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= Erstens Sie gehen zu lhren Einkaufern und teilen
ihnen mit, dass dieser oder jener Artikel fehlt.

« Zweitens Sie arbeiten mit Fehllisten und notieren
den nicht vorhandenen Artikel.

» Drittens Sie versuchen den gewiinschten Artikel
zu bestellen.

*  Oder viertens Sie d@rgern sich maBlos Uber den
nicht vorratigen Artikel.
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wir bieten einen Alternativartikel zu verkaufen!" Und erst
wenn diese Strategie scheitern sollte, greifen Sie zu der
obengenannten Servicestrategie Nr. 3.

Ich verspreche lhnen, dass Sie mit dieser Denk-
und Handlungsweise bedeutend erfolgreicher verkau-
fen werden.
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erhalten, eroffnen sich lhnen nun neue Chancen aus
Ihrem bestehenden Sortiment Alternativvorschlige zu
prasentieren. Und schon haben Sie eine neue Mog-
lichkeit Ihr vorhandenes Sortiment zu nutzen.

Und wenn Sie Lust haben, mehr liber dieses und——__

andere erfolgreichen Verkaufsthemen zu erfahren,
dann empfehle ich Ihnen gerne mein Buch: ,So macht Q
Verkaufen richtig SpaB!”

Viel Freude beim Umsetzen wiinscht lhnen
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absolut todlich:

Ohne lhr Sortiment zu kennen,
ist mir bewusst, dass sicher-
lich in lhrem Sortiment immer
irgend ein Artikel fehlt. Jeden
Tag kommen Kunden zu lhnen,
die einen Wunsch haben, den
Sie erst einmal nicht erfiillen
konnen. Jetzt gibt es unter-
schiedliche Madglichkeiten,
mit diesen ,, unerfiillbaren*
Wiinschen umzugehen.

i i ien sind auf jeden Fall ok. o
Dle erster! drellStr‘Tateglen |‘ . J e bal.o jhir Andieas Nemeiti 5 51-;\“,,

Am serviceorientiertesten ist sicherlich die dritte ; o 6 @
Strategie und daher auch sehr zu empfehlen. Die Absolut t6dlich fiir lhren Erfolg sind Satze wie z.B.: J e md—; -
vierte Strategie strapaziert nur lhre Nerven. +Fische fiir den Gartenteich im Winter? Da kommen 5 Andreas Nemeth ,.,‘-'ﬁ 5{1

Sie aber doch reichlich spat.* ,Wir kdnnen doch nicht | TRAINING & BERATUNG
KurhausstraBe 39

Gefahr:
nachlassende Begeisterung

Doch auch wenn Sie eine der ersten drei Strate-
gien anwenden, besteht eine groBe Gefahr. Es kdnnte
namlich mit der Zeit bei lhnen der Eindruck entstehen,
dass lhr Sortiment nicht mehr interessant genug ist.
Die Folge - Ihre Uberzeugungskraft und Ihre Begeiste-
rungsfahigkeit lassen nach. Und beide Faktoren sind
fir lhre Verkaufserfolge die Grundvoraussetzung.

Erfolg beginnt im Kopf

Damit diese Denkweise erst gar nicht Einzug in lhr
Denksystem hélt, stoppen Sie folgende Gedanken: ,,
Wir haben nie das richtige Sortiment!" ,Die Kunden-
wiinsche werden immer ausgefallener!* ,Wenn unsere
Chefs doch nur auch einmal miterleben wiirden, wel-
che Wiinsche unsere Kunden haben!" Diese Gedan-
ken sind Gift fiir lhre Verkaufserfolge.

Wir haben das richtige Sortiment

Denken Sie besser: ,Fiir unsere Zielgruppe haben
wir genau das richtige Sortiment! Naturlich kénnen auch
wir nicht immer alle gewiinschten Artikel vorratig haben.
Vielleicht gelingt es mir ja mit der groBen Auswahl, die
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jede Fischart im Sortiment fiihren.” ,Diese Gattung

war im letzten Jahr hochaktuell. Doch in diesem Jahr

sind nur noch diese und jene Gattungen angesagt.”

. Denn bei diesen Aussagen kommt sich |hr Kunde
nicht sonderlich angenehm behandelt vor. Optimaler
ist es in solchen Féllen, z. B. folgende Frage zu stellen:
~Welche anderen Fischarten haben Sie denn sonst
noch in lhrem Teich?* Je nachdem welche Antwort Sie
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Steuern Sie aktiv lhren
persinlichen Erfolg mit unseren o
wochentlich wechselnden
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