




Einzigartigkeiten und Besonderheiten Ihrer 
Agentur leben nicht von dem einfachen 
Installieren nach dem Motto: Das hört sich  
gut an, das schreiben wir uns auf die Fahne.

Wenn Sie Ihre Agentur hervorheben und in Ihrem 
Sinn positionieren wollen, sind das Wichtigste 
Sie und Ihre Mitarbeiter. Solch ein Prozess 
braucht engagierte Mitarbeiter, die nach einem 
gemeinsamen roten Faden handeln und die 
gleichen Ziele vor Augen haben.

Außen funkeln, innen glänzen

Setzen Sie sich mit Ihren Mitarbeitern zusammen 
und überlegen Sie sich gemeinsam, was Sie 
tun müssen, um Ihre Kunden zu vergraulen. 
Das fällt im Allgemeinen leichter und der 
Umkehrschluss ergibt sich fast von selbst. 
Sie werden staunen, welche Ideen zu Tage 
gefördert werden und welche Potenziale in 
Ihren Mitarbeitern stecken. Die gemeinsam 
entwickelten Maßnahmen werden gern von 
Ihren Mitarbeitern umgesetzt, denn sie sind  
von Ihnen selbst kreiert.

Den günstigen Preis für eine Leistung vergisst 
ein Kunde recht schnell. Der Ärger über einen 
schlechten Service oder eine unzureichende 
Beratung hält ziemlich lang an. Dazu kommt 
noch die schlechte Werbung unter Freunden 
und Bekannten; denn Schlechtes spricht sich 
bekanntlich viel häufiger und schneller herum.

Kunden sind heute schwer zu durchschauen 
und ebenso schwer zufrieden zu stellen. 
Für viele ist es kein Widerspruch bei Aldi 
einkaufen zu gehen und gleichzeitig eine Uhr 
am Handgelenk zu tragen, die einige tausend 
Euro kostet. Das macht Verkaufen sicher nicht 
leichter ...

Wenn Produkte für Kunden austauschbar 
sind, können wir mit ihrem Nutzen nicht 
gewinnbringend argumentieren. Was bleibt, 
sind Emotionen, Befriedigung von Wünschen 
und Bedürfnissen. Und in der Tat, Ihr Kunde 

Gefühl schlägt Verstand

kauft nicht das Produkt Versicherung. Er kauft 
die Lösung für seine Probleme: Sicherheit und 
eine Befriedigung des Bedürfnisses nach 
Absicherung.

Rein von Ihren Produkten her betrachtet, 
können Sie nur schwer eine besondere 
und bevorzugte Stellung bei Ihren Kunden 
einnehmen. Verkauft wird über Emotionen und 
Gefühl. Gut 70% aller Kaufentscheidungen, 
egal ob Verkaufsgespräch, Shopping im Internet 
oder im Geschäft, fällt das Unterbewusstsein. 
Eine rein sachliche Entscheidung gibt es nicht. 
Kunden entscheiden sich erst für oder gegen 
etwas, wenn sie ein gutes Gefühl dabei haben.

Der Kunde vergleicht, was er sieht und den 
Rest ersetzt er mit Gefühl und Vertrauen. 
Er urteilt nach seinem Eindruck und seiner 
Wahrnehmung und Ihre Herausforderung ist es, 
den richtigen Eindruck zu hinterlassen.

Die emotionale Monopolstellung in den Köpfen 

Ihrer Kunden bringt Vertrauen und Kundentreue.

„Wir haben aufgehört Motorräder zu verkaufen, wir verkaufen  
eine Lebensphilosophie und das Motorrad gibt’s gratis dazu!“ 

Harley Davidson
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Der Einzigartigkeit Ihrer Agentur auf der Spur
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7. Welche anderen Branchen können Ihnen wertvolle Anregungen geben?

8. Wo sind Sie begeisterter Kunde und warum?

9. Welche Besonderheiten zeichnen Ihre stärksten Mitbewerber aus?

10. Was können Sie von Ihren Mitbewerbern lernen?

11. Was machen Sie besser als Ihre Mitbewerber?

Mitarbeiter

13. Woran liegt es, dass sich Ihre Mitarbeiter wohl in Ihrem Unternehmen fühlen? 

14. Was motiviert Ihre Mitarbeiter?

6. Was unternehmen Sie, um sich von Ihren regionalen Mitbewerbern zu unterscheiden?

12. Wo sehen Sie in Ihrem Markt in 2006 besonders gute Geschäftschancen?




