Oliver Schumacher. Ver-

Service: Buch-Tipp

Sie sind mehr Verkaufer als Sie dachten

Verkaufstrainer Oliver Schumacher
hat ein Buch uber ,Verkaufen auf
Augenhohe” geschrieben. Das ist
ein Ratgeber fiir Verkdufer — und
damit fur Friseure.

In den vergangenen Monaten haben wir an
dieser Stelle viele Verkaufstipps von Oliver
Schumacher veroffentlicht, die ganz konkret
auf typische Verkaufssituationen und Pro-
blemfelder der Friseur-
branche eingingen. Die
Friseurbranche bietet
beim Thema ,,Verkauf”
extreme Schwankungs-
breiten. Von gar nichts
bis zu 20 Prozent Um-
satzanteil ist hier alles
drin. Dabei kdnnte es
so einfach sein. Zumin-

dest, wenn man sich

die Zeit nimmt, nicht

kaufen auf Augenhdhe.
Gabler Verlag 2011. 204
Seiten. Broschur. 29,95 €

an den Symptomen
herumzudoktern, son-

dern sich die Ursachen
anzusehen. Verkaufstrainer Oliver Schuma-
cher hat jetzt im Gabler-Verlag ein (Work-)
Book verdffentlicht, in dem er nachhaltig
verschiedene Kommunikationsmodelle er-
klért. Denn - so seine These — die Ursache
fiir das Misslingen von (Verkaufs-)gespra-
chen sei oft die mangelnde Kommunikati-
onsfahigkeit der Verkaufer, indem sie fal-
sche Formulierungen verwenden, die nicht
zur Personlichkeit des Kunden passen. Be-
vor Sie aber jetzt sagen, ja, ich will gar keine

Produkte verkaufen kdnnen, sollten Sie
noch einen Moment zuhdren! Schumachers
Workbook ldsst sich durchaus nicht nur als
Anleitung zum Verkaufen von Produkten le-
sen. Es ist viel mehr. Es ist ein Buch {iber
wertschitzende Kommunikation und da-
rliber, wie ich Kunden nachhaltig {iberzeuge.
Und das ist beileibe nicht nur fiir den Pro-
duktverkauf, sondern erst recht fiir den Ver-
kauf von Dienstleistungen (also im Bera-
tungsgespréch) relevant. Nutzenformulie-
rungen, Fragetechniken, Kundenergriindun-
gen, Einwandbehandlung — das sind alles
Themenbereiche, die fiir einen Friseur, der
im Schnitt zwischen acht und fiinfzehn Kun-
den am Tag bedient und beraten sollte, ei-
gentlich genauso wichtig sind wie die Frage
des richtigen Haarschnitts.

Fiir Verkaufer und fiir Friseure
Schumacher hat das Buch fiir zwei Zielgrup-
pen geschrieben. Zum einen fiir die Men-
schen, die immer wieder bei Thnen in den
Salon hereinspazieren und Thnen die Regale
auffiillen wollen. Und Oliver Schumacher
weil}, wovon er hier redet, schlieBlich war er
selbst jahrelang einer dieser Menschen, und
er war erfolgreich. Und dann hat der Ver-
kaufstrainer Schumacher das Buch noch fiir
eine andere Zielgruppe geschrieben. Fiir all
jene, die im Kundenkontakt sind. Und nor-
malerweise haben Sie, hat ein Mitarbeiter in
Ihrem Salon, mehr Kundenkontakte an ei-
nem Tag als ein Aufendienstmitarbeiter in
der haarkosmetischen Industrie. So betrach-
tet, brauchen Sie es eigentlich notiger. rs
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