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Tipps fur die Renditesteigerung im Mobelhandel

von Rainer FrielR

Teill 5: Mehr Abschlisse durch
gute Fragen lhrer freundlichen Verkaufer

Viele Kunden fahren eine lange Strecke zu Ih-
rem Mobelhaus, machen einen Rundgang durch
lhr Haus und fahren ohne Einkauf frustriert
nach Hause. Sie haben nicht gefunden, was sie
suchten oder suchten auch nichts Konkretes.
Sind nicht in Kauflaune gekommen, waren vom
Uberangebot tberfordert. Konnten sich nicht
entscheiden. Was fehlt? Verkaufer die lhre
Kunden anziinden.

Versetzen Sie sich einmal selbst in die
Rolle des Kunden.

Sie kommen zusammen mit lhrer Partnerin in
den Wunschbereich und tberlegen, wo sie hin-
gehen sollen. Weit und breit ist kein Verkaufer
in Sicht und Sie laufen los ... oder mit etwas
Gluck werden sie von einem Verkaufer, der
schnell auf Sie zulauft, gefragt: ,,Kann ich Ihnen
helfen?“. Sie fuhlen sich etwas bedrangt und
antworten ,,Nein Danke, wir schauen uns zuerst
einmal um und kommen gegebenenfalls auf Sie
zul“ Dann absolvieren Sie gemeinsam den
Rundgang, bei einzelnen Modellen bleiben Sie
stehen, diskutieren kurz miteinander und laufen
dann weiter. Denn die Ware verkauft sich in
den seltensten Fallen von allein. Am Ende
des Rundgangs angekommen bleiben sie
nochmals kurz stehen, schauen sich um, wo es
noch weitere Modelle geben kénnte, verlassen
den Bereich, wenn Sie nichts mehr entdecken
und fuhlen sich erschopft. Hier werden Sie von
dem Verkaufer vielleicht nochmals angespro-
chen: ,Und haben Sie etwas Interessantes ent-
deckt?“ Sie verneinen und laufen weiter in ei-
nen anderen Bereich. So etwa lauft es doch
meistens ab, oder? Was ist passiert?

Die Antwort: Es wurde keine positive Kunden-
Verkaufer-Beziehung aufgebaut und es wurden
keine Kaufanker gesetzt, Winsche geweckt,
geistige Bilder von Wohn-Traumen gemalt. Wie
kodnnte es also besser laufen?

Freundlichkeit zahlt sich aus oder, ein La-
cheln bekommt man meist zurick!

Der Verkaufer nimmt Blickkontakt mit dem Paar
auf, lachelt das Paar freundlich an und lauft
dabei normalen Schrittes auf das Paar zu und
begrufit dieses freundlich: ,Herzlich willkommen
in unserem Wohnzimmer-Bereich. Ich sehe sie
orientieren sich noch etwas und ich bin lThnen
dabei gerne behilflich. Was konkret interessiert
Sie? An welche Stilrichtung dachten Sie ?“ (Ziel
ist es, mit dem Kunden in Kontakt zu kommen,
eine gute Beziehung aufzubauen, ihm zu helfen
und ihn zu fuhren. Wer fragt fuhrt!)

Sie mussen als Verkaufer eine Vorstellung von
den Kundenwinschen bekommen, in Dialog mit
dem Kunden kommen (ihr Ziel muss sein, den
Kunden an die interessanten Modelle zu fihren
und ihm diese emotional zu prasentieren. Ich
muss als Verkaufer wissen, worauf es dem
Kunden ankommt. Nur so kénnen Sie Kauflust
wecken. Ansonsten laufen die Kunden an den
interessanten Modellen einfach vorbei). ,,Wir
dachten da an Rattan!“ ,,Gut, ich fuhre Sie
gerne zu dem Bereich.“ Auf dem Weg dorthin
kdénnen Sie weitere vertiefende Fragen stellen
»Welche Farbtone bevorzugen Sie?...

Wenn Sie sich schon ein Bild vom Kunden-
wunsch machen konnten, so kdnnen Sie eine
positive Spannung aufbauen, indem Sie sagen:
»Ich habe da ein Modell im Auge, ich glaube das
kénnte lhnen gefallen.“ Dort angekommen
deuten Sie auf das Modell und sagen: ,,Uund wie
spricht Sie das an?“ Erfragen Sie gegebenen-
falls, was sich der Kunde anders vorgestellt
hat? Loben sie seinen individuellen Geschmack.
Machen Sie sich ein noch exakteres Bild von
der Kundenvorstellung und fuhren Sie das Paar
dann zu einem solchen Modell. So gewinnen Sie
den Kunden fur sich. Das Paar erkennt, dass
Sie ihm nicht etwas andrehen wollen, sondern
seine Winsche bedienen wollen. So macht dem
Kunden Einkaufen wieder SpaR. Vielleicht klingt
das ganze fur sie etwas trivial, aber Sie werden
sehen, mit diesen einfachen Mitteln sind
Umsatzsteigerungen von 30 % pro Ver-
kaufer keine lllusion mehr.

Einen guten Verkaufer zeichnet immer aus, dass
er es versteht, bei den Kunden einen Bedarf zu
wecken bzw. detailliert zu erfragen und ihm
dann das Wunschmodell emotional zu prasentie-
ren. Leider beherrschen das die wenigsten Ver-
kaufer. Und naturlich mussen die Fragen zu je-
dem einzelnen Verkaufer passen, mit auswendig
lernen ist es nicht getan. Es muss echt und na-
turlich klingen. Doch ich kann Sie beruhigen.
Dies kann man lernen, so wie man Tennis
und FuBball spielen auch lernt. Mit Training,
Uben und nochmals Training. Diese Investi-
tion in die richtigen Verkaufer zahlt sich schnell
aus. Ubrigens ich kann Ihnen da einen guten
Verkaufstrainer empfehlen ©.

Noch mehr Tipps oder auch konkrete Einzelvor-
schlage und Antworten auf lhre individuellen
Fragen finden Sie in ca. vier Wochen im
HartDran 166 oder direkt bei den Verkaufsprofis
von Team Rainer Friel3, unter
moebelbranche@sellympia.de oder unter 0 62
41/ 20 83 69.
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