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Profi-Tag Spargel in Hannover-Ahlem

paf ist das wichtigste

beim Verkaufen", ver-

mittelte Verkaufsspaf-
trainer Tobias Ain am Profi-Tag
Spargel, einer Veranstaltung
der Landwirtschaftskammer
Niedersachsen.
SpaB am Verkaufen kann trai-
niert werden. Auf unterhalt-
same Weise gab der Experte fiir
motiviertes Verkaufen Tipps fir
Chefs und Verkaufer.

Die Einstellung eines Verkaufers
trigt maBgeblich zum Erfolg
oder Misserfolg eines Unterneh-
mens bei. Fir viele ist Verkaufen
negativ behaftet, ein Grundubel.
Dabei ist Verkaufen der posi-
tive Umgang mit den Produk-
ten und die Kommunikation in
Richtung Kunden. Verkaufen
bedeutet, Probleme der Kunden
I6sen.

Denn neben dem Produkt an
sich wird immer auch verkauft,
was dieses Produkt beim Kun-
den bewirken soll.

Den Kunden interessiert nur
der Nutzen, der ihm das Pro-
dukt bringt — sonst gar nichts.
Gemiise an sich ist ein positiv
behaftetes Produkt, weshalb es
ein Leichtes sein sollte, diesen
mit SpaB und Begeisterung an
Frau und Mann zu bringen.

Wenn die Kasse klingelt, macht
Verkaufen Spal. Es muss fur
beide Seiten lukrativ sein,
fur Verkaufer wie auch fir
Kunden, dessen Erwartun-
gen mit Qualitatsprodukten
unbedingt erfullt werden
mussen. Sie missen mehr tun,
als Kunden einfach nur zufrie-
denzustellen. Er muss begeis-
tert seinl”, lautet der Tipp.
Ein Zusatznutzen begeistert
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Tobias Ain:
»Mit SpaB und
) Hingabe
kdnnen wir
Vieles, ja

e sogar GroBes
beim Verkaufen erreichen.”

Kunden. Das kann ein Kinder-
spielplatz am Laden sein, ein
Rezeptvorschlag oder die gute
Laune und das Lacheln am
Verkaufsstand. Die richti-
ge Sprache entscheidet, denn
Sprache steht fiir Emotionen.

Das Wortchen , aber” sollte je-
der Verkdufer aus seinem Voka-
bular streichen. Zahlreiche Bu-
cher informieren tber die per-
fekte Sprache eines Verkaufers.
,Sie kénnen das Outfit ei-

nes Verkaufers vorschreiben”,
schlug Ain vor. Denn Kleidung,
Benehmen und Auftreten im
Verkauf sind wichtiger als das
Fachwissen.

Wer es aber schafft, die Kun-
den zum Léacheln zu bringen,
hat schon gewonnen. Etwas
Fachwissen sollte ein Chef sei-
nen Verkdufern an die Hand
geben, dazu die Firmenphilo-
sophie mit den im Unterneh-
men gelebten Werten.

Gute Verkdufer kennen meist
andere gute Verkaufer. Wem
es an guten Verkdufern man-
gelt, sollte sich tberlegen, ob
es fur einen AuBenstehen-
den tatsachlich erstrebens-
wert ist, in der Firma zu arbei-
ten. Gegebenenfalls heift es,
die eigene Firma fur Verkaufer
.anziehender” zu gestalten.
Wer es schafft, dass sich seine
Mitarbeiter von selber motivie-
ren, hat gewonnen. Wertschat-

o y
= TFolien von Reyenvas sind vom TUV-Siid
gepriift und frei von Weichmachern,

Vermarktung

»Mit einem Lécheln
geht Spargel viel
leichter liber die
Ladentheke®, weiB
Tobias Ain.

zung und gutes Betriebsklima
zéhlen oft viel mehr als Geld.

Mitarbeiter tun nicht, was
der Chef sagt, sondern das,
was sie bei ihm sehen. Fun-
giert der Chef als schlechtes
Vorbild, kann er noch so viel re-
den, ohne von Erfolg gekrént
zu sein. Wichtig sind neben
einem gut gelebten Vorbild
klare Vorgaben und ein sinn-
volles Feedback. Nur wenn sich
der Chef fiir seine Produkte be-
geistern kann, kénnen es die
Mitarbeiter auch. Verdeckte Ein-
kaufer kénnen helfen, die Sicht
des Kunden zu erfahren, und
dem Unternehmer ein Feed-
back geben.
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