Warum der Metzger Brennholz verkauften sollte

Verkaufskommunikation / Medien-Fachmann Matthias Singer erkldrt, wie Produkte und Kundschaft zusammenfinden.

GRANICHEN «Wo werbe ich fiir
mein Produkt, damit ich es gut
verkaufen kann?» Das wollen
wohl alle Direktvermarkter wis-
sen. Nur: Es ist die falsche Ein-
stiegsfrage. «Zuerst kommt ein
anderer Prozess», sagt Matthias
Singer, der beim Schweizer
Bauernverband die Bereiche On-
linemedien und Informatik leitet
und zudem Inhaber einer Inter-
net-Agentur ist. Am LZ Liebegg
hat er bauerliche Direktvermark-
ter mit den Grundziigen der Ver-
kaufskommunikation vertraut
gemacht.

Leitidee herausschilen

Der Anbieter soll mitdem anfan-
gen, das ihn im Innersten an-
treibt. Denn wer sich seiner Leit-
idee bewusst ist, tritt gegeniiber
dem Konsumenten glaubwiirdig
und iiberzeugend auf. «Die Mo-
tivation wie eine Zwiebel her-
ausschélen und sich nicht mit
einfachen Antworten zufrieden-
geben», rat Matthias Singer. Wa-
rum macht mir das Freude, wa-
rum mochte ich mein Geld
gerade auf diese Weise verdie-
nen? Eine gute Leitidee wire
beispielsweise, Wertschitzung
fiir die selbst gemachten Pro-
dukte zu erfahren - weniger gut
wire der schlichte Wunsch,
Geld zu verdienen.

Ebenfalls am Anfang des Ver-
kaufsprozesses steht die Frage:
Was fiir ein Produkt biete ich an
und wer soll es kaufen? Matthias
Singer empfiehlt, statt auf eine
Zielgruppe auf eine «Persona» zu
fokussieren. Also sich nicht an
soziodemografischen Merkma-
len festzuhalten wie «Landfrau-
en mit Familie, 30 bis 40 Jahre»,
sondern sich effektiv einen Men-
schen vorzustellen und in diesen
einzufiihlen: welche Bediirfnis-
se diese Persona hat und welche
Einstellungen, was sie will und
wie sie es will.

Sich nicht verzetteln

«Wir haben so viele Mdglichkei-
ten, uns zu verzetteln», sagt Mat-
thias Singer mit Verweis auf die
zahlreichen Werbekanile in der
digitalen und analogen Welt. Die
eigene Internetseite, Facebook,
Youtube, Instagram. Flyer, Wer-
bung in Printmedien, Plakate,
Promotionsanlidsse. Aber mog-
lichst viel heisst nicht moglichst
gut. Der Verkdufer muss sein Pro-
dukt nicht iiberall bekannt ma-
chen, sondern dort, wo sich sei-
ne Zielgruppe bewegt. Dabei hilft
es manchmal, um die Ecke zu
denken. Matthias Singer macht
das Beispiel von Brennholzpro-
duzent Urs. Brennholz gibt es
glinstig an verschiedenen Orten

zu kaufen, Urs muss sein Produkt
also hervorheben. Der Vorschlag
von Singer: «Der Metzger ist ein
idealer Verkaufer fiir das Brenn-
holz.» Denn beim Metzger kauft
der Fleischliebhaber sein T-
Bone-Steak, das er spdter auf dem
Grill hatschelt. Fiir diesen Mann
tont es plausibel, mit sortenrei-
nem Brennholz aus der Region
anzufeuern. Der Bund Scheiter,
dervor dem Eingang zur Metzge-
rei im Angebot steht, ist somit
verlockend. Ruth Aerni

o Video-Tipps von Matthias
o*'l Singer zu Marketing:
www.bauernzeitung.ch/
kundenkommunikation

Der Verkaufer und seine Produkte sind

im Verkaufsprozess.

Schritte der Vermarktung
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in den Fokus einer Kundin geraten: einer von vielen Schritten

(Bild Ruth Aerni)

Keine Angst vor Gegenwind

1. Leitidee: Zuerst gilt es, die
eigene Motivation zu erkennen
und eine Zielgruppe bzw. Per-
sona zu definieren. Was treibt
mich an? An wen richte ich
mein Angebot?

2. Geschichten: Was gibt es
Uber mein Angebot zu erzah-
len? Spass, Service, Ratgeber,
Unternehmen ... Die Erlebnis-
welt Bauernhof bietet hier viel
Potenzial.

3. Protagonisten: Wer erzahlt
diese Geschichten? Kunden,
Mitarbeitende, Influencer ...

4. Formate: In welcher Form
wird die Geschichte erzahlt?
Bilder, Gewinnspiel, direktes
Gesprach, Medienbericht ...
5. Kanale: Wo wird die
Geschichte erzahlt? Face-
book, Youtube, Print-Werbung,
Website, am Marktstand ...
rae

«Wenn ihr euren Job gut macht,
werden viele Leute Uber euch
reden. Aber auch, wenn ihr ihn
nicht gut macht», kommentiert
Matthias Singer die Sozialen
Medien. Er stellt klar: Das
Produkt muss halten, was die
Werbung verspricht. Ohne
Wenn und Aber. Alles andere
racht sich in der digitalisierten
Welt brutal. Auch fur Fehler
muss ein Produzent gerade

stehen. Ansonsten aber kann
er ruhig bleiben, wenn er fur
sich die grundsatzlichen Fra-
gen geklart hat. «<Es kommt
immer wieder vor, dass wir im
Gegenwind stehen. Aber wenn
du genau weisst, was du
machst und warum du es so
machst, musst du keine Angst
vor der Kritik und der Meinung
anderer Leute haben», sagt der
Medien-Fachmann. rae



