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Verkauf ,Paradox” im
Einzelhandel

Erfolgreiche Abschlusstechniken -
Teil 13 einer praxisnahen Ratgeber-
reihe zum Thema Verkauferkompe-
tenz in Bau- und Gartenmarkten

Oder warum Sie als Kunde
zu lhrem Verkadufer nett sein
sollten! Als Kunde haben Sie
es wirklich nicht einfach,
wenn Sie unseren Einzelhan-
del mit guten Kaufabsichten
besuchen. Sie miissen vieles
vermeiden, was den Verkau-
fer gegen Sie aufbringen
konnte. Vor allem sollten
Sie vorher bereits alles tun,
um stressfrei dort anzukoms-
men. Schlecht gelaunte Kun-
den kommen auch uber-
haupt nicht bei diesen Ver-
kdufern an - trotz vieler gut
gemeinter Seminare konnten
die meisten sich noch nicht
zum ,Dienen” und ,Bedie-
nen” entwickeln.

Am Besten Sie machen es
wie unsere Frau Heidi
Freundlich: Sie besucht seit
vielen Jahren als Mitarbeite-
rin eines Lieferanten Bau-
fachmdrkte und weiB ganz
genau, was die bedauerns-
werten Menschen dort brau-
chen - sie brauchen keine
norgelnden Kunden, son-
dern jemanden, der ihnen
hilft, mit der Tristesse des
Arbeitsalltags klar zu kom-
men. Die Bosse haben schon
lange keine Zeit mehr fir
ihre Mitarbeiter, die from-
men Spriiche iiber Kunden-
orientierung werden ihnen
nicht vorgelebt - wie wohl-
tuend ist da ein freundlicher
Kunde, der héflich um Rat
fragt, der bittet, der sich be-
dankt und der viel Verstind-
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nis fiir die arge Personalnot
im Markt hat. Heidi Freund-
lich hat diese Erkenntnis be-
reits aul ihr ganzes Leben
tibertragen - Sie ist immer
und tberall zu Verkaufern
nett und freundlich und be-
kommt als Kunde, was sie
will. Stress und Arger sind
ihr vollkommen fremd.
.Kollege kommt gleich!*
ist so ein Lieblingsspruch von
Verkdufern im stationédren
Einzelhandel - wenn Thr Kun-
de auf Sie zukommt, sind
Sie bitte immer zustandig!
Bringen Sie lhren Kunden
personlich zum ,fachlich zu-
standigen Kollegen®. Es ist
nicht damit getan, dem Kun-
den den Weg zu weisen. Wer
von uns ist nicht schon in ei-
nem Verbrauchermarkt wie
beim beliebten Kinderspiel
JSchnitzellauf* von einem
Regal zum anderen geschickt
worden, um dann entnervt
den Markt wieder zu verlas-
sen. Hier schlummert ein gi-
gantisches Potenzial an unzu-
friedenen Kunden, die bei
entsprechendem Angebot zu
Direktmarketing- und Tele-
shopping-Varianten auswei-
chen werden. Hier liegen je-
doch auch groBe Chancen
fiur den kreativen Handel.
Viele Menschen verfiigen
iiber ausreichend Zeit um z.B.
das Heimwerkerhobby auszu-
iben. Wie kann der Einzel-
handel diese Zielgruppe nun
erreichen? Beispiele: Besei-

tigen Sie Produktbarrieren -
fragen Sie nach den beson-
deren Produktbediirfnissen.
Beseitigen Sie Beratungsbar-
rieren - viele fithlen sich heu-
te beim Einkauf von ungedul-
digem Personal oberflachlich
behandelt. Beseitigen Sie Ser-
vicebarrieren — guten Service
honorieren Kunden durch
hohe Kundentreue. Was niitzt
das ,billige® Angebot eines
Garagentors, wenn der Kunde
es nicht installieren kann?
Fazit: Lieferanten mit (ei-
genem) fachlich geschultem
und motivierten Personal
konnen das in Zukunft dn-
dern und ihr heute schon
sehr gutes Leistungsangebot
fiur den Handel attraktiv aus-
bauen. Hier wird er sich von
den Mitbewerbern wohltuend
abheben - Lieferanten ent-
wickeln sich zu Systeman-
bietern, die den PoS keinen
Amateuren berlasst. |

Verkduferkompetenz 13

Dies ist Teil 13 einer um-
fassenden praxisnahen DIY-
Ratgeberreihe fiir Verkau-
fer. Im nachsten Heft in-
formieren wir zum Thema
LJncentive: Qutdoor-Trai-
ning“.

Autor dieses Artikels ist
der langjdhrige Verkaufs-
trainer

Ewald W. Schneider
27624 Bad Bederkesa
Tel.: 04745/6319
www.ewald-w-schneider.de

Elektronische
Bewerbung

67 Prozent der Internet-
Nutzer in Deutschland nut-
zen das Online-Medium
mittlerweile auch zur Job-
suche. Trotz zunehmender
Popularitdt der elektroni-
schen Bewerbung sollte ge-
klart werden, ob eine Be-
werbung per E-Mail tat-
sachlich willkommen ist.
Steht das Stellenangebot im
Internet, hei3t das noch
nicht zwingend, dass das
Unternehmen auf elektro-
nische Bewerbungen ein-
gestellt ist.

Nach Maoglichkeit sollten
die elektronischen Unter-
lagen immer an einen per-
sonlichen Ansprechpartner
geschickt werden. Da gré-
Bere Firmen in der Regel
eine ganze Reihe von Stellen
gleichzeitig ausschreiben,
ist es ratsam, gleich mit der
Betreffzeile klarzumachen,
um welche konkrete Stelle
man sich bewirbt. Das per-
sonliche Anschreiben ist
das Herzstiick der Online-
Bewerbung und sollte for-
mal korrekt und inhaltlich
aussagekraftig sein. Es sollte
unbedingt wie das her-
kommliche Bewerbungsan-
schreiben genutzt werden,
um auf Interessen, Fahig-
keiten, Kenntnisse und Ziele
Zu verweisen.

In der Regel reichen An-
schreiben und angehang-
ter Lebenslauf fir eine On-
line-Bewerbung aus. Ein
Foto ist kein Muss. Auf kei-
nen Fall diirfen am Ende
der Bewerbung aber die
Kontaktdaten fehlen.
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