Verkaufsoptimierung im Mobelhandel

CHECKLISTE:

OPTIMALER VERKAUFSPROZESS

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

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