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Erfolg erzielen trotz Weltwirtschaftskrise!

Gabriele Bohm: ,\Wir missen die Kauflust wieder steigern®

Wer sind eigentlich die Gewin-
ner der Weltwirtschaftskrise?
Auch in Krisen haben Unter-
nehmen Gewinne erzielt! So-
wie es auch in Wirtschaftswun-
derzeiten Pleiten gegeben hat.
Ganz gleich wie die Bedingun-
gen der Wirtschaft sich veran-
dern, es gibt drei verschiedene
Grundtypen von Unterneh-
mern: Erstmal den Unterneh-
mer, der den Flow der Wirt-
schaft braucht, um sein Unter-
nehmen erfolgreich zu machen.
Dann wiederum den Unterneh-
mer, der trotz optimaler Wirt-
schaftsbedingungen sein Un-
ternehmen nicht erfolgreich
machen kann und zu guter
Letzt den Unternehmer, der
konjunkturunabhéngig erfolg-

reich ist!

it der Veranderung der
M Konjunktur haben sich

die Bedingungen ge-
andert! Hoher, schneller, weiter,
fuihrte in der Raumfahrt immer
schon zum Verlassen der Umlauf-
bahn! Anhnlich ist es mit der Wirt-
schaft, auch hier haben die standi-
gen Forderungen der Investoren
an ihre Investments — im Zusam-
menspiel mit dem working capi-
tal — Banken zu diesem Wirt-

schaftskollaps gefiihrt! Was vor al-
lem vielen noch nicht wirklich klar
ist: Die Karre ist nicht im Dreck, wo
wir mit Staatskrediten wieder raus-
fahren kénnen, sondern die Karre
istins Meer gefahren und versenkt
worden! Da stellt sich die Frage, ob
mit dem jetzigen Verhalten nicht
dem schlechten Geld das gute hin-
terher geschmissen wird!

Was fir jeden einzelnen Unter-
nehmer jetzt wichtig ist: Wie kann
ich trotz dieser Wirtschaftkrise mei-
ne eigene Konjunktur machen? In-
dem ich unabhangig von den
Maérkten, die am meisten von der
Krise betroffen sind, Geschéftsfel-
der erschlieBe. Diese Geschaftsfel-
der sollten sich mit dem Zeitgeist
oder auch Trend, der sich mit der
Krise er6ffnet hat (vielleicht hat so-
gar dieser Zeitgeist zu dieser Krise
gefuhrt) und wo das Vertrauen der
Verbraucher jetzt zu finden ist, de-
cken!

Erfolg erzielen

Mit diesen fiinf Punkten kénnen
Sie trotz Weltwirtschaftskrise lhre
eigenen branchenunabhéngige
Konjunktur machen:

1. Wo ist noch Vertrauen zu fin-
den? In den Verbrauchern? Wo und
in was haben Kunden nach wie
vor, trotzdem, gerade deswegen

Auch in Krisenzeiten werden Gewinne erwirtschaftet.

oder auf einmal Vertrauen? In Kri-
senzeiten kann man nur noch Hoff-
nung und Vertrauen verkaufen. Ge-
kauft werden Dienstleistungen und
Produkte, die dem Kunden genau
das vermitteln.

2. Unabhéngigkeit aufzubauen!
Wer in seinem Geschaftsfeld in
einer grofRen Abhangigkeit von ei-
nem bestimmten Markt ist, der
nun eingebrochen ist, sollte mit
seinem Know-how, schauen, wie

man unabhangig von diesem
Markt Umsétze erzielen kann. Eine
Marzipanfabrik hat in Kriegszeiten
Munition hergestellt. Was konnte
mein Unternehmen herstellen,
ohne groRartige Investitionen, um
unabhéngige Umsétze zu erzielen?

3. Nischenprodukte zu finden,
die mich von der Krise unabhéngig
machen! Nischenprodukte haben
eine Sogwirkung. Sie sind nur bei
wenigen Herstellern zu finden. Was
ist in meiner Branche schwer zu
bekommen, obwohl es trotzdem
wichtig ist? Bin ich in der Lage, die-
se Nische zu meiner Umsatzma-
schine zu machen?

4. Kundenrecherche — Wie ist
das Kundenprofil und die Kunden-
bewegung? Was kann ich den Kun-
den aus meiner Datenbank noch
anbieten? Was habe ich fiir Kun-
den? Mehr Singles oder Paare, wel-
che Bediirfnisse haben sie? Wie
sind sie in ihrem Beruf belastet?

5. Neu-Kunden zu gewinnen
und die Kauflust zu steigern, in-
dem man die so genannten Slee-
pers weckt! Das gelingt, wenn man
sein Geschéftsfeld mit etwas ver-
bindet, was der Kunde niemals ver-
mutet. Verlegen Sie bspw. eine
Modenschau in ein Museum!
Kunstinteressierte missen sich
nicht automatisch mit Mode be-

schaftigen und Modebewusste
nicht mit Kunst. Die Verkaufstrai-
ning-Erfahrung zeigt jedoch, dass
der Mensch an auRergewohnli-
chen Orten oder im Urlaub viel
kauflustiger ist als in der gewohn-
ten Umgebung.

Erfolg trotz Krise, das ist moglich!
Beobachten Sie lhren Markt, Ihre
Kunden und den Trend.
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