Serie »Erfolgstipps von Gunter Schmitz« in

Bauelemente Bau

Das Wort Verkaufer ist in der Handwerkerszene nicht sehr beliebt.
Fiur Handwerker sind Verkaufer Menschen, die Kunden etwas auf-
schwaétzen. Und wer méchte sich da schon gerne Verkaufer nennen?
Berater klingt doch viel kompetenter, denken sich viele. Ist das nun
gut? Ich sage ganz klar nein. Verkéaufer ist ein wundervoller Beruf.
Wir verstehen darunter »Kunden gliicklich machen«. Ist diese Ein-
stellungsanderung erst einmal verinnerlicht, ist der erste Schritt in
Richtung einer besseren Abschlussquote bereits vollzogen. Denn
auf die Einstellung zum Verkauf kommt es an.

So verbessern
Sie lhre Abschlussquote

Berater texten Kunden oft mit viel tech-
nischem Wissen und allerlei fiir den
Kunden bedeutungslosen Details zu.
Klar, in unserer Branche handelt es sich
um technische Produkte und da ist eine
tief greifende Fachkompetenz zwingen-
de Voraussetzung. Doch zu viele techni-
sche Informationen kénnen den Kunden
auch sehr verunsichern. Schliefflich
mochte der Kunde keine Fehler machen.
Kunden sind daher nach einen Gesprich
mit einem Berater allzu oft {iberfordert,
aus der Vielzahl der Moglichkeiten ge-
nau das richtige Produkt auszuwihlen.
Ein Verkdufer wiederum liest die Be-
diirfnisse des Kunden von dessen Lippen
ab. Der Kunde sagt, was er mochte und
was ihm wichtig ist. Ein Verkdufer muss
einfach sehr gut zuhoéren kénnen und
dann genau das fiir den Kunden richtige
Produkt anbieten.

Tatsichlichen Bedarf erfassen

Neben der richtigen Einstellung werden
gerade in der Phase der Bedarfserfassung
die meisten Fehler gemacht. Schlechte
Verkdufer bzw. Berater gehen mit dem
Kunden direkt zu den Produkten und
erkliren diese in Vollendung. SchliefSlich
mdochte ein Berater dem Kunden ja zei-
gen, welches Wissen er hat. Ein guter
Verkiufer hingegen stellt zunichst viele
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Fragen, die noch gar nichts mit dem
Produkt zu tun haben. Hier geht es mehr
um Wiinsche, Bediirfnisse und die bishe-
rigen Erfahrungen. Auch die Frage nach
dem ungefihren Budgetrahmen sollte an
dieser Stelle nicht fehlen, damit dem
Kunden genau die fiir ihn passenden
Produkte angeboten werden koénnen
und der Kunde aufgrund ganz anderer
Budgetvorstellungen spiter in der Ab-
schlussphase nicht absagt, da das Ange-
bot sein Budget iibersteigt.

Dies alles hat Auswirkungen auf die
Abschlussquote, die sich als wert- oder
mengenmaifliges Verhiltnis aller erhalte-
nen Auftrige zu den Angeboten errech-
net.

In der Bedarfserfassung diirfen auch sog.
Auswahlkriterien nicht fehlen, bspw. ob
das Produkt iiberhaupt in der vom Kun-
den gewiinschten Zeit geliefert werden
kann. Am Ende der Bedarfserfassung
entscheidet der Verkiufer, ob der Kunde
zum Unternehmen passt und ob die
Wahrscheinlichkeit fiir einen Abschluss

hoch ist. Ist dem nicht so, stimmt evtl.
noch nicht die Vertrauensbasis und diese
gilt es erst einmal herzustellen oder den
Kunden vom eigenen Unternehmen und
sich selbst als Personlichkeit noch mehr
zu {iberzeugen. Ist der Kunde grundsitz-
lich bereit, mit dem Unternehmen zu-
sammenzuarbeiten, legt sich ein guter
Verkiufer 100%ig ins Zeug und tut
alles, um die Bediirfnisse des Kunden zu
erfiillen oder gar zu libertreffen.

Der Autor

Giinter Schmitz ist Inhaber und
Geschiftsfiihrer von Coplaning,
einem grofSen Bauelementehidndler
in Luxemburg. Der Erfolgstrainer
gibt sein Wissen und seine Erfolgsre-
zepte in seiner Erfolgsakademie an
andere Handwerks- und Dienstlei-
stungsunternehmen weiter. Weitere
Informationen unter www.copla-
ning.lu.

In dieser Serie beschreibt er die tag-
tiglichen Probleme im Handwerk
und zeigt auf, wie diese gelost wer-
den konnen.

Vertrauen und eine genaue Bedarfsanaly-
se sind das A und O in der Kundenbezie-
hung und Garant fiir eine hohe Ab-
schlussquote.
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Keine Zeit vergeuden

Alle Fehler, die gerade in der Bedarfser-
fassung gemacht werden, konnen spiter
im Abschluss bitter bereut werden. Die
aufgewendete Zeit fiir Beratung, Auf-
mafs, Fahrzeiten, Angebotserstellung
und Prisentation ist dann verloren. Und
vor allem fehlt diese Zeit, um sie fiir
seine Kunden zu investieren. Abschluss-
techniken helfen natiirlich, die vorher
gemachten Fehler auszugleichen, doch
es wird zunehmend schwieriger.

Wer eine Organisationssoftware hat,
kann die Abschlussquote pro Mitarbei-
ter oder fiir das gesamte Unternehmen
leicht darin abbilden. Ansonsten hilft
eine einfache Excel-Tabelle, in der alle
Angebote eingetragen werden oder
automatisch reinlaufen. Zur bessern
Ubersicht kénnen alle erhaltenen Auf-
trage »griin« markiert werden, alle ver-
lorenen »rot« und alle offenen Angebote
bleiben weifs. So sieht man ganz schnell,
wer wie unterwegs ist und wer wo noch
Unterstiitzung braucht.
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