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Zusatzprodukte: Tipps fiir den Verkauf

Zusatzprodukte wie Cremes oder
Einlagen kénnen im Komfortschuh-
handel gute Umsdtze einbringen.
Rita Katharina Biermeier von RKB
Sales Trainings in Kempten gibt
Tipps, worauf Sie als Hdandler beim
Verkauf achten miissen.

Beim Verkauf von Zusatzartikeln miissen
bereits im Verkaufsgesprach ganz grund-
legende Dinge beachtet werden, betont
Sales Trainerin Rita Katharina Biermeier. Ein
gutes Verkaufsgesprach fange schon mit
derBegriBung an, bei der Blickkontakt das
Aund Qist. Zudem musse man auf Augen-
héhe mitdem Kunden kommunizieren, sich
wahrhaftinteressiert zeigen und auf dessen
Bediirfnisse eingehen. Eine angenehme
Atmosphare ist laut Biermeier auBerdem
wichtig, denn je wohler sich der Kunde
flhlt, desto langer verweilt er im Laden.

Hilfestellungen fiir den Verkauf

1. Wenn sich der Kunde flir den Hauptarti-
kel entschieden hat, ist die beste Zeit, un-
aufdringlich einen Zusatzartikel anzubie-
ten. Dieser sollte eine vorteilhafte,
praktische Ergdnzung zum Hauptartikel
sein.

2. Der Zusatzartikel sollte maximal ein Drit-
tel des Preises des Hauptartikels kosten,
da Kunden beim meist ungeplanten Kauf
von Zusatzprodukten preissensibler sind
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als beim Hauptartikel.

3. Nutzen Sie mehrere Vertriebswege, um
den Kunden langfristig zu binden. Bieten
Sie dem Kunden einen Bestellservice vor
Ortund demnach mehr Auswahl von Zu-
satzprodukten an. Der Kunde bevorzugt
ein Zusammenspiel von beiden Ver-
triebskanalen, online und stationr, da er
so flexibler einkaufen kann.

4. Motivierte Teams verkaufen nicht nur bes-
ser, sondern auch mehr. Die Fiihrungskraft
muss dafiir sorgen, ein Vorbild fir den Mit-
arbeiter zu sein, indem sie den Kunden
selbst Zusatzartikel anbietet und verkauft.

5. Wenn der Kunde einen Einwand zum Zu-
satzartikel anbringt, dann behandeln Sie
diesen. Ein Beispiel:

Kunde: ,Die Einlagen sind aber ganz schén
teuer.”

Verkdufer: ,Gerne zeige ich lhnen ein gtins-
tigeres Produkt.”

Kunde: ,Die glinstigeren Einlagen sind aber
nicht so weich und viel diinner als die ande-
ren. Da bleibe ich doch lieber bei den ers-
ten Einlagen.”

Wenn der Kunde seinen Nutzen erkannt
hat, akzeptiert er auch den Preis, ist sich
Biermeier sicher.

Vorteile durch Zusatzprodukte

Der Verkauf von Zusatzprodukten hat fiir

den Fachhandel viele Vorteile. Je nach
Branche kann man nach Aussage von Bier-
meier 20 bis 30 Prozent mehr Umsatz ge-
nerieren. Da man bereits mit dem Kunden
im Gespréach ist, bendtigt man nur zehn
Prozent des liblichen Beratungsaufwandes
im Vergleich zu einem normalen Verkaufs-
gesprach. Hohe Margen bei Zusatzartikeln
sorgen zudem fir mehr Gewinn, der Ver-
kaufer wird motiviert, da er 6fter ein Erfolgs-
erlebnis hat, und die Kundenbindung wird
intensiver, da man den Kunden zufrieden-
gestellt hat. lk

Rita Katharina Biermeier ist Business-
Trainerin, Modedesignerin, ausgebil-
dete Kauffrau im Einzelhandel und
noch vieles mehr. Seit 2012 bietet sie
Schulungen fur Verkaufer und Fiih-
rungskrafte im Einzelhandel an. lhre
Mission: Der stationare Einzelhandel
soll besser und tber Verkaufer positiv
gesprochen werden. Mehr Infos unter
www.rkb-sales-trainings.de.



