Verkaufsoptimierung im Mdobelhandel

CHECKLISTE:

MOBELEINKAUFSERLEBNIS

Name: Datum:

Méchten Sie den Verkaufsprozess Thres Mobelhauses oder den der Konkurrenz analysieren? Dann wird Thnen folgende
Checkliste helfen. Gehen Sie in Ruhe durch das Mébelhaus, seinen Sie offen fiir Verkiuferkontakte und lassen Sie das
Erlebte auf sich wirken. Vergeben Sie bei jeder ,,Ja“-Antwort einen Punkt und bei den roten Fragen einen Minuspunke.

Zum Schluss addieren Sie die Punktzahl.

0. Generelles Ja Notizen

a. Waren Verkiufer sichtbar
auf den Fiiflen?

b. Wurden Sie sofort und
freundlich begriif3t?

c. Wurden Sie in den ersten drei Min.,
nachdem Sie sich sichtlich fiir Ware

interessierten, kontaktiert?

d. Mussten Sie nach iiber drei Min.
Wareninteresse einen Verkiufer
kontaktieren?

e. War ein Verkaufssteuerer sichtbar
auf der Fliche?

f. Wurden Sie von einem
Verkaufssteuerer anbedient?

1. AuBeres Ja Notizen

a. Kleidung professionell (keine
zerrissenen Jeans, Turnschuhe)?
Beschreiben Sie Kleidung und
iufleren Eindruck auf einem
separaten Blatt.

b. Auf den Fiiflen /in Bewegung?

c. Mappe dabei?
\_ pp
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2. Ansprache Ja Notizen

a. Kontakt erfolgt aktiv nachdem Wege-
fiuhrung verlassen /30 Sek. gestoppt?

b. Preistrage / Warenfrage des Kunden
beantwortet (anstatt Gegenfrage)?

c. Kontakt (Frage nach der Ware)
erfolgt von der Seite / Hinten ohne
Blickkontakt?

d. KITH ! oder ahnliche Hilfe-Frage

benutzt?

e. Verkiufer lichelt bei der Kontakt-
aufnahme und sucht zunichst
Blickkontakt?

f. Eisbrecher eingesetzt (bis zum ersten
Licheln /cinfache Fragen beantwortet)?

g. Kernsatz (, Wonach michten Sie sich
umschauen? ) benutzt?

h. HHH ! angewandt (drei Fragen nach
Warengruppe)?

i. Aufbruch Richtung Ware ohne Frage
»Das haben wir, ich gehe mal vor.“?

1 KIIH =, Kann ich Ihnen helfen?| HHH = Hofliche Hartnickigkeit hilft!

3. Kommunikationsskizze Ja Notizen

a. Bezichungsfragen / Smalltalk auf dem
Weg zur Ware (woher, Stammkunde)?

b. Skizze vor dem Warezeigen?

¢. Kunden zum Sitzen bekommen?

d. Vorgestellt und Name erfragt / notiert?
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4. Bedarfsermittlung (mind. 5 W-Fragen) Ja Notizen

a. Ware gezeigt ohne Bedarfsermittlung?

b., [V orauf kommt es Ihnen beim

Kaufvon ... an?“gefolgt von:
»Was bedeuter ... fiir Sie?

c. Wann benétigt?

d. Wie teuer (Budgetfrage)?

e. Wohin (Raumskizze Ist-Situation)?

f. Warum (Warum jetzt
und warum bei uns)?

g. Wie will der Kunde zahlen?

h. Doppelt soviel gefragt und zugehort
wie geredet?

5. Beratung Ja Notizen

a. Klarer Plan erkennbar welche Ware in
welcher Reihenfolge prisentiert wird?

b. Produktprisentation mit
Tatsachen-Nutzen?

c. Gelcgenheiten zur Demonstration
genutzt?

d. Kunden Gelegenheit gegeben, selber
aktiv zu werden (Funktionen bedienen,
Leder fiihlen, Sitzhirten testen, etc.)?

e. Zwischenabschliisse benutzt (,, ie
finden Sie das?“, , Ist das — dieses
Merkmal - ... fiir Sie wichtig?“)?

t. Zwischenenabschliisse /Entscheidungen
des Kunden klar sichtbar notiert?
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6. Einwandbehandlung Ja Notizen

a. Bei auftretenden Einwinden (Schlafen,
Messen, etc.) den EW B-Prozess !
benutzt (nicht sofort geantwortet)?

b. Einwand nicht zu ende angehért/
Kunden unterbrochen?

c. Korpersprache gepuffert (zuriick-
lehnen, licheln, nickend und auf-
merksam zuhoren)?

d. Puffer eingesetzt?

e. Nachgefragt?

f. Einwand isoliert?

g. Einwand beantwortet

(erst nach Stufen c. — f.)?

h. Abschlussversuch nach EWB1?

1 EWB = Einwandbchandlung

7. Abschluss Ja Notizen

a. Gewihrt, stellt in Aussicht oder sagt

einen unautorisierten Rabatt zu?

b. Ja-Straf8e aufgebaut?

c. Abschlussversuch gemacht?

d. Abschlussentscheidung (,, Ich schreibe
das jetzt so auf..." keine Frage),

danach sofort geschrieben?
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8. Zweites Gesicht Ja Notizen

a. Zweites Gesicht aufgebaut wenn
Kunde sich nicht entscheiden wollte?

b. Preisverteidigung gemachr?

c. Kernsatz fiir Zweites Gesichtaufbau
benutzt?

d. Name, Ort, Budget war klar,
Zweites Gesicht wichtig vorgestellt?

L e. KV und Skizze auf dem Tisch?

J
9. Nacharbeit Ja Notizen
a. Verbleibt verbindlich mit dem Kun-
den (Termin oder Anruf vereinbart)?
b. Telefonnummer erfragt und notiert?
c. Innerhalb von 72 Std. nachtelefoniert? )

40 — 49 Punkte: Sehr gut! Wir kénnen tiber Feintuning reden, aber Sie machen schon viel richtig.

30 - 39 Punkte: Gut! Melden Sie sich bei mir und ich gebe Ihnen kostenlose Tipps zu den Bereichen, die Sie
optimieren kénnen und wollen.

20 - 29 Punkte: Okay. Da geht noch was! Rufen Sie mich an! Sie haben 20 — 30 % umsatzpotenzial, das Sie zur
Zeit verschenken.

< 20 Punkte: Derselbe Verkaufsprozess wie tiberall — ungesteuert, tagesform & personenabhingig. Melden Sie sich

unbedingt zu einer kostenfreien Verkaufspotenzialanalyse an: I8 AL C I Tl PAE|EL EINE

Die Summe all Threr Punkte

»”___

Unser Wissen verschenken wir gerne, denn wir verkaufen Verhaltensanderung.

Wenn Ihnen der Inhalt oder Sinn einiger Fragen nicht klar ist,
schreiben Sie mir einfach eine E-Mail oder rufen Sie mich an!

THOMAS WITT|:

CONSULTTINGIO

Thomas Witt Consulting GmbH

Hanauer Strafle 10 - 61118 Bad Vilbel - Telefon: 06101 / 995 31 44

witt@thomaswittconsulting.de - www.thomaswittconsulting.de



https://www.thomaswittconsulting.de/
https://www.thomaswittconsulting.de/verkaufspotenzialanalyse-vereinbaren
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7 Schritte zum perfekten Einkaufserlebnis im Mobelhaus:

Verkaufer aktiv und in Bewegung.
Kunde wird sofort wahrgenommen.

BegriiBung mit Blickkontakt.
Kein dariiber hinausgehendes Ansprechen mit KITH
(»Kann ich Ihnen helfen?“) solange der Kunde noch liuft.

@ @

7 STUFEN

zum perfekten
Verkaufsprozess fur
Mobelhauser

Erst nach dem Stehenbleiben an der Ware:
Kontakt iiber Eisbrecher kein ,, Kann ich Ihnen helfen?”
oder Kontakt iiber die Ware.

(€l

Uber Wareninteresse wird erst gesprochen,
wenn der Kunde sich mit dem Verkaufer wohlfiihlt.

Bedarfsermittlung VOR dem Ware zeigen:
Ist-Situation (bestchende Einrichtung, Lebensumstinde)

@, @

werden interessiert abgefragt.
geteg Jetzt anfordern!

. Worauf kommt es lhnen bei Mébelstiick ... an?"“ bit.ly/verkaeuferfibel

Offene Fragen in der Bedarfsermittlung der Soll-Situation —

(€l

genau nachfragen und zuhéren!

Es werden gezielt wenige Mobelstiicke gezeigt.
Der Kunde redet doppelt so viel wie der Verkaufer.

(€l

Diese Checkliste ist Bestandteil von , Die Verkaufsmaschine” [ ARININERMINEC I ETT K VAL ETECIVEITE - 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! (

THOMAS WITT|:

CONSULTTINGIO

Thomas Witt Consulting GmbH
Hanauer Strafle 10 - 61118 Bad Vilbel - Telefon: 06101 / 995 31 44

witt@thomaswittconsulting.de - www.thomaswittconsulting.de



https://www.thomaswittconsulting.de/fibel
https://www.thomaswittconsulting.de/fibel
https://www.thomaswittconsulting.de/verkaufspotenzialanalyse-vereinbaren
https://www.thomaswittconsulting.de/
https://www.thomaswittconsulting.de/verkaufssteuerer
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