Was man bei Enz lernt und erlebt, ist kompromisslos auf den Auftraggeber ausgerichtete Praxis.
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«Das Potenzial fiir

Verkaufstrainings im
Gastgewerbe ist gross.»
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Seine Erfahrungen schopft der erfolgreiche Verkaufstrainer Daniel Enz

aus seiner langjahrigen Praxistéatigkeit im Verkauf. Heute trainiert er Firmen
und Organisationen im deutschsprachigen Raum, doziert an Weiterbildungs-
einrichtungen und héalt Vortrage rund um das Thema Verkaufen. Ausserdem
ist er Mitglied der Top-100-Trainers in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz. Im folgenden Interview erklart er, weshalb es im Gastgewerbe

Verkaufstrainings braucht.

Herr Enz, Ihre Kunden kommen aus den verschie-
densten Branchen. Im Lebensmittel und Gastgewer-
bebereich sind es zum Beispiel bekannte Unterneh-
men wie Cafetier Suisse, Valora (Caffe Spettacolo)
und Confiserie Spriingli. Welches Potenzial erkennen
Sie im Gastgewerbe?

Ein grosses, vor allem in den Bereichen Kundenzufrie-
denheit und Kundenorientierung. Hier mache ich als
Gast viel zu oft negative Erfahrungen.

Welche Art von negativen Erfahrungen,

konnen Sie eine schildern?

Gerne. Ein Kollege reservierte in einem ihm bekannten
Restaurant auf 12.15 Uhr einen Tisch fiir vier Per-
sonen. Als wir um 12.20 Uhr eintrafen und fiinf
Minuten am Eingang warten mussten, bekamen wir
den Bescheid, wir seien zu spit gekommen und der
Tisch sei weg. Wegen 5 Minuten? Nein, wegen 20, weil
das Reservationssystem mit Halbstundenfenster keine
Reservation auf 12.15 Uhr zulasse. Auf diese Weise
kann man ohne viel Aufwand, aber mit grosser Wir-
kung Giste verdrgern.

Wo sollte man hier bei der Schulung ansetzen,

beim Chef oder beim Kellner?

Eine etwas bose ausgedriickte, aber wahre Erkenntnis
heisst ja: Der Fisch beginnt am Kopf zu stinken. Idea-
lerweise sind Schulungen Top-Down konzipiert. Der
Chef hat es ja auch nicht einfach, denn in der Branche
verdient man generell zu wenig — die Fluktuation ist
dementsprechend hoch. Wir miissen also versuchen,
vom Lohngedanken wegzukommen und das Positive
der Gastrobranche in den Vordergrund zu stellen. Je
nach Firmengrosse sitze ich zuerst mit dem obersten
Management zusammen, mit dem Chef und seinem
Kader, aber in kleineren Betrieben auch oft mit der
ganzen Mannschaft. Ich empfehle klar, alle Mitarbei-
tenden, die direkt mit Gédsten zu tun haben, regelmas-
sig zu schulen. Dazu gehort selbstverstindlich auch
das Zimmermadchen.

Dann gibt es wohl eine Auslegeordnung, man sucht
Potenzial fiir Verbesserungen und entwickelt einen
Plan, wie man die Aufgabe bewaltigen will?

Richtig. Gemeinsam definieren wir die Ziele, legen
fest, wie sie umgesetzt werden sollen und bestimmen

Mit dem Nachhaltigkeitsindikator zeigt Enz, mit welchem
Aufwand sich welche Ziele erreichen lassen.
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die Priorititen. Es reicht heute nicht mehr, einen Gast
einfach zufriedenzustellen. Gerade der anspruchsvolle
Schweizer erwartet mehr fiir sein Geld. Er sucht Be-
geisterung. Ansonsten geht er schnell iber die Grenze.

Wie geht es weiter nach dem ersten Gesprach?

Ich entwickle ein Konzept, wann welche Trainings mit
welchen Mitarbeitenden stattfinden sollten, sowie ein
Angebot mit Nachhaltigkeitsindikator. Dank letzte-
rem erkennt der Kunde, mit welchem Aufwand sich
welche Ziele erreichen lassen.

Dann erstrecken sich Thre Trainings meistens

iiber langere Zeit?

Ich kann auch zweitdtige Seminare fiir bestimmte
Themen anbieten, die kurzfristig wirken. Nachhaltig
konzipierte Programme konnen bis zu zwei Jahre dau-
ern. Zwischen den Modulen erstellen die Mitarbeiten-
den Aktionspline, die zur Kontrolle an die direkte
Fihrung gehen. Am Schluss der Kette begleite ich sie
bei der Arbeit und schaue, was sie tatsichlich im All-
tag umsetzen.

Wie gross sind die Trainingsgruppen?

Damit man wirklich praxisorientiert arbeiten kann,
bestehen sie aus 10-12 Mitgliedern, je nach Modul
sind es Mitarbeitende derselben Funktion oder hierar-
chisch gemischte oder interdisziplindre Teams. Ich hal-
te nichts von Kursen mit 30 Leuten in einem Raum,
denn das wire ein Vortrag und kein Training mehr.
Die Leute sollen selber zu Wort kommen, Ideen ein-
bringen und mitentwickeln. Das Resultat: Die Teilneh-
mer furchten sich nicht vor dem Verkaufstraining —
und mehr Nachhaltigkeit.

Lohnen sich Ihre Trainings fiir Betriebe jeder Grosse?
Auf jeden Fall, die Investition sollte schon bald amor-
tisiert sein durch Mehrertrige und zufriedenerer,
treuerer Kundschaft. Erst kiirzlich kam der Firmen-
kundenservice meines Mandanten Spriingli in einer
Umfrage auf den ersten Platz. Bestnoten gab es fir
Herzlichkeit, Kundenorientierung, Beratungskompe-
tenz und Abschlussorientierung. Hier wird tatsidchlich
umgesetzt, was wir in den vergangenen Jahren konti-
nuierlich trainiert haben. Das macht mich als Trainer
stolz. Dafiir arbeite ich.

Wie kann man Ihre Arbeitsweise kennenlernen?
Zweimal im Jahr fiihre ich in Zirich ein zweitdgiges
Seminar «Erfolgreicher verkaufen» durch. Da kom-
men Fihrungskrifte und Verkaufer verschiedenster
Branchen zusammen. Das ist nicht nur bereichernd,
sondern sorgt auch fiir spannende Situationen. Eine
Chance, die Katze im Sack kennenzulernen, bevor
man sie kauft. M

(ManielEnz

SPEAKER B TRAINER
enz coaching fiir Verkauf & Kommunikation
Oberstrasse 153, 9000 St.Gallen
Tel. +41 71 260 17 80
info@danielenz.ch 1 www.danielenz.ch



