BADTRENDS R

Héhere Umsétze durch einfiihlsame Fachberatung

Mehrwert verkaufen

Mehr Geld mit der gleichen
Arbeit zu verdienen, ist
generell und fiir jeden sicher
eine verlockende Aussicht.
Machbar wird das durch das
Gefiihl und den Sinn fiirs
Detail im Verkaufsgespréch.
Voraussetzung sind regel-
méliges Argumentationstrai-
ning und Produkte, die kon-
kreten Nutzen und ein Preis-
Leistungsverhdltnis bieten.
Dabei darf man den finanzi-
ellen Spielraum des Kunden
nicht ausreizen.

Verkaufstrainerin Regina Gibhardt (1.): Mehr Umsatz durch ein-
fiihlsame Beratung

send ist wie dieses Echt-
glas. Bitte erinnern Sie
mich daran, wenn es Sie
naher interessiert . . .“

Mehr Umsatz und Ertrag
steckt auch hinter dem
Verkauf von Multifunkti-

onsduschen statt her-
kdmmlicher Brausearma-
turen. Auch hier geben
AuRerungen des Kunden
aus dem Aufwarmge-
sprach am Anfang die
richtige Vorlage. ,Habe

ich Sie vorhin richtig ver-

standen? Eine warme Du-
sche dient Ihnen zur Ent-
spannung nach einem

aussage oder -bemerkung moglichst wortlangen Arbeitstag?” Kunde: ,Ja. Ich spile
getreu wieder aufgenommen wird. Beispiel:dann den ganzen Strel3 einfach ab.” Ver-
»Sie sagten vorhin, daf3 Sie Echtglas toll fin-k&ufer: ,Das kann ich sehr gut nachvoll-
den, aber keine Lust haben, nach jedem Dwziehen und ich glaube, wir sollten deshalb
schen die Scheiben zu putzen, nicht wahr?threm Duschbereich viel Sorgfalt widmen.

rin Regina Gibhardt anhand von bei-sage nun tatsachlich, sollte er hierin noctdukte speziell fur Menschen gibt, die unter

FUr die SBZ simulierte Verkaufstraine- Wiederholt der Kunde diese Bedurfnisaus-Wissen Sie, dal3 es ganz neue Komfortpro-

spielhaft aufgefihrten Produktgrup- einmal bestarkt werden. ,Das kann ich gutder Dusche statt im Vollbad entspannen?
pen ein Verkaufsgesprach. Darin geht es urmerstehen.” So wird die Basis fur den nunEs gibt Studien, die belegen, dal man je
das Verkaufen von Mehrnutzen in Form vonfolgenden psychologisch behutsam gesetzaach Befinden die beste Entspannung mit

Zusatzausstattungen. Gut informierte Verten néchsten Schritt gestarkt.
braucher fordern heute im FachhandeOfferieren Sie dem Kunden nicht ungefragtchen kann.*

selbstbewul3tindividuelle, das heil3t an ihrerdie entsprechende Produktlésung. Fragen

personlichen Bedurfnissen orientierte LO-Sie ihn vielmehr, ob er Ihr Angebot héren
sungen ein. Erfolgreich verkauft an diesemdchte. Das entschéarft den verkauferische
Kunden, wer es versteht, jedes auch nocNorsto3 zur Information, die auf ausdriick-
so leise formulierte Bedirfnis zu héren undlichen Wunsch des Kunden hin ausge
eine palRgenaue Losung anzubieten. Kundetauscht wird. ,Wenn ich lhnen jetzt eine
wollen von Anfang an in das GeschehenMdglichkeit zeigen wirde, wie Sie beides

eingebunden werden.

Mit W-Fragen den Bediirfnis-
Topf ausloten

Nur nach einer intensiven Fragephase mischieht. Aber tatséachlich wissen alle Ver-
vielen offenen ,W-Fragen" ist zu erkennen, kaufsprofis, daf? fiuhrt, wer fragt.
fur welchen Bedurfnis-Topf welcher Zu-
satznutzen eines Produktes zum richtige
Deckel werden kann. Entsprechend begin
ein Zusatzverkauf damit, daf3 eine KundenWird im Gespréach deutlich, da dieser Kun

*Verkaufstrainerin Regina Gibhardt, Business Zeit- undtigkeit einen Aufpreis zu akzeptieren, dan

nrbehutsam aufbauen

haben kénnen — den Chic einer Echtglas
duschabtrennung und sehr wenig Pflege
aufwand. Wéare das dann interessant fu
Sie?“ Scheinbar ist es der Kunde, der ent
scheidet, was im Beratungsgesprach ge

de bereit ist, fur den Mehrwert Pflegeleich-

unterschiedlichen Brausefunktionen errei-
Kunde: ,Inwiefern unter-

Vertriebsmanagement Naumburg, Tel. (0 56 25) 41 0%p|ite diese Bereitschaft nicht sofort ausge275 DM mehr Umsatz bringt die pflegeleichte
reizt, sondern erst einmal als Nahrboden flEchtglas-Ausfiihrung Anti-Plague, 200 DM
weitere Themen genutzt werden. Beispiel:mehr der Brillanzeffekt Echtchrom
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~Wenn wir nachher iber den Waschtisch
sprechen, kann ich Ihnen Informationen zu
einer neuen Keramikoberflache geben, die
vergleichbar schmutz- und wasserabwei-
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schiedlich?* Verkaufer: ,Eine Kopfbrause
wirkt ganz anders als seitliche Kérperbrau
sen und eine Handbrause, die man vielleich
sogar noch mit einem dreifach verstellba
ren Strahlbild ausstattet, ersetzt schon fas
den Masseur. Mit einem Thermostat kén
nen Sie mit einem Handgriff und bktz
schnell zwischen kalt und warm wechseln
um Wechselduschen fiir den Kreislauf
durchzufiihren. So entsteht ein richtiges
Verwohnprogramm.” Kunde: ,Das kann ich
mir ganz gut vorstellen. Aber ist das nicht
ein groRRer Aufwand und kostet so eine Aus
stattung nicht sehr viel?* Verkaufer:
Ware dieses Verwdhnprogramm fur Sie
interessant? Dann wirde ich lhnen gern
etwas zeigen, das Sie preislich sicher éibe
raschen wird. Einverstanden?.”

Fingeriibungen wichtig

Voraussetzungen fur den erfolgreichenVer
kauf dieser Art ist es, sich fir jedes Pro

Ihr Erfolgskonzepi
Darf's etwas
mehr sein?
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dukt, das man gerne und oft verkaufen, Jetzt wird wieder Geld verdient!”, verspricht Hiippe in einer Broschiire, in der Tips fiir mehr
mdchte, einige wichtige Argumente und Wertschdpfung pro Kaufkontakt zusammengetragen wurden

Formulierungen Uberlegt und aufschreibt.

Denn der erfolgreiche Verkaufer mufl ebendem Kunden in &uf3erst entspannter Atmooberflachenveredelten Keramik bekommen
so taglich und systematisch Uben wie eirsphare ablauft, weil alles ,sitzt* und man Sie zahlreiche Vorteile frei Haus geliefert.
Konzertpianist. RegelméRige ,Fingertibun nicht mehr krampfhaft nach ArgumentenSie ist wesentlich einfacher sauber zu-hal
gen“ sorgen dafur, dal? das Gesprach miuchen muf3. Nur wer die Argumente- be ten, weil WonderGliss auf Basis der Nano

Die integrierte Mehrbrausenanlage ermaég-
licht 1200 DM mehr Umsatz als bei einer ein-
fachen Duscharmatur

Mit oberflichenbeschichteter Keramik lassen
sich 80 bis 100 DM pro Teil zusétzlich umset-
zen...
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herrscht, hért auch, wenn ein Kunde im-Ne technologie entwickelt wurde. Der Dreck
bensatz die ,Vorlage" fir den nachsten er kann sich nicht mehr so leicht in den-Ke
folgreichen Torschul? liefert. ramikporen festsetzen. Durch die neuartige
Erfolgreich in Ihren Bann gezogen habenOberflachenstruktur ersparen sie sich viel
Sie einen Kunden, der tut, was Sie ihm empPutzerei. Schmutz und Kalk flieRen wie von
fohlen haben. Namlich Sie daran zu erin selbst mit dem Wasser ab.”
nern, ihm keine Informationen vorzuent
halten. ,Was war das jetzt mit der pflege s ist nétig, in solchen Momenten- ei
leichten Keramik vorhin? Also, ich mdchte E nes Verkaufsgespraches ein wenig ins
jetzt kein weiteres Geld ausgeben, aber wis Plaudern zu kommen und den Kun
sen mocht ich es.” — ,Ja, die Anschaf den von der Kaufer/Verkaufer-Diskussion
fungskosten fur ein neues Bad darf marabzulenken. Denn er machte deutlich ,Ich
wirklich nicht unterschatzen. Und da solltewill nicht mehr“. Wenn man nun einfach in
man wirklich sehr verniinftig abwagen, wasder Sache weiter argumentiert, dann macht
wirklich natzlich ist. Der einzige Trost ist, der Kunde zu und kann weder mit schlis
dal man die Kosten furs neue Bad ja inmsigen Argumenten noch mit Taktik Uber
Grunde auf 15 Jahre umlegen muf3. Die-pflezeugt werden. Deshalb: kurz fiir Entspan
geleichte Dusche spart 15 Jahre lang Zeitung im Gesprach sorgen und das eigentli
und das fur umgerechnet téglich 7 Pfennigche Thema dann in neuer Ruhe angehen.
Bei einem Waschtisch mit der Ober Das Ziel des Verkaufers sollte es sein, beim
flachenveredelung WonderGliss sieht esersten Termin gemeinsam mit dem Kunden
ganz ahnlich aus. Die Technologie kommteinen ersten Entwurf von seinem Traumbad
zu einem grol3en Teil aus der Luftfahrt- undzu entwickeln. Er sollte sich zu diesem Zeit
Weltraumforschung. Wie damals die -Te punkt innerlich schon dafiir entschieden ha
flonbeschichtung fir Pfannen. Das ist schorben. Das geht am besten, wenn der-Ver
eine tolle Sache und wie wir Menschen sdcaufer nicht drangt, sondern mit seinem
sind, kaum daf3 die Dinge auf dem MarktKunden gemeinsam vom neuen Bad tréumt.
sind, kdnnen wir uns schon kaum noch-vor Es gilt die Geflihle anzusprechen, die sich
stellen, ohne sie zu leben. Also, mit derbei Kunden einstellen, wenn er an sein kinf
tiges Bad denkt. Positive Geflihle helfen zu
verkaufen. Wenn der Kunde spurt, dal3 er
vom Badausstatter eine besondere, exklusi
ve Leistung bekommt, ist er bereit, mehr
Geld fur mehr Gegenwert auszugeben.
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