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Den Kunden fragen — aber richtig!

Mit der Verkaufsmethode  Fitdsale” lasst sich der Wunsch nach einem neuen Auto wecken

JMein, danke Ich schau mich
nur mal um.” Jeder Verkaufer
kennt dwse Anbwart, D nte
ressent will sich unbehelligt
umsehen. Der verkdufer sollte
sich jetzt nicht abwimmeln
lassen. Zumal, wenn ar gin Car-
broker 15t, der nur wenige Au-
tos vor Ort hat, aber auf den
riesigen Bestand einer Ein-
kaufsplattform zuriickgreifen
kann

fit der richtigen Fragetech-
nik kann er dennoch Interesse
wecken. Fitdsale” st 4o eine
Methade, die das Automaobal-
Absatz-Fentrum  [www.aa-z.
da) in ‘Wetzlar entwickelt hat.
Das Gasprich wiirde folgen-
dermalien verlautan:

Verkaufer: Schauen Sie sich
gerne alleine um. Wenn Sie
eine Frage haben, finden Sie
mich dort drilben. Hier haben
See meaine Vistenkarte®

Der Angesprochene stimmt
ferleichtent) zu.

Verkaufer: Bevor ich Sie
alleine lasse: Darf ich Thnen
nech kurz eine Frage stellent™

Stimmt der Interessent zu,
fahrt der Verkdufer fort: Wo-
nach wallen sie sich denn al-
leine umschaven? Ich frage
das, weil wir auler diesen Au-
tos hier noch vial mehr in der
Hinterhand haben. Mochten
Sie die auch sehen™

Willigt der Cefragte ein,
kann der Werkdufer mit ihm
zusammen beispielswaise aus
der ELM-Handlerbirss, in der
{iber 20,000 Fahrzeuge ge-
speichert sind, das Wursch:
auto aussuchen.

Wer ein nevss Auto kauten
machte, nutst jede Chance,
sich zu informienen: Ot kommt
dear Kunde bestans informiert
ins Autohaus und will den

31322000

Kontakt zum Verkaufer dazu
nutzen, den Preis 2u drikcken,

Ll sich selbst nicht in diews
missliche Lage zu bringen, soll-
te der Verkdufer den Kunden
ansprechen, solange er noch
nicht umfassend infammiert ist.
Das eshiht die Verkaufschan-
ce. Fitdsale setzt genau an
dissem Hebel an: Die aktive
Ansprache, bevor der Kunde
den Entschluss gefass.t hat, gin
Auto zu kaufen

[as funktioniest allesdings
ik, wenn der Kunde ing Auto-
haus kemmt — beispielsweize
rum Service. Das Automobal-
Absatz-Zentrum emphiahlt dem
Autohaus, eine unverbindlicha
Bewertung des Fahrzeugs an-
zubieten. Wahrend der Kunde
wartet, kann der Veskdufer ihn
zu ciner Probefahrt einladen
und e sein Interesse wecken.

Angenommen, aine Werk-
statt hat zehn Durchgédinge pro
Tag, ergeben sich daraus rund
2200 Verkaufschancen im
Jahr, Aber nur theoretisch;
Denn erfahningsgemal 5t ein
Dritzel der Autos noch 2u jung,
aks dass ihre Besitoer sie gegen
ain neues eintauschen wiinden,
Ein weiteres Drittel der Fahr-
Fewsge st 2u alt

Chancen nutzen

Dach es bleiben immer noch
730 realsische Verkaufschan
e, Selbat wenn die Abschliss.
quote des Verkaufers bei nur
zehn Prozent lage, konnte ef
im Jahr 73 Autos 2usatzlich
iber die Werkstatt verkaufen.

Dwer Kunde darf sich in kei-
nar Sekunde Uberrumpalt filh-
len. Im Cegenteil: Das Ziel bei
Fitd4sale ist, dass er sich beim
Autoverkdufer badankt fiir
dessen Aufmerksamkeit. Das
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Carbroker binnen
dérekt an der Info
thake coler (m K-
verrwwarr faraid
einen Bildschirm
sufsteien, auf dem
olos kompette Fofie
meugangebod ol
Awloshow ohii

ist nicht zynisch gemeint.  Lagerfahrzesgen das passenda
Wenn die Servicemitarbeiter  Auto fiir den Kunden finden.
zahen, dass es fur den Kunden !

hessar wire, seinen Wagen Auswahl zeigen

bald zu verkaufen, dann wrd
er auch ohne ihr Zutun friher
oder spdter auf diese Idee
kommen, Die Frage ist nur, an
wien er sich dann wendet.
Folgt der unverbindlichen
Bewertung des Kundentahr-
Zeugs ein konknetes Ankaufan-
gebot, st der erste Schritt schon
getan. Dann kann der Verkau-
far mit dem Kunden ausammen
Uiberlegen, welches Ersatzfahr-
Zeug in Frage kéme. Dabed pra-
senbert er bevarzugt die auf
dem Hof siehenden Lagerfair
zeuge. Sucht der Kunde ein
anderes Auto, stebt dem Car-
broker ain Fahrzeugportal wia
beispielsweaise ELN zur Verfi-
gung. Dort kann er urtes rund
15000 konfigurierbaren Be-
-wllanrjr-hnrr-n umd  nahari
10,000 kurziristig lieferbaren

Trowfa 4,55m, Firsthiha 5.03m,
Seiten rundum geschlossen
Schisbator 4,20m x 4,00m

Bai ELM |aszen sich zum Bet-
spiel alle Cabrins bis 20,000
Evra oder alle Kombis heraus-
filtern, Solche Selektionen
kann der Verkaufer auf einem
saparaten Bildschirm auch als
sogenannte Autoshow laufen
lassen. Das lenkt die Aufrmerk-
samkeit wartendear Kunden auf
die bewegten Bilder. Dazwi-
schen kanm der ELM-Partner
individuell gestaltete Text”
Bild-Seiten einstrewen, in de
nen er auf Sonderangebote
aufmerksam machr.

Die Kombination aus wver-
kiuferischem Kinnen und
dem Zugnff auf grole Fahr-
zeugbestande in einem Portal
wie ELM tragt dazu bei, dass
sich ein Kfz-Betrieb von ande
rierh & bbbt Wintter Sohisd

585 Internel-Systeme



