Volksbank-Coach Mario Leutner:

»Erweitern und pflegen Sie stetig ihr Netzwerk«

Wirtschaftskreis Oberharmersbach und Volksbank Lahr luden zum Unternehmerabend ein

Von Hanspeter Schwendemann

Zell a. H. Rund 50 Unter-
nehmer und Fiihrungskraf-
te aus der Region folgten
der Einladung der Volks-
bank Lahr und des Wirt-
schaftskreises Oberhar-
mersbach zum Vortrags-
abend unter den Thema
»Der Kunde, unsere Firma,
die Mitarbeiter und ich -
die Fiihrungskraft im 21.

Jahrhundert.«
Firmenkundenberater Ma-
nuel Schwendenmann von

der Volksbank Lahr und 1.
Vorsitzender Franz Lehmann
vom Wirtschaftskreis Ober-
harmersbach freuten sich
iber die gute Resonanz, auf
die die Einladung bei den
umliegenden Gewerbeverei-
nen gestoflen ist. Als Mann
aus der Praxis leitete Volks-
bank-Prokurist Mario Leutner
durch den Vortragsabend. Er
ist gelernter Bankkaufmann,
war vier Jahre lang freiberuf-
lich titig und ist jetzt Leiter
der Personalentwicklung und
Coach der Volksbank Lahr.
»Ich bin kein Berater son-
dern stelle losungsorientierte
Fragen und prisentiere einige
Aussagen und Fakten«, beton-
te Mario Leutner. In den 80er-
Jahren hiel es noch geradezu
selbstverstindlich: »Das Geld
muss im Ort bleiben.« Dies
sei heute, im 21. Jahrhundert,
in dem sich viel wandelt,
nicht mehr so selbstverstind-
lich der Fall, wie es noch fiir
die Generation unserer Eltern
gewesen sei. Nicht nur fiir die
Geschifte, auch fiir die Kun-
den sei es schwieriger gewor-
den, sich zu informieren und
sich einen klaren Uberblick
uber Angebote und Dienst-
leistungen zu verschaffen.
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Aus der Praxis fiir die Praxis: Volksbank-Prokurist Mario Leutner,
Firmenkundenberater Manuel Schwendemann, WKO-Vorsitzen-
der Franz Lehmann und Teilmarktleiter Rainer Griesbaum (von
links) freuten sich tiber den sehr informativen Abend.

Umso wichtiger sei es heu-
te, mit den Kunden - und
mdglichen Neukunden - zu
kommunizieren. Dazu kon-
nen klassische Wege von der
Anzeigen- iiber die Rund-
funkwerbung bis hin zu Fern-
sehauftritten genutzt werden.
Dazu gehoren aber auch die
konsequente Nutzung der
Kundendatenbanken und ein
offensives Beziehungsma-
nagement. Gibt es in ihrem
Unternehmen eine Riickmel-
dung nach getaner Arbeit?
Wie begeistern sie ihre Kun-
den? Empfehlen ihre Kunden
ihr Unternehmen weiter?

Musterbeispiel
Trachtenshop Zell

Zur Mehrkanalstrategie ge-
héren heute aber auch Inter-
netauftritte und Kundennetz-
werke wie Xing oder Face-
book. Als Musterbeispiel
flihrte Prokurist Mario Leut-
ner den Trachtenshop Zell
an. Die Familie Huber kom-
muniziert auf Facebook aktiv
mit ihren Kundinnen und
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Kunden und habe schon iiber
2200 Likes als Weiterempfeh-
lung. Auch den anderen
Unternehmern empfahl Leut-
ner: »Erweitern und pflegen
sie stetig ihr Netzwerk!«
Als weiterer Kanal der Of-
fentlichkeitsarbeit lenkte der
Referent den Blick auf das
Vereinssponsoring. Auf der
einen Seite sei es fiir viele
Unternehmer selbstverstind-
lich, den &rtlichen Vereinen
zu helfen. Auf der anderen
Seite miisse aber auch hier
die Frage gestellt werden:

»Was bringt es«. Nutzen die

Vereinsmitglieder im Gegen-
zug auch die Angebote ihres
Forderers? Bei allen Werbe-
aktivititen und der gesamten
Offentlichkeitsarbeit miisse
die Frage nach dem ROI -
dem »Return of Invest« ge-
stellt werden.

Mitarbeiter und
Flihrungskraft

Im groRen Netzwerk des
Unternehmens sind die Mit-
arbeiter ein elementarer Be-

standteil. Hier stellte Proku-
rist Leutner ebenfalls einige
Fragen: Identifizieren sich ih-
re.Mitarbeiter mit der Firma?
Wie reden sie liber die Fir-
ma? Vermitteln sie Auftrige
fiir die Firma? Sind sie in die
Unternehmensentwicklung
mit eingebunden?
Mitarbeitergespriche und
eine zeitnahe Riickmeldung
nach getaner Arbeit seien
sehr wichtig, stellte der Refe-
rent fest und zeigte sich si-
cher, dass Lob und Wert-

schitzung motivierender
seien als Geld. An die ver-
sammelten  Fithrungskrifte

richtete der Referent die Fra-
ge, wie sie auf ihre Rolle als
Chef vorbereitet wurden? Set-
zen sie sich Unternehmens-
ziele und definieren sie kon-
krete Jahresziele? Wertvoll
sei es, diese Ziele konkret auf-
zuschreiben. Letztlich fligen
sich viele Puzzleteile zu einer
erfolgreichen  Geschiiftsent-
wicklung zusammen: die
Kundenkommunikation, die
Mitarbeiter, die Fiihrungs-
kompetenz.

Ganz praktisch war der Vor-
tragsabend im  Veranstal-
tungsraum der Volksbank
Zell dazu geeignet, das eigene
Netzwerk im persénlichen
Gesprich auszuweiten. Die
Volksbank hatte im Anschluss
an den Vortrag alle Giiste zu
einem Imbiss eingeladen, der
von der Metzgerei Damm ser-
viert wurde. Auch Prokurist
Leutner, Teilmarktleiter Rai-
ner Griesbaum, Geschéftsstel-
lenleiter Mathias Hug und
Firmenkundenberater =~ Ma-

nuel Schwendenmann nah-
men an den Gesprichen teil,
in denen die Themen des
Abends vertieft wurden.
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Rund 50 Unternehmer und Fiihrungskréfte nahmen am Vortragsabend bei der Volksbank in Zell teil. Fotos: Hanspeter Schwendemann




