Service: der aktuelle Verkaufstipp

Horen Sie auf, fiir lhre Kunden
,mitdenken” zu wollen

Wir publizieren an dieser Stelle ty-
pische Fragen zum Thema Abver-

kauf im Salon, die Verkaufstrainer

Oliver Schumacher beantwortet.

»Gerne wiirde ich mehr im Salon verkaufen.
Aber ich weip nichit, wie ich das Gesprach
beginnen soll. Speziell meine ,alten™ Kun-
den wirden sich bestimmt selir wundemn,
wenn ich denen ploizlich etwas anbieten

wiirde. Was konnen Sie mir empfehlen?”

Es ist ganz nattirlich, dass wir uns hiufig
nicht zu einer Verhaltensiinderung iiberwin-
den konnen, weil unsere innere Stimme sagt:
- Was denken die anderen?” Doch wenn
nicht Sic als Friscur, wer soll dann dem
Kunden verdeutlichen, dass es ihm besser
ginge. wenn er Produkte nehmen wiirde, die
Sie fiihren? Wie wiirden Sie sich eigentlich
als Stammkunde fiihlen, wenn Sie plotzlich
erfahren, dass Sie dort auch ein besseres An-
gebot oder cine attraktivere Hilfestellung be-
kommen kinnten — aber der Anbieter stellt
lhnen diese Moglichkeit nie vor? Wir Men-
schen neigen hiaufig dazu, fir unsere Mit-
menschen zu denken. Auch ich habe mich
(rither als Verkauler im Aubendienst manch-
mal selbst dabei erwischt, dass ich einem
Friseur etwas nicht vorgestellt habe, weil ich
davon ausging, dass es ohnehin nichts fiir
ihn ist. Bis irgendwann ein Kunde zu mir

sagte: Wieso zeigen Sie eigentlich meinen
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Kollegen Angebote, die Sie mir nicht zeigen
— bin ich Ihnen nicht gut genug? Es war fiir
mich eine sehr unangenchme Situation, aber
seitdem habe ich folgendes Motto: Gib je-
dem Kunden die Chance, Nein zu sagen,
vielleicht sagt er Ja!™

Meine Empfehlung: Fragen Sie jeden Threr
Kunden. Beispielsweise mit folgender For-
mulierung: .lch weil jetzt nicht, ob Sie dar-
an interessiert sind, dass ich Thnen ein paar
Tipps lur Thre Haarpllege gebe. Was halien
Sie davon, wenn ich Thnen Wege aulzeige,
wig Sie mit threm Haar noch mehr Freude
haben? oder ganz direkt ,Darf ich Thnen
ein paar Tricks und Kniffe zeigen, wie Sie
zukiinftig noch weniger Stress und Druck
beim Styling haben?”, Diese Fragen sind aul
Augenhihe, weil der Kunde immer noch
ehrlich ablehnen kann. ohne sein Gesicht zu
verlieren. Sie werden mit diesen Fragen ga-
rantiert zwei Fliegen mit einer Klappe schla-
gen: Keiner threr Kunden wird nach diesem
wertschitzenden Gesprichseinstieg tiber Sic
denken, dass Sie thm etwas unprofessionell
verkaufen wollen. Und der andere Vorteil
fiir Sie: Wenn Sie und Thre Mitarbeiter je-
dem Kunden solch eine Frage stellen, wer-
den Sie uberrascht sein, wie viele ollen ¢hr-
liches Interesse signalisieren.

Oliver Schumacher ist Verkaufstrainer,
Buchautor und Berater liir bessere Verkaufs-
resultate. Kontakt: www.verkaulsresultate.

de baw, schumacher@verkaulsresultate.de
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