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Hffiziente Verkaufsberatung
Tdgliches Training, steter Fortschritt

In unserem letzten Beitrag (s.0TC magaz'in Nr. 12) haben wir [hnen
den Unterschied zwischen Wissen,Tun und Konnen gezeigt.

Heute wollen wir Sie mit weiteren Ubungsmaglichkeiten motivieren
und Ihnen damit noch mehr Erfolg und Freude an Ihrer tdglichen
Arbeit vermitteln.

Nutzen Sie [hr ganzes Potenzial?

Erfahrungsgemass stellen sich einem Apotheken- und Drogerieteam,
das sich gerne in Richtung Gesamtberatung orientieren will, einige
Hindemisse in den Weg.Wir knnen zwar Techniken vermitteln,

zum Uben motivieren und Ideen fiir mdgliche Zusatzprodukte liefern.
Doch es ist etwas viel verlangt, wahrend des Verkaufsgesprachs
samtliche Gesprachsfiihrungstechniken aus dem Effeff zu beherr-

Diese Poster kinnen Sie in Ihrem Pausenraum aufhdngen. So lassen
sich die bereits gesammelten Ideen laufend einpragen.Wo noch ein
Fragezeichen steht, lassen sich nach und nach passende Zusatzpro-
dukte ergdnzen.

Professionelle Gesprachsfiihrung

Wie in den friiheren Beitragen beschrieben, ist die Gesprdchs-
fiihrungstechnik ein weites Feld. Sie sollten sie also Schritt fir
Schritt erarbeiten, Ihre Qualitdtskriterien definieren und tdglich
tiben.Wenn das ganze Team die eingeiibten Schritte beherrscht,
konnen Sie zum ndchsten Schritt ibergehen.

Technik, die eingeiibt werden soll

schen und erst noch kreative Ideen fir passende Zusatzprodukte .
aus dem Armel zu schiitteln. Sicher: Ziele sind starke Motivatoren. - Begriissung Bestimmen Sie die /-\
Sie dirfen ruhig anspruchsvoll, sollen aber trotzdem realistisch sein. - Empfang Qualitatskriterien fiir Ihr Theorie-Praxis-
-« Gesprachs- Team,qnd halten Sie sie Tr_an.sfer durch
einstieg schriftlich fest. tagliches Uben.

Ein Fundus passender Zusatzprodukte

Viel leichter haben Sie es mit einem saisonalen Aktionsplan: Sie
konnen entsprechende Vorarbeit leisten und sich und lhr Team im
Kundengesprdch entlasten. Erstellen Sie z.B.im Winter eine Liste mit
Zusatzprodukten zur Stdrkung des Immunsystems. Dabei konnen Sie
als engagiertes Verkaufsteam die Gruppendynamik optimal nutzen:
Mitarbeiterin A wiirde ein Zusatzprodukt X fiir Situation A anbieten,
Mitarbeiterin B kame nie auf die Idee, empfiehlt aber dafiir in Situa-
tion B Produkt Y.

Der Austausch fiihrt zu einer Potenzierung des «Gruppenwissens».
Mit einem Brainstorming auf dem Flipchartbogen ldsst sich eine
Fiille von Ideen zusammentragen, diskutieren und laufend ergdnzen.

Gelegentliche Beobachtung durch Vorgesetzte
— Ermutigen, Loben, evtl. Korrigieren

Erst wenn das ganze Team die Qualitdtskriterien punkto Begriis-
sung, Empfang und Gesprachseinstieg erfiillt, gehen Sie zur
ndchsten Etappe des Verkaufsgesprdchs tiber: der Bedarfskldrung.
Auch hierbei gehen Sie nach dem gleichen Schema vor.

Technik, die eingeiibt werden soll

Bestimmen Sie die Qualitatskri-
terien fiir Ihr Team, und halten
Sie sie schriftlich fest (z.B.:
ganzheitliche Wahrnehmung
des Kunden, Beherrschung

der Fragetechniken).

i' Gelegentliche Beobachtung durch Vorgesetzte
— Ermutigen, Loben, evtl. Korrigieren

Mit diesem systematischen Vorgehen entwickeln sich ganze
Teams erfreulich gut und erreichen selbst
hochgesteckte Ziele.

Theorie-Praxis-

Transfer dyrch
tagliches Uben.

« Bedarfs-
kldrung

Beispiel:

Romain Ducret, Ausbildner
und professioneller Coach
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