SC€ASON Verkaufer-Tipps

So werden Sie zum Plusverkaufer

Verkaufstrainer Andreas Nemeth iiber Mitarbeiter, die sich ,.um den Erfolg denken*

~Unsere Ware ist unméglich!* - Die
Kunden sind zu anspruchsvoll!" —
. Es gibt keiner mehr Geld fiir Mode
aus!™ — Wie soll man da noch gute
Geschafte machen?” Ich will es |h-
nen verraten: Uberhaupt nicht!
Jeder Mitarbeiter, der so denkt, hat
im Einzelhandel ein riesengrofies
Problem. Namlich das Problem,
dass er sich um seinen Erfolg denkt.
Was das heiBt? Wenn die Verkaufer in
einem Geschaft denken: ,Unsere
Ware ist unméglich’, dann gibt es in
diesemn Geschaft ein Problem mit
dem Soriiment. Wenn siesich immer
wieder gegenseitig erzahlen, dass
Kunden «ein Geld mehr fur Mode
ausgeben, dann geben immer weni-
ger Menschen Geld fur Mode aus, zu-
mindest in diesem Geschaft.
Jetzt gibt es ja Gott sei Dank auch er-
folgreiche Unternehmen. Wenn Sie
sich mit den Mitarbeitern dieser Fir-
men unterhalten und aufmerksam
ninhdren, werden Sie Folgendes be-
sbachten: Hier st das Sortiment
=pItzenmaBig, die Kunden sind au-
=rst kauffreudig und geben gerne
=inen Euro mehr aus fir die tolle
Jnd das, obwohl Sortiment,
zznstruktur und Einkommens-
=~3ltrnisse der Kunden vergleich-
~2r =.nd mit anderen Geschaften.

Naturlich liegt das micht nur an der
Ausdrucksweise der Mitarbeiter. Al-
lerdings: Bevor man etwas aus-
spricht, muss man es ja auch den-
ken. Und: Worauf sich ein Mensch
konzentriert, das wachst! Wenn ich
mich auf die Licken in meinem Sor-
timent konzentriere, dann werden
diese LUcken immer gréBer und
mein Warenangebot immer unzurei-
chender — zumindest fir mich. Kon-
zentriere ich mich aber auf die Star-
ken meines Angebotes, dann werden
diese Starken immer gréBer.

Ein Beispiel: Wir befinden uns in el-
nem grofien Warenhaus mit mehre-
ren Tausend Quadratmetern. Ver-
kaufer A findet die Auswahl viel zu
klein, und die Sortimente strahlen
keine Kompetenz aus. Bel jedem
Kunden, den er bedient, gehen ihm
diese Gedanken im Kopf herum. Na-
turlich spricht er sie nicht aus, aber
er denkt sie eben. Natlrlich verlan-
gen taglich Kunden irgendwelche
Artikel, die so nicht vorhanden sind.
Sein Satz st dann meistens: ,Das
haben wir nicht!”

Verkaufer B findet die Auswahl gi-
gantisch und meint, dass es kein
besser sortiertes Haus in dieser
Stadt gibt. Auch bei ihm verlangen
Kunden ab und zu Artikel, die er so

...‘i “
Andreas Nemeth: , Konzentriere ich
mich auf die Starken meines Angebotes,
dann werden diese Starken immer
groBer.”

nicht bieten kann. Seine Antwort ist
meistens: ., Ich zeige Ihnen hier eine
hervorragende Alternative, die Sie
fantastisch zu Ihrem QOutfit kembi-
nieren kdnnen."

Was meinen Sie, wer von beiden den
groBeren Umsatz macht? Und wer
vor allen Dingen mehr Spal hat an
seinem Beruf? Klar, unser Verkaufer
B! Denn die Wahrscheinlichkeit,
dass dem einen oder anderen Kun-
den die Alternative wirklich gut ge-
fallt, 1st grof3. Wenn Verkaufer A sagt:
»Das haben wir nicht”, ist die Wahr-

scheinlichkeit grof}, dass der Kunde
das Geschaft verlasst, ohne etwas zu
kaufen. Wie komme ich nun zum
Denken von dem Kollegen B? Auch
das ist ganz einfach. Trainieren Sie
es! Wie und wann? ,Wann" st
schnell beantwortet: taglich. Undfir
das ,Wie" nehmen Sie einfach ein
Blatt Papier und fertigen Sie eine
personliche Checkliste an. Die kdnn-
te folgendermalien aussehen:

Was finde ich an unserem Sortiment
gut?

Was ist an unserem Sortiment sogar
begeisternd?

Inwelchen Artikelbereichen sind wir
besonders kompetent und stark?

In welchen Bereichen sind wir unse-
ren Mitbewerbern Uiberlegen?
Welche Kundenwlnsche kbnnen wir
mit welchen Alternativen erfiillen?
Mit dieser Liste gehen Sie Stiick fir
Stick thre einzelnen Sortimentsbe-
reiche durch. Auf diese Art und Wei-
se richten Sie |hre Aufmerksamkeit
auf die Dinge, die vorhanden sind
und mit denen Sie gute Umsétze er-
zielen kiinnen. Das nenne ich Plus-
denken. Und wenn Sie Plusdenker
sind, werden Sie automatisch auch
ein Plusverkaufer, Und dabel win-
sche ich IThnen viel Spal3!

lhr Andreas Nemeth



