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oo . VERLIEBT IN BEIDE OHREN" -
GESCHICHTEN UBER NUTZEN UND VORTEILE

Veronika Vehr, Trainerin und nun
auch Buchautorin

Mit ihrem Buch ,Verliebt in beide Ohren”
liefert Veronika Vehr Geschichten und B
Fakten rund um die Horsystem-Versorgung.
Auf 150 Seiten bietet die Trainerin dllerlei
Anregungen fUr potenzielle Kunden, den
Besuch im Fachbetrieb nicht auf die
lange Bank zu schielben. Im Interview stellt
die Wahlhamburgerin inr Buch-Debdt
nicht nur vor, sie erklart auch gleich, wie
man es als Akustiker nutzen k&nnte, um
selost etwas davon zu haben.
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Frau Vehr, wie kommen Sie in diesen Pande-
mie-Zeiten zurecht? Miissen Sie notgedrun-
gen die FiiBe stillhalten?

Ich brauchte ungefahr eine Woche, um das
alles erst mal sacken zu lassen. Bis auf wenige
Auftrage, die ohnehin online oder am Telefon
stattgefunden haben, habe ich alles abgesagt.
Doch schnell wurde mir klar: Stillstand gibt es bei
mir nicht. Also stellte ich auf Online um. Wichtig
war mir dabei vor allem, nicht zu aufdringlich zu
sein. Glucklicher Weise signalisierten mir meine
Kunden, dass es irgendwann weitergehen wirde,
was naturlich gut ist. Gleichzeitig mdchte ich aber
weiter fir meine Kunden da sein. Also schaute
ich nach Themen, die jetzt gefragt sind - wie zum
Beispiel die Frage, wie man mit seinen Kunden
wieder in Kontakt kommen kann. Diese ausge-
wahlten Themen biete ich nun online an.

Sie haben auch eine Facebook-Gruppe ge-
startet ...

Die Facebook-Gruppe hatte ich schon vorher, nur
war ich dort nicht mehr aktiv. Die Resonanz insbe-
sondere bei Akustikern hat mich sehr gefreut. Das
Ziel, Unternehmer und FUhrungskrafte fur einen
Austausch zusammenzubringen, wird gut ange-
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nommen. Die Gruppe (facebook.com/groups/
Als.Unternehmer.smart.statt.hart/) hat inzwischen
Uber 200 Mitglieder. Zusétzlich fuhre ich mitt-
wochs um 18.30 Uhr Zoom- Meetings durch. Hier
treffen sich Unternehmer und FUhrungskréfte, die
sich zur aktuellen Situation und neuen Konzepten
austauschen. Mittlerweile stellt bei jedem Meeting
eine Person ein bestimmtes Thema vor, welches
fur alle inspirierend ist. So hat zum Beispiel
Andreas Lindackers den Radar-Hortest vorge-
stellt oder Alexander Koose das HIP-Portal der
Excellence Connect und der Geschaéftsflihrer von
Proven Expert Ideen zum Nutzen von Kunden-
stimmen fur den guten Ruf. Mittlerweile duBerten
die Beteiligten Winsche zu Themen, tber die auf
den Meetings gesprochen werden kdnnte. Das
finde ich naturlich super.

Am 15. Mai wollten Sie eigentlich groB lhr
25-jahriges Jubildum als Trainerin sowie die
Veroéffentlichung lhres ersten Buches feiern.
Das Event in Hamburg haben Sie abgesagt.
Was geschieht nun mit dem Buch?

Dass das Event nicht stattfinden kann, macht
mich natUrlich traurig, aber wir werden es 2021
nachholen. Das Buch wird jetzt verdffentlicht, und



ich danke lhnen, dass Sie mir die Gelegenheit
geben, dartiber zu informieren.

Es tragt den Titel ,Verliebt in beide Ohren*.
Was hat Sie angetrieben, ein Buch zu schrei-
ben? Zumal Sie ja ohnehin sehr umtriebig
sind ...

Das stimmt (lacht). Der Gedanke, ein Buch zu
schreiben, kam mir bereits vor Jahren. Ich recher-
chierte nach Moglichkeiten und holte mir Profis
als UnterstUtzer an Bord. Es entstand ein Werk, in
dem viele Experten zu Wort kommen, und auch
die Gestaltung wurde durch Profis unterstitzt.
Inhaltlich gehe ich in ,Verliebt in beide Ohren®
meiner Expertise nach. Und die besteht unter an-
derem darin, Hérakustiker dabei zu unterstitzen,
einen leichteren Umgang mit ihren Kunden zu
finden. So mdchte ich mit dem Buch die Hurden,
die gerade am Anfang vor einem potenziellen
Kunden stehen, mdglichst niedrig zu legen, um
das Entree fur den Akustiker zu erleichtern. Es
ist also kein Buch Uber das Verkaufen geworden,
was ich ja auch hétte schreiben kdnnen. Aber ich
habe so viele Akustiker und Kunden kennenge-
lernt, die Geschichten erzahlen kdnnen und mit
denen ich gut verbunden bin, dass es nun ein
Buch flr potenzielle Kunden und Endkunden
geworden ist. Man findet darin unter anderem Ge-
schichten von acht Horakustikern, die zum Bei-
spiel aus ihrem Allitag mit Kunden erzéhlen, sowie
eine Geschichte von einer Horgeratenutzerin und
Bloggerin flr Horgerate. Sie schreibt zum Beispiel
Uber die Auswahlkriterien, nach denen man sich
als Schwerhdriger seinen Akustiker suchen kann,
aber auch Uber die psychologischen Aspekte, die
einen als Horgeminderter betreffen. AuBerdem
bekommt man das medizinische Basiswissen
Uber das Ohr und das Horen. Bei diesem Part hat
mich der HNO-Arzt Dr. Ron Fiedler unterstitzt.
Zudem erfahrt man, was passieren kann, wenn
man mit seinem Besuch beim Akustiker zu lange
wartet oder wie man vorgehen kann, wenn man
das Gefuhl hat, man hort schlechter.

Und dariiber hinaus? Was erwartet einen
auBerdem?

Man findet zum Beispiel auch die dreizehn am
haufigsten genannten Ausreden, warum Men-
schen trotz Hérminderung nicht zum Akustiker
gehen und keine Horgeréate tragen wollen. Da
zehre ich von den inzwischen Uber 6.000 Ge-
sprachen in Horakustik-Fachgeschaften, die
ich in den letzten 25 Jahren begleitet habe. In
diesen Gespréchen habe ich all diese Ausreden
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und Entschuldigungen immer wieder gehort.
Und naturlich erzahlen auch Akustiker von Kun-
denerlebnissen und wie sie schlieBlich diese
Ausreden Uberwinden konnten und wie dadurch
eine neue Energie hineingekommen ist, so
dass die Kunden sagten: Hatte ich das friher
gewusst, hatte ich eher gehandelt. AuBerdem
gibt es in dem Buch Geschichten von Kunden
zu lesen, die von ihren Akustikern erzahlen. Und
auch einen kleinen Check findet man. Wenn
man denkt, dass man nicht mehr so gut hort,
kann man Uber diesen herausfinden, wie man
selbst zu dem Thema steht. Der Leser kann
seine eigene Einstellung hinterfragen und wird
inspiriert, was er als néchstes tun kénnte. Dazu
kommen auBerdem einige lllustrationen, so
dass man die 150 Seiten leicht lesen kann, was
mir ebenfalls wichtig war. Ich wollte kein medizi-
nisches Buch schreiben, sondern ein leichtes,
lockeres, in dem man sich beim Lesen wiederfin-
den kann und damit auch dem Akustiker einen
groBen Nutzen bieten.

Sie schreiben in lhrem Buch auch, Hoérgera-
te seien cool und lagen voll im Trend. Was
hat Sie zu dieser Aussage verleitet?

Ich finde ja, das Hérgerat kdnnte zu einem
IT-Piece werden. Ich bin viel auf Reisen und
komme da oft mit anderen ins Gesprach. Wenn
ich berichte, was ich beruflich mache, finden
das viele interessant. Einige erzéhlen dann zum
Beispiel, dass sie auch jemanden kennen, fur
den Hoérgerate etwas sein kdnnten. Oder sie be-
richten von ihrem Tinnitus, um den es in meinem
Buch auch ja geht.
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Wissen diese Menschen, mit denen Sie ins
Gesprach kommen, was Horsysteme heute
alles kénnen?

Meine Erfahrung ist, dass viele die Vorteile, die
sie durch Horgerate haben koénnten, noch nicht
kennen. Sie erzahlen mir eher, dass Horgerate
teuer sind. Und wenn ich dann beschreibe,
was moderne Horlésungen heute alles kdnnen
und wie grof3 ihr Nutzen sein kann, dann stau-
nen die meisten. Dass das noch nicht Uberall
hin durchgedrungen ist, finde ich schade. Die
Industrie und auch viele Akustiker machen ja
tolle, moderne Werbung, nur kommt diese leider
nicht Uberall an. In vielen Beratungsgesprachen
habe ich gesehen, wie sich Kunden zieren und
denken, sie brauchten noch keine Horgerate. Ei-
nige Akustiker tun sich dann auch etwas schwer
und erklaren zum Beispiel fachlich noch mal
das Audiogramm und dessen Hintergriinde. Nur
mdchte der Kunde das meist nicht horen. Ich
habe festgestellt: Wenn man dem Kunden eine
Geschichte erzéhlt, hort er einem wieder zu. Und
diese Geschichten findet man zum Beispiel in
meinem Buch.

Sie moéchten also nicht nur Akustikern beim
Aufbau von Kundenbeziehungen helfen,
sondern auch Menschen von Horgeraten
liberzeugen?

Unbedingt! Mit dem Buch kann man Vorarbeit
leisten. Wenn zum Beispiel ein Angehoriger oder
Freund eines Schwerhdrigen in ein Fachgeschaft
geht, um zu fragen, wie man etwa seiner Mutter
oder seinem Vater den Weg zum Akustiker er-
leichtern kann, bietet das Buch dem Akustiker
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Uber Geschichten, die das Leben schreibt, wich-
tige Vorarbeit. Denn genau diesen Weg mdchte
ich einfacher machen und die vielen tollen Dinge,
die Horgerate heute kdnnen, Uber Geschichten
in die Welt bringen, die von den Vorteilen und
Gewinnen erzéahlen. Mein Wunsch ist es, den
Weg zu verkirzen und dazu beizutragen, dass
Horgerate als Lifestyle-Produkte angesehen wer-
den. Hérakustiker machen einen so guten Job!
Ich habe noch keinen kennengelernt, der oder
die das nicht gut macht. Nur die Sprache der
Menschen, die sich noch nicht so weit fihlen, die
ist schwer. Und da kénnten die Geschichten in
dem Buch helfen.

Wie wird das Buch all die Menschen errei-
chen, fiir die es interessant sein konnte?
Uber die Horakustiker. Natirlich kann man es
auch Uber Amazon bestellen: Doch ich habe das
Buch fur Horakustiker gestaltet, damit sie es fur
ihre Zwecke einsetzen kénnen. Das Buch kann
vom Hdérakustiker hervorragend als Marketingin-
strument genutzt werden. Man kann es verkaufen
oder verschenken, so dass es moglicherweise
ein fester Bestandteil des Abschlussgesprachs
ist. Denn die meisten Kunden kennen andere zu-
kunftige Kunden. Fur Lesungen im Geschéft bie-
tet sich das Buch ebenso an wie fur Vortrage. Ein
Roll-up, Poster oder Karten mit dem Titel kdnnten
durchaus Interesse wecken und koénnen bei mir
bestellt werden. Mit der Postkarte ,Verliebt in bei-
de Ohren* kann man seine Kunden anschreiben
und Interesse wecken. Was immer man mdchte,
um die Eintrittskarte sympathisch werden zu las-
sen. Ab einer bestimmten Abnahmemenge kann
man das Buch auBerdem auf sein Unternehmen
individualisieren lassen. Zudem biete ich be-
gleitend ein Kartenset an, Uber das man die 44
wichtigsten Tipps bekommt, etwa, wie man den
haufigsten Ausreden begegnen oder wie man
Fragen zu den Preisen beantworten kann. Auch
wie man sich innerlich zum Thema Verkaufen
einstellen kann, transportiert das Kartenset. Da-
fur gibt es ein paar kleine Aufgabenstellungen fur
jeden Tag, mit denen man sich alleine oder im
Team auseinandersetzen kann.

Frau Vehr, haben Sie vielen Dank fiir das
Gespréch.

Buch und Kartenset-Bestellung hier:
https;//www.veronikavehr.com/buch/

Weiterftihrende Fragen z. B. zur Individualisierung an
vv@veronikavehr.com



