Verkaufstraining

,Nein danke, ich schau mich nur mal um.”

eder Werkidufes kennt diese Antwort des

Kunden, der die ausgesteltten Autas be-
quiachtet. Und nun? Wie geht &5 weiter? Was
sucht der Kunde wirklich? Meist beibt das
fiir imeer ein Geheimnis. Der Kunde geht.

Dabei gibt es Fragetechniken, die die Tir
rum Kunden dffnen. Fitdsale it eine Maethin
de, die wom Automebil Absatz Tentrum im
nardhetsischen Wetzlar entwickelt wurde. S0
kinnte der Dialog mit dem Kunden beispiels-
W wri'.érgrlneu:

& 0K, schowen St sich GETTRE ALLEINE wm.
Wenn Sie eine Frage fabem, Sie finden
arich dart deiiben, Fer heben Sie meing
Ve rbarmbaarfie.

Jetrt stimmt der Angesprachens sicher geme
esleichtert zu.

= Bevor ich Sie ALLEINE lasse, darf ich Thren
KLIRE eine Frage stetlen?

Bei Zustimmung:

= Worach, fitte, wollen Sie sich desta ALLET-
wE wmschouen, weil, guler diesar Autas
fier fraben wiv mach ein YIELFACHES in dar
Hintarfiand, Mirbten Sie diese Fahrzeuge
senn ruch sefen?

Jetzt ist des Knoten geplatzt! Der Verkdufer
fihrt den Interessenten an seinen Rechner
urll priisentiert ihim dort aus sinem Angabot
won iiber 20,000 Fahrzeugen das gesuchbe
Auita. Gemeinsam mit der Fitssale-Mathode
hat die Hindler-Einkaufsbiirse ELN.de ein
wverkaufsatrategisches  Programm  erarbssi-
tet, das selbstwerstandlich nicht nur diese
Erdiffnungs-Variante, sondern auch wirksama
Abschlusstechniken bereit halr, Fiel ist es,
nicht nur ginen Verkauf zustande zu bringen,
sandern den Kunden zum Stammbkunden zu
machen - mehr noch: Der Kunde soll Thren
Betrieh unaufgefardert aus eiganer [nitiative
waiterempfehlen.

Die Wirklichkeit sieht meist anders aus. Die
Igit des Passiv-Merkaufs ist lingst worhei.
Machen Sie Ihresi Kumden zam Empfehler
Verkaufen Sie aktiv [hre Dienstleistungen.

Wenn =in Kunde beabsichtigt, sich ein Auto
zu kaufen, macht er sich iiberall schlau: im
Inbernet, in Fachaeitschriften, bei den Kolle-
gen, bei jeder Gelegenheit. Recht haufig ist
er am Ende besser informiert als der elnzelne
Verkdufer, den er mit seinem Wissen narvi,

Und natiiclich will er dann auch nach den al-
lerhestanm Preis herausholen, Den hat ar im
Internet gefunden bew. bietet der billigete
Wetthowesher war Ort an.

Ganz arders die Situation, wenn man es
schafft, dem Eunden zuvorzukommen, Wenn
man den Eunden aktiv 2w einem Zeltpunkt
anzpricht, an dem er noch nicht allumfas-
serl preis,- produkt- und wetthewerbsinfar-
miert ist. Es ist logicch, dass man dann eine
unglelch grifere Chance hat, fhm gin Auto
zu werkaufen.

Der Weg zu dieser Art wan Aktivmerkauf fishrt
fmimer dber einen Besuch des Kunden mit sei-
nem Auto im Autohaus, Zu dissem Dasck kann
er beispielsweize mit speziell entwickelten
Anschreiben oder per Telefonat neugierig ge-
macht und zu ginem Basuch im Autohaus ani-
mbert werden. Dabed st zundchst mit keinem
Wart won einem Meukauf oder einer Inzah-
lungnahme die Rede. Vielmehr geht es um
Baispiel um eine jahreszeithedingt erforder-
liche Werkstattdienstleistung oder auch um
einen vielleicht kostenlasen Werkstattcheck.
Wenn dabei glebehzeitin sein Auto bewsarbet
wird, hat der Yerkiufer zumindest die grofe
Chance, seinen Kunden in der Wartezeit zu
winer Probefahrt einzuladen,

Die Werkstatt-Tauschmethode
- der Kdnigsweg zum liberlege-
nen Fahrzeugverkauf

Dle Methode betrifft alle Thre ganz norma-
len Werkstattkunden, die ganz von selbst zu
Ihmen kemmen wund zunachst micht im Traum
daran denken, sich ein neues Auta au kaufen,
Genau deshalb sind sie auch noch nicht um-
fassend preis-, produkt- cder wettbewerks-
infoambart, Es stellt sich also die Aufgabs,
dies=n . micht=ahnendsn” Kunds=n eiren Au-
totausch nahezubegan, Eine kieine Kalkulation
ldsst das Patential erkennen. Bei 10 kosten-
phlichtigen Werkstattdurchliufen pro Tag sind
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das, auf die Arbeitstage umgerechnet, circa
2,200 theoretische Chancen im Jahr, Aber
Theorie wnd Praxis sind zwesarlei. Von den
2.200 Stiick muss man ein Drittel in Abaug
bringen, weil die Fahrzeuge zu neu sind und
die Fretsvorstellung des Kunden zu hoch wire.

Ein weiteres Dritbel muss man abziehen,
weil die Fahrzeuge zu akt sind und sich da-
durch micht mehr gut verkaufen lassen und
eine Reparatur besser geeignet wire, Bleibt
das dritte Drittel, rund 730 echte Chancen,
Wenn man bei diesen 730 echten Chancen
gine Abschlussquote des Yerkiufers van nur
10 % rugrunde legt, mikste er also im Jahr
T3 Autos zusdtzlich dber die Werkstatt neu
werkaufen. Jeden Monat & Autos. Und zwar
mit guter Rendite, weil der Kunde bereits
abgeholt wurde, mach ehe er sich selbst des
Redarfs bewusst wurde,

Fs gohiitt o den Selbsteerstindlichkelten
der Methode, dass dieser Vorgang so gestal-
tiek wird, dass sich der Kunde nicht dbesum-
pedt flihlt, sonderm - im Gegenteil - dankbar
ist fiir die fufmerksamkedt, de der umsichti-
qe Autowerk3ufer ihm amgedeihen ldsst. Das
ist keineswegs zynisch gemeint. Wenn Sia in
der Werkstatt sehen, dass es besser fr den
Funden wire, diesen Wagen baldmdglichst ou
werkaufen, dann wird der Kunde auch ohne
Ihr Handeln frilher oder spater ebenfalls auf
diese Idee kammen, Es fragh sich aber, wa er
ru diesem feitpunkt st und wer ihn berdt.
Mit hoher Wahrscheinlichkeit ist der unde
fiir 5ie verloren,

Viel besser 15t es da, bed dem geeigreten Dnt-
tel aller Fahrzeuge aktiv an den Kunden zu
gehen und ihm zundchst den Ankauf seines
Autos anzubleten. Im ndchsten Schritt folgt
dann die gemeinsame Suche nach ginem ge-
eigneten Ersatzfahmzeuy flir den Kunden, Da
bel werden die am Haf stehenden Lagerfahs-
zeuqe natiirlich bevorougt prisentiert. Hiufig
sucht der Kunde aber ein anderes Auto. Und
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hier hilft dann der Zugriff auf eine Fahrzeug-
Datenbank wie die won ELW. Rund 15.000 konfi-
qurierbare Bestellangebiote url nahezu 10,000
kurriristig leferbare Lagerfahrzeuge geben dem
Verkaufer die Mbglichkeit, den Eunden irdii-
duedl und absolut herstelleribergreifend zu be-
raten. Er findst so genau das Auta, das seinen
Bedarf am besten deckt.

Hier hetfam vor allem die ELW-Suchfunkbanen:
S0 lassen sich zum Betspiel alle Cabrios bis
S0 Euro herausfiltern oder alle Kombis
in der Schadstaffklasse 5-6, kombiniert mit
der Umweltplakette gelb oder gribn selekiie-
ren. Unterstiitet wird die verkaufstechnische
Himsendung zum Kunden durch weiters ELN-

Verkaufstraining

Funktionen, 5o kann der teilnehmende Batrieh
beispieloweise splehe Selektionen auf einem sa-
paraten Bildschirm als sogenannte Awto-Shaw
laufen lassen. Dabei wird das Auge des in der
Reparaturannahme wartenden Kunden durch die
bewegten Bilder angezagen, Er blickt auf immer
nese bebilderte Angebote, die auf dem Bild-
schirm won unten nach oben wandern, Daowi-
schen lassen sich individuell gestaltete Test/
Bild-Seiten einstreuen, in denen der Betrieh auf
saisonale Sonderangebote aufmerksam macht.

Wenn Sie mehr iiber die Verkaufsmethode und
liher die ELM-Fahrzeughbdirse erfahren mischtan,
rufen Sie im Internet die Seiten wwwiaa-z.de
und werw,eln.de auf, (Walter Schiel)



