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Ausgaben-Check:
Fragen Sie 5-mal nach
der Notwendigkeit

Die japanischen Autobauer sind dafiir
beriihmt, alle unnotigen Kosten rigo-
ros auszuschalten. Viele westliche
Konzerne haben sich die Methoden
abgeschaut und wenden sie inzwi-
schen ebenfalls erfolgreich an. Da die
Methoden sehr einfach sind, lassen sie
sich nicht nur in groBen Unternehmen
und auch nicht nur in Produktions-
betrieben anwenden. Auch Sie kon-
nen damit Ihre Kosten senken und
den Gewinn steigern. Gerade in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten ist das
ein wichtiger Erfolgsfaktor.

Vor groBeren Investitionen

Eine der Methoden: Bevor Sie sich fiir
eine groBere Anschaffung entschei-
den - seien es neue Bliromobel, ein
neuer Computer oder gar ein Ge-
schaftswagen -, fragen Sie sich 5-
mal, warum.

Ein Beispiel fiir den Kauf eines PC:

1. Warum brauche ich einen neuen
Compter?

Weil es schnellere Modelle gibt.

2. Warum brauche ich ein schnel-
leres Modell?

Damit ich meine Arbeit schneller
erledigen kann.

3. Warum kann ich meine Arbeit
damit schneller erledigen?
Weil ich mehr Aufgaben in kiirze-
rer Zeit erledigen kann.

4. Warum kann ich mehr Aufga-
ben in kiirzerer Zeit erledigen?
Weil ich nicht mehr so lange war-
ten muss, bis der Computer eine
Rechenoperation erledigt hat.

5. Warum ist mir das gerade jetzt
eine Investition wert?

Ohne liberzeugende Antwort:
Alternativen suchen

Mit der flinften und letzten Frage
sind Sie dann beim Kern. Wenn Sie
fiir sich darauf keine iiberzeugende
Antwort finden, sollten Sie noch ein-
mal griindlich dariiber nachdenken,
ob die Ausgabe tatsachlich notwen-
digist oder ob es vielleicht glinstigere
Alternativen gibt.
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Schutz vor Scheckbetrug

Bei falscher Auskunft liber Schecks
zahlt die Bank lhnen Schadenersatz

Banken konnen fiir Schaden auf-
grund falscher Auskunft iiber die
Echtheit eines Schecks haftbar
gemacht werden. Ein Beispiel: Ein
Autohéndler verkauft ein Fahrzeug
fiir 42.300 €. Der Kaufer will den
Betrag mit einem Scheck bezahlen.
Diesen lasst der Autohdandler vorher
von seiner Bank priifen. Nachdem
die Bank die Echtheit bestétigt hat,
nimmt er den Scheck entgegen. Im
Nachhinein stellt sich der Scheck

jedoch als Falschung heraus. Der Ver-
kaufer verlangt daraufhin 40.000 €
Schadenersatz von der Bank. Darauf
hat er auch ein Anrecht, entschied
das Oberlandesgericht Karlsruhe,
denn zwischen der Bank und dem
Verkaufer sei ein stillschweigender
Beratungs- bzw. Auskunftsvertrag
mit Haftungsfolgen zustande gekom-
men (Oberlandesgericht Karlsruhe,
21.10.2008, Aktenzeichen: 17 U 212/
07).
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Lernen Sie die Wiinsche lhrer Kunden kennen und machen Sie
ihnen damit ein optimal passendes Angebot

Wer viel Uber seine Kunden weiB, kann ihnen ein maBgeschneidertes Ange-
bot machen. Nutzen Sie deshalb jede Gelegenheit, Wissenswertes Uber
lhre moglichen Kunden zu erfahren!

Beispiel: In Ihrem Bekanntenkreis gibt es Personen, die Ihrem typischen
Kunden entsprechen. Fragen Sie diese Bekannten, was sie von Ihren Leis-
tungen/Produkten in erster Linie erwarten. Aber auch woriber sich die
Befragten bei Mitbewerbern besonders argern. Ergriinden Sie, welche Ge-
flhle jeweils dahinterstecken: Ein Sicherheitsbedirfnis? Vielleicht Angst?
Eitelkeit? Neid? Gier? Oder eher unbandige Sinneslust? Sprechen Sie diese
Emotionen in lhrer Werbebotschaft dann gezielt an! Denn: Uber solche
Emotionen wecken Sie Verlangen. Erst dann handelt Ihr Wunschkunde.

Sammeln Sie standig neue Informationen, wenn Sie einen Kunden gewon-
nen haben. SchlieBlich wollen Sie, dass Ihr Kunde immer wieder bei Ihnen
kauft. Personlich Zugeschnittenes kommt jederzeit besser an als anonyme
Massenangebote.

Beispiel: Wahrend einer Beratung bei einem Schreiner auBert ein Kunde,
dass er im nachsten Jahr in seinem Haus eine neue Treppe einbauen moch-
te. Sie wissen: Sie konnen dafiir eine Losung bieten. Machen Sie in lhrer
Kundendatei eine Notiz, und legen Sie sich zusatzlich eine Kopie auf Wie-
dervorlage. Im neuen Jahr schreiben Sie den Kunden rechtzeitig an und
prasentieren ihm lhre Losung. Er sieht dann, dass Sie aufmerksam zuhoren
und lhre Kunden individuell betreuen. Das bringt Ihnen neben dem Neuge-
schaft auch so manche Empfehlung.
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