Verkaufstrainer Oliver Schumacher referierte im Meppener Kreishaus

"Nicht Kunden anhauen, umhauen und abhauen™

Von Inge Meyer

Meppen.

Vorab gesagt: Jeder Unterneh-
mer, der seine Produkte und
Dienstleistungen nur uber ei-
nen billigen Preis verkaufen
machte, sollte es besser sein
lassen. Denn jeder Mithbewer-
ber kann eventuell noch einen
Cent giinstiger verkaufen und
dann bricht der Markt mit den
Kunden weg. Dies ging aus dem
Vortrag von Verkaufstrainer
Oliver Schumacher deutlich
hervor, der vor fast 100 Teil-
nehmern im Meppener Kreis-
haus referierte.

Oliver Schumacher von verkaufsresultate.de aus Lingen referierte vor fast 100 Zuhdrern im
Kreishaus Meppen zum Thema Verkaufsoptimierung. Foto: Meyer

In einem so genannten Mar-
ketingmix gehort Preis-, Pro-
dukt- und Vertriebspolitik ge-
nauso dazu wie Werbung und
Offentlichkeitsarbeit. ,,Als ich
vor 11 Jahren im Aubendienst
angefangen bin, gab es 55.000
Friseursalons in Deutschland
und heute tber 80.000, brachte
Schumacher die steigende Kon-
kurrenzsituation auf den Punkt.
Ob Bickerei, Nagelstudio, Tisch-
lerei oder Wellness-Center — wie
plane ich als Unternehmer die

Zukunft so, dass die Kundenbe-
zichung auch noch in zehn Jah-
ren besteht? .. Menschen kaufen
von Menschen und von daher
ist es wichtig, dem Kunden zu
erkldren, welchen Nutzen er vom
Kauf eines Produktes oder einer
Dienstleistung haben wird.”

An einem Beispiel fiir ein Fens-
terangebot von verschiedenen
Tischlereien machte er deutlich.
wie wichtig die Nachfrage oder
das Gespriich nach der Angebots-

abgabe ist. ,Der Fensterbauer,
der mir das Angebot geschickt
hat, hat nie wieder angerufen™,
s0 Schumacher. Erstens mdchte
der Kunde beraten werden, wel-
che Produkte und welche Dienst-
leistungen mit dem personlichen
Kundenwunsch am Besten pas-
sen. Er mochte einen Losungs-
vorschlag vom Verkiufer haben
und zwar mit einem Preis, der
auch etwas hiher sein darf, wenn
das Angebot aufgrund der Kun-
denergrindung den Wunsch des

Kunden genau trifft. Zweitens
sollten letzte Zweifel ausgerdumt
werden, damit der Kunde auch
den Vortell der Zusammenarbeit
mit der Tischlerei erkennt. Drit-
tens sollte immer zum Abschluss
eing Riicksprache vereinbart
werden.

~Nun gibt es aber viele Betriebe,
die mit ithren Kunden nicht alt
werden und ohne Kunden ist ein
Unternehmen nichts wert™, so
der Verkaufstrainer Schumacher.
Dabei sind es eigentlich immer
die gleichen Gespriachsmuster,
die ein Verkiufer durchliuft:
keine Zeit, zu teuer, kein Bedarf
oder so dhnlich. ..Genan wie ein
FuBiballer oder Musiker muss
auch ein Verkiufer regelmilig
trainieren”, hob Schumacher
hervor, .denn nur die Laden-
tire aufschlieBen oder das neue
Firmenportal freischalten reicht
nicht.”

-lue Gutes und rede dariiber”
passt genauso zum Verkaufs-
puzzle eines Untemehmens wie
zum Beispiel eine gewisse Hart-
nickigkeit der Verkiufer, klas-
sische Werbung, Kundenbin-
dungssysteme und ein passender
Preis. . Nicht Kunden anhauen.
umhauen und abhauen, sondern
besser einen Fehler von sich aus
ehrlich zugeben, die langjihrige
gute Zusammenarbeit hervorhe-
ben und viele Fragen in Richtung
Auftrag bzw. gemeinsame Zu-
kunft stellen”, brachte Schuma-
cher einige Dinge auf den Punkt.
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