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Dirk Schafer ist DAMK-Geschaftsfiih-
rer. FOTO: PRIVAT

Turke?

Aserbaidschaner?

eden Dienstag schreiben Ent-
]scheidungstriiger aus Politik und
Wirtschaft ihren ,Standpunkt” zu
aktuellen Themen. Heute: Dirk
Schifer, Geschiftsfiihrer der Diis-
seldorfer Akademie fiir Marketing-
Kommunikation (DAMK).

Am Samstag war ich wieder bei
»meinem Tiirken", einem der typi-
schen Lebensmittelhdandler mit Mi-
grationshintergrund, wie es viele in
Diisseldorf gibt. Mein Tiirke ist ei-
gentlich Aserbaidschaner, aber das
weill kaum einer seiner Kunden.

‘Aber dieser Aserbaidschaner, der
hierin der grofSten deutschen Wer-
bestadt Obst und Gemiise, Fleisch
und Kase verkauft, ist einwirklicher
Marketingprofi. Und das, obwohler
keine Werbungim eigentlichen Sin-
ne macht. Er hat keine Flyer, keine
Anzeigen, nicht einmal eine Websi-
te. An der DAMK lehren wir Marke-
ting mit allem, was dazu gehort:
Werbung, Online-Marketing, Dia-
logmarketing, Media und vieles
mehr. Der Mann aus Aserbai-
dschan hat das Wesentliche dieses
Marketings begriffen, denn er ori-
entiert sich konsequent an seinen
Kunden: Neulich fragte eine ele-
gante Frau, ob man auch mit Karte
zahlen kénnte. ,Arme Irre!“ dachte
ich. Aber mit einem freundlichen
»Selbstverstindlich! wurde ein Le-
segerit hinter der Theke hervorge-
zaubert: Kundenorientierung, wie
sie sein muss! Entscheidend ist
aber: Sein Marketing kann kaum
verbessert werden. Es fingt an mit
der Qualitdt der Produkte. Beiihm
gibt es sogar im Winter Tomaten,
die wie Tomaten schmecken. Wei-
ter geht es mit der Kundenbezie-
‘hungspflege. An der DAMK nennen
| wir das Customer Relationship Ma-
nagement. Bei ihm bedeutet das
konkret, jeden ab dem zweiten Ein-
kauf wie einen Stammkunden zu
begriifen und sich dessen Vorlie-
ben einzuprégen. Also Data Mining
ohne Datenbank. Daraus werden
danndie passenden Empfehlungen
abgeleitet: ,Tiirkische Knoblauch-
wurst? Nehmen Sie diese, es ist die
Beste. Die essen wir selbst.“ Als der
bulgarische Schafskdse aus dem
Sortiment verschwand, geniigte
eine einzige Nachfrage und schon
lag er wieder in der Kiihltheke. So
funktioniert Kundenbindung. In
diesem Unternehmen ist die Wirt-
schaftskrise bisher nicht angekom-
men. Vermutlich wird sie das auch
nie. Dazu ist das Marketing zu gut.
Wenn wir in der Werbe-und Marke-
tingstadt Diisseldorf vom Beispiel
dieses Handlers eine noch konse-
quentere Kundenorientierung ler-
nen wiirden, dann kimen wir alle
~ besser durch die Krise.




