service-Check“, würde 
neben Preis und Qualität 
der Service „an Wichtig-
keit gewinnen, sei es im 
Handwerk, dem Handel 
oder bei anderen Dienst-
leistern“. Ein weiteres 
Kriterium ist laut ihrem 
Grußwort die Regionali-
tät. „Auch wenn über das 
Internet immer mehr ein-
gekauft wird, bleiben die 

Angebote vor allem in Wohnortnähe für 
viele Verbraucher wichtig. Werte wie 
Qualität, Sicherheit und Leistung – 
sprich: Service – können im unmittelba-
ren Kontakt den Ausschlag geben“, ist 
Schneider überzeugt. Daher sei die Ini-
tiative zum „Service-Check“ von Gieße-
ner Anzeiger, MAZ und Metatrain 
GmbH „begrüßenswert, denn sie trägt 
zur Standortsicherung bei“, betonte die 
Landrätin. Passend zum Thema hatte 
sie ein Zitat des deutschen Philologen 
Friedrich Martin von Bodenstedt ge-
wählt, dem auch Anzeiger-Geschäftsfüh-
rer Michael Raubach bei seiner Begrü-
ßung der Teilnehmer zustimmte: 
„Schwer ist‘s, einen guten Ruf zu gewin-
nen, noch schwerer ihn zu verdienen, 
und am schwersten, ihn zu bewahren.“

„Kleine Dinge machen Service aus“: Experte Norbert Beck.   Foto: Schepp

. Es ist weiterhin möglich, beim „Ser-
vice-Check“ mitzumachen und dabei, je 
nach gewählter Paketvariante, unter an-
derem Sonderseiten in Gießener Anzeiger 
und MAZ, eine umfassende Analyse zur 
eigenen Kundschaft durch die Metatrain 
GmbH sowie das dazugehörige „Service-
Check-Siegel“ zu erhalten. Interessenten 
bekommen ausführliche Informationen 
unter Tel. 0641/9504-3517 oder per E-
Mail an: dmerz@giessener-anzeiger.de.

INFOS FÜR TEILNAHME

. Nach dem mit allerlei nützlichen Infos 
und Anregungen gespickten Vortrag von 
Norbert Beck hatten die Teilnehmer im 
Foyer des Kinosaals eine Menge Ge-
sprächsstoff – neben dem soeben Gehör-
ten auch über das Angebot eines profes-
sionellen „Service-Checks“. „Ich finde 
gut, dass so etwas angeboten wird, denn 
wenn man beim Service nicht täglich auf 
bestimmte Dinge achtet, ist man als Ge-
schäft schnell weg vom Fenster“, meinte 
Richard Stephan, Inhaber des gleichnami-
gen Gießener Fotostudios, im Gespräch 
mit dem Anzeiger. Neben neuen Sichtwei-
sen, die auch er durch Beck vermittelt be-
kommen habe, sei es wichtig, das Thema 
Service immer wieder mal „aufzufri-

schen“, da es im 
Geschäftsalltag 
schnell in den Hin-
tergrund geraten 
kann. Schon allein 
deswegen hatte 
sich der Besuch der 
Veranstaltung für 
Stephan gelohnt. 
Auch Susanne Kind 
von der Gießener 
Autosattlerei Grölz 
GmbH & Co. KG 

zog ein positives Fazit des Abends. Sie 
empfand gerade den Tipp Becks nützlich, 
Kunden, so weit bekannt, beim Namen zu 
nennen, um deren Vertrauen zu stärken. 

Nur leider würde 
man im täglichen 
„Stress“ nicht im-
mer daran denken. 
Ebenfalls als hilf-
reich beurteilte Su-
sanne Kind den 
Hinweis des Refe-
renten sowohl in 
Richtung Mitarbei-
ter als auch Chef-
etage, angesichts 
eines Acht-Stun-
den-Dienstes die Pausen nicht zu verges-
sen. Norbert Beck selbst wollte während 
seines Vortrags „viele nachdenkliche Ge-
sichter“ im Publikum registriert haben. 

Und so hatte der Marketing-Experte di-
rekt im Anschluss eine Menge Fragen zu 
beantworten. Wie Beck auf Nachfrage er-
zählte, seien die einen froh gewesen, 
überhaupt mal etwas über das Thema 
Service, dessen Tücken und Lösungswege 
zu hören. Während ihm andere sogar 
Werbeanzeigen zum Anschauen und für 
Verbesserungsvorschläge mitgebracht 
hätten. Zudem habe ein Geschäftstrei-
bender von ihm wissen wollen, was er an 
einem schriftlichen Verkaufsangebot 
noch verbessern könnte, so Norbert Beck. 
Was alles zusammen zeigt, dass Service 
im Geschäftsleben stets ein Thema und 
Verbesserungspotenzial eigentlich immer 
vorhanden ist.    (fod)/Fotos: Schepp

STIMMEN VON TEILNEHMERN

Stephan Kind

Giessen 46ers  
und Volksbank  
bleiben Partner

GIESSEN (red). Die Volksbank Mittel-
hessen und Basketball-Bundesligist 
Giessen 46ers bleiben sich eine weitere 
Saison treu und verlängern ihre Part-
nerschaft. Das Geldinstitut steht laut 
einer Pressemitteilung schon seit Jah-
ren an der Seite des Traditionsclubs 
und wird auch in der Spielzeit 2017/18 
auf der höchsten Partner-Ebene auftre-
ten. Die Volksbank erhält vielfältige 
Präsenzen bei den Giessen 46ers. Da-
bei ist das Logo in der Sporthalle Gie-
ßen-Ost auf vielen exklusiven Plätzen 
zu sehen. Insbesondere auf den LED-
Banden sei man mit mehreren Spots 
vor, während und in der Halbzeitpause 
der easyCredit BBL-Heimspiele der 
Lahnstädter vertreten. Noch auffälliger 
seien die Bodenbeklebungen der bei-
den Freiwurfkreise auf dem Parkett der 
Osthalle. Ebenfalls einen sehr exklusi-
ven Platz hat das Volksbank-Logo mit 
dem Platz vorne auf den Spielerhosen 
gefunden. Zudem bleibt das Kreditins-
titut, wie auch in den letzten Jahren, im 
Social Media-Bereich des Traditions-
clubs bestehen und gilt als offizieller 
Presenter des 46ers-Facebook-Auftritts. 

„Legendäre Spiele“ 

Heiko Schelberg, Geschäftsführer der 
Giessen 46ers: „Wir danken der Volks-
bank Mittelhessen außerordentlich für 
das weiter entgegengebrachte Vertrau-
en und für die Unterstützung als Pre-
mium-Partner. Wir hoffen auf eine tolle 
und erfolgreiche kommende gemeinsa-
me Spielzeit 2017/18.“ Und Dr. Peter 
Hanker, Vorstandssprecher der Volks-
bank Mittelhessen, lässt verlauten: 
„Engagement und Verantwortung für 
ein starkes Mittelhessen – das ist unser 
Anliegen als Genossenschaftsbank. 
Seit einem halben Jahrhundert unter-
stützen wir, auch aus persönlicher Lei-
denschaft und Überzeugung, die 46ers. 
Sie stehen für Spitzensport in Gießen, 
treue Fans und legendäre Spiele. Ein 
Verein, der die gesamte Region über 
viele Jahre positiv prägt.“

In nur sieben Monaten soll alles stehen
SPATENSTICH Autohaus Michel-Firmengruppe errichtet Nutzfahrzeug- und Karosseriezentrum an der Automeile

GIESSEN (ee). Unter Donnergrollen 
vom Himmel vollzogen die Geschäfts-
führerinnen des Autohauses Michel, 
Andrea Michel-Lebeau und Petra Mi-
chel-Förstl, an der Automeile den Spa-
tenstich für einen Neubau eines Nutz-
fahrzeug- und Karosseriezentrums. Im 
Beisein von Vertretern des VW-Kon-
zerns und der Baufirma wurde der Spa-
tenstich für das 2,5-Millionen-Euro-Pro-
jekt vollzogen. Es ist insgesamt der vier-
te Standort der Firmengruppe und be-
reits der dritte Standort an der Automei-
le. Auf dem bereits seit zwei Jahren im 
Besitz des Unternehmens befindlichen 
fast 5000 Quadratmeter umfassenden 
Grundstück soll bis Januar nächsten 
Jahres der Neubau mit fast 2000 Quad-
ratmetern bebauter Fläche und einem 
Gesamt Brutto-Raumvolumen von rund 
12 500 Kubikmetern entstehen.  

„Wir wissen der 1. Januar 2018 ist ein 
strammes Ziel, doch wir hoffen auf 
einen guten Baufortschritt in den nächs-
ten sieben Monaten. Wichtig ist uns, 
dass wir hier KfW-55-Standard bei 

einem Industriebetrieb samt Dachbe-
grünung, Regenwassernutzung, Wasser-
aufbereitung und Energieeinsparverord-
nung umsetzen“, so Andrea Michel-Le-
beau. Die Standortverlagerung sei auch 
deshalb notwendig, um mit der Marke 

Nutzfahrzeuge in der Region weiter vo-
ranzukommen. Auch Audi krache mitt-
lerweile aus allen Nähten, sodass sich 
am neuen Standort eine Zusammenle-
gung der Karosseriebetriebe von Audi 
und VW anbiete, wobei hier dann auch 

neueste Werkstatttechnik Einzug halte. 
Seit mittlerweile 55 Jahren ist das Auto-
haus Michel und sein Tochterunterneh-
men MH Autoforum Partner des VW-
Konzerns, dessen Regionalleiterin West, 
Thea Odens, den Anstoß dazu gegeben 
hatte, nicht nur, wie zunächst geplant, 
einen Servicebetrieb, sondern auch den 
Nutzfahrzeugsektor hier anzusiedeln.  

„Es entsteht das einzige Nutzfahrzeug-
Zentrum für Volkswagen in Mittelhes-
sen, wobei an dem neuen Standort die 
Marke VW Nutzfahrzeuge mit der kom-
pletten Modellpalette für gewerbliche 
und private Fahrzeuge präsentiert 
wird“, verwies Michel-Lebeau auf den 
Umzug dieser Sparte von der Grünber-
ger Straße an die Automeile. Neben 
dem Verkauf von Neu- und Gebraucht-
wagen, Service und zentraler Karosse-
rieabteilung würden hier künftig auch 
Mietwagen angeboten. Am neuen 
Standort werden zunächst 20 Beschäf-
tigte arbeiten, wobei auch neue Stellen 
geschaffen sowie Nutzfahrzeugmecha-
niker und -verkäufer gesucht werden.„Hau ruck!“: Beim Spatenstich packen alle kräftig mit an. Foto: Wißner

TERMIN
Wie Frauen auf Augenhöhe Lohn 

und Gehalt verhandeln, thematisiert 
die freie Beraterin Manuela Ehmer am 
9. Juni von 9 bis 12 Uhr im Berufsinfor-
mationszentrum (BiZ) der Wetzlarer 
Arbeitsagentur in der Sophienstraße 19. 
Die Teilnahme ist kostenlos. Ziel ist es, 
sich verhandlungsbereit zeigen zu kön-
nen, ohne sich unter Wert zu verkaufen. 
Anmeldungen per E-Mail an: Limburg-
Wetzlar.BCA@arbeitsagentur.de, oder 
telefonisch unter 06431/209521.  (red)

Wer am Mittwoch sein Fahrrad frühmor-
gens an den Bahnhöfen Gießen, Wetzlar 
und Marburg abgestellt hatte und spät-
nachmittags zurückkam, staunte nicht 
schlecht. Denn auf dem Sattel vieler Rä-
der fand sich ein roter Regenschutz des 
DGB Mittelhessen. Das Ganze war Teil 
der bundesweiten DGB-Aktion zur Kam-
pagne „Die gesetzliche Rente stärken!“. 
Heimische Gewerkschaftsmitglieder hat-
ten zudem allerlei Informationen inklusi-
ve Kaffeepulver und Teebeutel an Pend-
ler verteilt. (fod)/Foto: DGB Mittelhessen

DGB-Schutz fürs Rad




