Von Fiihrungskraften und Killerwalen:

WIE FINDEN UNTERNEHMER
EIGENTLICH VERKAUFER?

Nach dem Prinzip Hoffnung!

Wie kommt der Vergniigungspark in Orlando an Killer-
wale, die meterhoch und auf Befehl durch Reifen springen?
Und was hat das mit der Personalsituation in Mébelhiu-
sern zu tun?

Wenn der Unternehmer mit der Killerwal-Show ein Mébel-
hindler wire, wiirde er mit dem Boot auf das Meer her-
ausfahren und nach springenden Killerwalen Ausschau
halten. Natiirlich findet er keine. Aber genauso wenig
funktioniert es, gute und fertig ausgebildete Verkaufer
auf dem freien Arbeitsmarkt zu suchen.

Warum nicht? Halloooo? Ein Verkiufer kann verkaufen!
Daher sind die Guten nicht auf dem Markt. Und die
Schlechten wollen wir nicht.
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Was macht der Killerwal-Show-Unternehmer? Er fihrt
auf das Meer hinaus und fingt irgendeinen Killerwal.
Natiirlich kann der nicht springen. Woher auch?

Zurick in seinem Verniigungspark in Orlando setzt er
ihn in das Killerwal-Becken zu den anderen. Soweit machen
es die Mobelhindler noch genau so. Wenn Sie schon mal
einen zusatzlichen Verkiufer einstellen, wird nicht lange
gefackelt: Rauf auf die Fliche und verkaufen soll er! Er
soll von sich aus einfach das Springen von den anderen
Killerwalen abschauen. Das funktioniert im Verkauf ge-
nauso wenig wie bei den Killerwalen.
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Grund Nr. 1:
MOBELVERKAUFER
WERDEN VIEL ZU
SCHNELL EINGESTELLT.

Jetzt wiirde der Mébelhindler regelmifig (einmal pro Mo-
nat) am Becken vorbeigehen und nachschauen, ob der neue
Killerwal auch springt. Und siche da: Er springt nicht!
»Wir miissen ibm Zeit geben!“denkt sich der Mobelhind-

ler und zicht sich einen Monat lang in sein Biiro zuriick.

Es regiert das Prinzip Hoffnung: ,, Wenn wir dem Neuen
genug Zeit geben, wird er, wie durch ein Wunder, das Ver-
kaufen lernen.“ Manchmal wird das Prinzip Hoffnung
noch aktiv durch einen ,, Paten” verschlimmbessert. Dem
neuen Verkiufer wird ein erfahrener Kollege an die Seite

Grund Nr. 2:

ES GIBT IM MOBELHANDEL
KEIN AUSBILDUNGSKONZEPT
FUR MOBELVERKAUFER.

Wenn etwas nicht funktioniert, kann es entweder daran
liegen, dass die Menschen nicht funktionieren oder dass
der Prozess nicht funktioniert. Wenn etwas mit vielen
Menschen nicht funktioniert, liegt es nahe, dass der Pro-
zess Kise ist.

Darauf kommt aber keiner. ,, Wir kriegen einfach keine gu-
ten Leute!* heifit es im Mobelhandel. Es gibt iiberhaupt
keinen definierten Prozess, um aus einem normalen, nicht
springenden Killerwal (sprich: ein normaler, netter, ar-
beitswilliger Mensch) einen Verkiufer zu machen.

Was macht der Killerwal-Trainer? Er legt eine Leine auf
den Boden des Beckens und lobt und belohnt den neuen
Killerwal jedes Mal, wenn er dariiber schwimmt. Das

gestellt, der diesem helfen soll. Welches Interesse hat der
wohl eigentlich, sich gute Konkurrenz heranzuziehen?

Am Ende des nichsten Monats wird der Mébelhausbesitzer
schon ungeduldiger. ,, Spring, Killerwal, spring!“ ruft er ihm

ungeduldig zu. Ubersetzt in die Méblersprache klingt das

s0:, Sie miissen sich anstrengen! Woran liegt es denn, dass
Sie nicht mebr verkaufen? Lange konnen wir uns das nicht
mehr anschauen.“ Der letzte Satz ist eine Liige: Im mittel-
stindischen Mobelhandel wird verdammt lange zugeschaut,

wie etwas nicht funktioniert.

Kunststiick kann er so noch niemandem zeigen, aber dar-
auf kommt es ihm nicht an! Am nichsten Tag hingt die
Leine schon etwas hoher und jedes Mal, wenn der Killer-
wal dariiber und nicht darunter herschwimmt, gibt es Le-
ckerlis und Lob. Dem Killerwal macht das Spafl! Hier ist
es einfacher und lustiger als alleine auf hoher See.

Irgendwann kommt der kritische Moment, an dem die
Leine tiber dem Wasserspiegel hingt. Der Killerwal such,
da er sein Spiel weiterspielen will. Auflerdem ist er scharf
auf die Leckerlis. Irgendwann sucht er auch tiber der Was-
seroberfliche, sicht die Leine, nimmt Anlauf und springt.
Voila: ein springender Killerwal. Das kann aber dauern!
Datfiir hat jetzt der Vergniigungspark eine neue Einnah-
mequelle fiir lange Zeit.

Q



Verkaufsoptimierung im Mobelhandel

3 GRUNDE, WARUM MOBELHANDLER OFT

KEINE GUTEN MOBELVERKAUFER FINDEN

Verkaufen ist keine Kunst, sondern ein erlernbares Handwerk.

Die einzige Voraussetzung ist eine verniinftige Einstellung zu Menschen, Erfolg und Arbeit. Die gute Nachricht ist,

dass man diese Faktoren gut testen kann, wenn man sich die Mithe macht.

Diese Zeit nimmt sich im Mébelhandel allerdings leider keiner. Es wird irgendjemand eingestellt, alleine gelassen und
irgendwann mit nur mittelméfigen Leistungen weiter geduldet. Inzwischen ist der neue Verkiufer aber vollig frustriert

und betet seinem ,, Paten” nach (Kennen Sie cigentlich nicht den gleichnamigen Film? Paten sind keine besonders net-
ten Menschen!), dass alle Besucher nur schauen wollen, die Leute kein Geld haben, die Werbung Mist ist, usw..

Grund Nr. 3:

UNPASSENDE MOBELVERKAUFER

WERDEN ZU LANGSAM WIEDER
+AUSGESTELLT".

»Wenn dein Pferd tot ist, steige ab!* lautet ein altes Sprich-
wort der Indianer. Wenn die Einstellung des Mitarbeiters
erst ruiniert ist, hilft nichts mehr. Das liegt aber in der
Regel nicht daran, dass der Mensch nicht in Ordnung war
oder nicht wollte.

UND WAS IST NUN DIE LOSUNG?

Bei der Einstellung selektieren:

Stimmt seine Einstellung? Ist der potenzielle Mit-
arbeiter kontaktfreudig? Mag er Menschen? Ist er
ergebnisorientiert? Die gute Nachricht: dafur gibt

es aullerst gtinstige Tests. Fragen Sie uns!

Klare Prozesse definieren:

Ein genau definierter Ausbildungsplan mit Meilen-
steinen und klaren, im Voraus definierten und kom-
munizierten Entscheidungspunkten: , Machen wir
weiter, oder nicht?“ als gute Basis fur die Zusam-
menarbeit. Der neue Mitarbeiter sollte immer ge-

Der Verkaufsprozess ist entweder von vorne bis hinten
falsch bzw. gar nicht klar definiert. Es werden die falschen
Verkaufer eingestellt, es gibt keinen Ausbildungsplan fiir
diese und im Nachgang werden schlechte Mobelverkaufer
toleriert: ,, Denn es gibt ja keine besseren®.

nau wissen, was er nach einem, zwei und drei Mo-
naten konnen oder leisten muss, damit er weiter

beschiftigt wird.

Ausbilder-Position besetzen:

Einen Verantwortlichen fiir die Ausbildung be-
nennen — dieser profitiert vom Erfolg des neuen
Mitarbeiters. Der Ausbilder sollte zumindest die
Basisfihigkeiten von Coaching und Training ken-
nen. Die gute Nachricht: Man kann diese Fihig-

keiten an nur einem Tag erlernen.

S 0 ein ﬁfh ist dﬂS ! Man muss sich nur die Miihe machen, einmal zu definieren, wie man es haben will.

Q
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Was ist die Losung fiir die Personalmisere im Mobelverkauf?

Méabelverkaufer sind rar. Gute Quereinsteiger zu finden,
auszuwihlen und auszubilden, ist aufwindig und unsicher.
Als Reaktion darauf wird oft der erstbeste Bewerber mit
Mobelerfahrung eingestellt. Fortan regieren die Prinzipien
Hoffnung und Zufall: , Der wird sich schon entwickeln,
wenn wir ihm nur Zeit geben!“ Vielleicht ja, vielleicht
auch nicht — das zeigt die Realitit.

In der Zwischenzeit hat ,, Der Neue® nicht nur sein Gehalt
gekostet, sondern — zunehmend demotiviert und verun-
sichert — viele Kunden anbedient, die danach oft auf Nim-
merwiedersehen weg sind.

Bei einem mittelstandischen Mébelhaus mit knapper Fre-
quenz schitzen Studien die Folgekosten einer Fehleinstel-
lung auf 50.000 - 75.000 Euro bis zum Ausscheiden des
ungeeigneten Mitarbeiters.

Das muss nicht sein! Zwei Faktoren bestimmen dariiber,
ob jemand in Threm Unternehmen ein Erfolg wird: seine
geistige / mentale Einstellung und seine Fihigkeiten. Nor-
malerweise wird iiber die Fihigkeiten (schon mal Mébel
verkauft) eingestellt und iiber die Einstellung (nicht kon-
taktstark, abschlussstark genug) wieder ausgestellt.

Laden Sie sich hier unsere Vorlagen zur Planung der Aus-
bildung von Quereinsteigern zu Mobelverkaufern herunter:

bit.ly/moebelausbildung §

7 STUFEN

zum perfekten
Verkaufsprozess fur
Mobelhauser

Jetzt anfordern!
bit.ly/verkaeuferfibel

Dieser Artikel ist Bestandteil von ,, Die Verkaufsmaschine” R AMAMINERINENET U R CATINETNES CIIEI® — dem

Blog von Thomas Witt Consulting. Kostenfreie Tipps und Verkaufswerkzeuge fiir den Mébelhandel — Nur fiir ehrgeizige

und motivierte Mébelverkdufer und deren Fithrungskrifte.

Meine Leidenschaft ist, menschliches Verhalten zu verstehen und zu beeinflussen, um

positive Entwicklungen zu bewirken. ,,Man kann Menschen nur bewegen, wenn man

sie versteht”, ist mein Motto.

Und wie wir alle wissen, gibt es viel zu tun. Sprechen Sie mich an! (
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