Service: der aktuelle Verkaufstipp

Welche Serie ist die richtige?

Wir publizieren an dieser
Stelle Leser-Fragen zum
Thema Verkauf im Salon,
die Verkaufstrainer Oliver
Schumacher exklusiv be-
antwortet.

., Wir fiihren im Salon drei Mar-
ken: Die preiswertere ,, Einsteigerserie”,
dann das bereits hochpreisige Sortiment und
schlieflich noch High End-Produkte, zuge-
schnitten fiir den extravaganten Wunsch.
Natiirlich haben alle Mitarbeiter Schulun-
gen erhalten, worin sie auf die Leistungen
der einzelnen Produkte und Serien trainiert
wurden. Aber in der Praxis tun sie sich
schwer, zu erkennen welchem Kunden sie
welche Serien anbieten. Sie haben Sorge, zu
niedrig oder zu hoch zu liegen und den Kun-
den so zu vergraulen. Was tun?*

Es ist einfacher, vom teureren zum giinstige-
ren Produkt bei der Verkaufsargumentation
zu gehen, als andersherum. Und: Damit Thre
Mitarbeiter leichter eine Punktlandung ma-
chen, helfen nur Fragen. Starten Sie bei-
spielsweise so: ,Wir haben hier im Salon
sehr viele verschiedene tolle Profiprodukte.
Ich weiB jetzt nicht, wie interessant es fiir
Sie ist, das ein oder andere auch zu Hause
zu benutzen. Wenn Sie mégen, dann stelle
ich Thnen kurz Fragen, damit ich Thnen das
Passendste mal zeigen kann. Darf ich?“ Mit
Formulierungen dieser Art geben Sie dem
Kunden die Moglichkeit, bei Nichtinteresse
sofort auszusteigen, ohne dass er das Ge-
sicht verliert und ohne dass Sie aufdringlich
erscheinen. Ich glaube, dass Verkaufe viel
mehr daran scheitern, dass Friseure nicht
einmal den Versuch des Verkaufens unter-
nehmen, statt an der Frage, ob ein Kunde
grundsétzlich offen ist fiir eine Beratung
und eine Produktempfehlung. Da eine Frage
ghnlich meines Beispieles nichts mit ,auf-
schwatzen® zu tun hat, tun sich erfahrungs-
gemdl selbst unerfahrene Friseure leicht,
mehr tiber Produkte zu erzahlen, wenn sie
vorab die Erlaubnis vom Kunden haben.
Natiirlich sagt nicht jeder Kunde ,ja“. Aber
wiirde ein Kunde eher kaufen, wenn man
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ihm ein Verkaufsgesprach aufzwingt? Bei e
Interesse starten Sie die Befragung der Kun-
den folgendermafen: ,Was ist Thnen bei Ih-
rer Pflege wichtig?“, ,Worauf legen Sie beim
Styling wert?, ,Haben Sie spezielle Erwar-
tungen an ein Shampoo?“, ,Wie miisste ein
Gel sein, damit Sie sagen, dass es ,echt klas-
se’ ist?“, , Auf einer Skala von 10 bis 30 Eu-
ro, was diirfte ein Pflegeprodukt nach Ihrer
Meinung kosten, wenn es wirklich das
bringt, was Sie erwarten?“. Vielleicht glau-
ben Sie, dass es nicht leicht ist, solche Fra-
gen zu stellen. Viel schwieriger wird es sein,
erfolgreich zu verkaufen, wenn Sie mangels
Fragen gar nicht wissen, was Thr Kunde
braucht und will. Denn dann miissen Sie
ihm aufgrund ,,intuitiver Gedankenleserei”
das Richtige verkaufen. Wichtig ist, dass Ih-
re Fragen nicht wie ein Kreuzverhor klingen,
sondern Sie zwischen den Fragen auch Aus-
sagen tétigen.

Anwendungserfolg abfragen
Meine Empfehlung: Setzen Sie sich mit Ih-
ren Mitarbeitern zusammen und {iberlegen
Sie sich, welche Informationen sie bendti-
gen, damit sie das Passende verkaufen kon-
nen. Es sollen nicht Fragen des Fragenstel-
lens wegen gestellt werden, sondern es sollte
schon ein roter Faden fiir sie erkennbar sein.
Uben Sie das dann gemeinsam in Rollen-
spielen, vielleicht auch zuerst nur unter vier-
Augen. Wichtig ist, dass Sie sich notieren,
was der Kunde gekauft hat und ihn beim
néchsten Besuch fragen, wie er mit dem Pro-
dukt klar gekommen ist. Hier konnen Sie
nun ggf. weitere Tipps geben. In jedem Falle
zeigen Sie ihm mit dem Ansprechen des
Kaufs beim letzten Besuch, dass Sie nicht
nur verkaufen wollen, sondern Thnen der
Anwendungserfolg beim Kunden sehr wich-
tig ist. Damit werden Sie in der Achtung des
Kunden steigen und als ,,ehrlicher” Verkdu-
fer frither oder spéter leichter nachverkau-
fen konnen.

Oliver Schumacher ist Verkaufstrainer,
Fachbuchautor und Berater fiir bessere Ver-
kaufsresultate. Kontakt: www.verkaufsresul-
tate.de bzw. Tel. 0591 / 6104416.
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Seit 2010 bietet die CLIPS Verlags
GmbH den Abonnenten einen neuarti-
gen Service an: die unentgeltliche telefo-
nische Rechtsberatung durch den Anwalt
Ingo Scheide. Und so geht es: Sie rufen
einfach die Telefonnummer 0551 / 52 11
627 an und miissen lediglich zur Legiti-
mation IThre Kunden-Nummer bereithal-
ten (die finden Sie im Adressfeld auf Ih-
rer CLIPS oberhalb der Anschrift — zwi-
schen den Rauten). Jetzt kann Thnen der
CLIPS-Rechtsexperte die gewiinschte
Auskunft am Telefon geben.



