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BEGEISTERT VERKAUFEN

K/

Ran an den Kunden!

Echte Verkaufsschulungen sind bis heute kein Bestandteil der Augenoptiker-Ausbildung.

Die beiden Miinchener Trainer Martin GroB und Paul Johannes Baumgartner haben deshalb
ein spezielles Verkaufsseminar (,Pimp My Optiker”) entwickelt und plaudern in EYEBizz
aus dem Nahkdstchen - diesmal iiber die Begeisterung beim Verkaufen

ine Frage haben Sie sich vielleicht
auch schon einmal gestellt: Was

unterscheidet Spitzenverkdufer von ihren
Durchschnittskollegen? Der tolle Verkdufer
hat ja keinen Zaubertrank, keine geheim-
nisvollen Krdfte und auch keine geneti-
schen Vorteile. Was also macht er anders
als andere Verkaufer?

Die Antwort ist einfach: Der Unterschied
liegt in der eigenen Einstellung. Ein Durch-
schnittsverkaufer miiht sich taglich (mal
mehr, mal weniger) und kommt trotzdem
nicht tiber das MittelmaR hinaus. Und mit
einer banalen, in vielen Augenoptikerge-
schaften zu beobachtenden ,Argumentati-
onstechnik” von der Sorte ,auch nicht
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schlecht”, ,tolles Flexscharnier”, ,gute
Qualitat” oder ,ist zur Zeit Mode" wird er
seine Verkdufe auch kaum verbessern. Die
ganze Zeit splrt man in solchen Ge-
sprachen die Angst vor dem ,Nein” des
Kunden. Und es werden keine oder die
falschen Fragen gestellt. Eindrticklicher
kann man das Desinteresse an einem Kun-
den kaum zum Ausdruck bringen.
Manchmal liegt die vermeintliche Erlo-
sung am Ende sogar in einem Hinhalte-
manover, zum Beispiel in der Aussage
,Uberlegen Sie es sich einfach noch ein-
mal” oder der Bestellung zusatzlicher Mo-
delle bei irgendwelchen Herstellern. Gera-
de so, als gdbe es in einem Sortiment von

mehr als 1.000 verschiedenen Brillenfas-
sungen keine einzige, die besser als nur
Jnicht schlecht” ist. Falls doch, misste
man sich Gber den Fassungs-Einkauf mehr
als ernsthafte Gedanken machen.

Sie halten das fir eine Ubertreibung?
Leider nein! Bei unseren Testkdufen erle-
ben wir genau dieses unkoordinierte Vor-
gehen immer wieder und spiren bei vie-
len Augenoptikern, dass sie nicht den

Man muss eine groBe Zuneigung
zu dem Produkt aufbauen, das
man verkaufen will

Hauch einer Ahnung von dem haben, was
sie gerade tun. Woher sollen sie es auch

konnen? Hand auf’s Herz, liebe Kollegen:
Wer hat sich nach dem Abschluss seiner
handwerklichen Ausbildung verkauferisch
weitergebildet? Wer besucht regelméRig
Seminare und Verkaufsschulungen? Den
.geborenen Verkaufer” gibt es nur ganz
selten; es ist also keine Schande und ins-
besondere kein Eingesténdnis, etwas nicht
zu konnen, wenn man sich entsprechend
fortbildet.

Das ,mit Begeisterung verkaufen” be-
ginntin uns selbst, in unserer Seele, in un-
seren Uberzeugungen und Werten. Wir
missen eine groBe Zuneigung zu dem
Produkt aufbauen, das wir verkaufen wol-
len. Wir miissen unsere Brillen lieben. Es
muss uns erkennbar Freude machen, un-
seren Kunden verschiedene Brillen aufzu-
setzen und ihnen zu erklaren, zu welchem
Outfit ein bestimmtes Modell besonders
toll aussieht. Wir missen mit Begeisterung
vermitteln, dass es keine Brille gibt, die zu
allem passt. Wir diirfen keine Angst vor
dem Preis haben und niemals Brillen aus
unserem Sortiment auf irgendeine Weise
schlechtmachen.

Positive Gedanken produzieren eine po-
sitive Einstellung. ,Wenn keine Begeiste-
rung in dir selbst brennt, kannst du auch
keine Begeisterung bei deinem Kunden
entzinden”, sagt ein asiatisches Sprich-
wort. Und auch der bekannte Ver-
kaufstrainer Norbert Detroy ist iberzeugt:
JErst tiefes Interesse, wie man es fir ein
Hobby aufbringt, ermuntert uns dazu, uns
Tag und Nacht damit zu beschéftigen. Fas-
zination ist das Ergebnis.”

Positive Gedanken produzieren
eine positive Einstellung

Man sieht: Die Einstellung macht den
Unterschied! Wir mussen endlich verin-
nerlichen, dass wir Verkdufer sind - well
die Kunden uns so sehen und sehen wol-
len. Ein verknéchertes Berufsbild vom Ge-
sundheitshandwerker interessiert sie nicht.
Den meisten Augenoptikern fallt das bis
heute schwer.

Obwohl es oft weit groBeren Bedarf
gébe, verkaufen viele Kollegen dem Kun-
den, der ihnen gerade gegentbersitzt, nur
eine einzige Brille - er hat ja auch nur nach
einer einzigen gefragt. Vermutlich steckt
die Befiirchtung dahinter, das Angebot
einer Sport-, Bildschirm oder Abendbrille
konnte eine Reaktion wie “Sie wollen mir
ja nur etwas aufschwatzen!” zur Folge
haben. Und die Angst, dem nichts entgeg-
nen zu konnen.

Ein Augenoptiker lebt nicht vom
Beraten, sondern vom Verkaufen

Die meisten Augenoptiker sehen sich
mehr als Berater denn als Verkdufer. An
dieser Stelle muss aber der Hinweis erlaubt
sein, dass man nicht vom Beraten, sondern
vom Verkaufen lebt. Warum sollte man die
Absicht, aktiv zu verkaufen, nicht offen ein-
gestehen? Was ist daran schlimm? Der
Kunde soll von seinem Kauf doch ebenfalls
profitieren. Warum sollte man ihm also
nicht offen und ehrlich sagen: “Natrlich
machte ich an Sie verkaufen. Sie haben mit
diesen Brillen ja auch einen groRen Ge-

Ein guter Verkaufer will nicht nur
Umsatz machen, sondern weiter-
empfohlen werden

winn - diese ist perfekt fir den Sport, die
zweite fir den Sonnenschutz, diese fir thr
Businessoutfit und jene passt am besten zu
Ihrem Freizeitlook.” Wer das seinen Kun-
den mit Begeisterung vermitteln kann, wird
auch Begeisterung ernten. Der Kunde ist
dabei der Gewinner - und der Verkaufer
der Gewinnbringer.

Der Kunde ist der Gewinner -
und der Verkdufer der Gewinn-
bringer

Ein guter Verkdufer will nicht nur Um-
satz machen, sondern weiterempfohlen
werden. Das funktioniert am besten, wenn
seine Kunden zufrieden sind. Nur: Wer ist
mit einer Minimallésung zufrieden - oder
gar begeistert davon? Erinnern Sie sich, wie
aufgeregt Kinder von ihren Erlebnissen er-
zéhlen, wie Sie selbst vom letzten Urlaub
berichten, eindrucksvolle Szenen aus
einem Film schildern, der Sie beeindruckt
hat, wie Sie den Score der letzten Golfrun-
de oder das letzte Tennismatch beschrei-
ben. Nehmen Sie genau diese Form der
Begeisterung mit in den Verkauf - und Sie
werden erfolgreicher verkaufen. Oder wie
ein kluger Mensch einmal sagte: ,Mach’
einfach deinen Beruf zum Hobby, dann
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musst du nie wieder arbeiten!

Martin GroB  (41) ist gelernter Augenoptiker

mit vielen Jahren Berufserfahrung in allen Be-

reichen der Optikbranche. Nach einer Trainer-

ausbildung bei Richardson powersales in Los An-

geles und New York arbeitet er heute unter an- ‘
derem als Verkaufstrainer in der Augenoptiker- Branche

Paul Johannes Baumgartner (36) ist freiberuf-

licher Kommunikationstrainer und Nachmittags- -
moderator bei Deutschlands erfolgreichster Ra- *
diostation ANTENNE BAYERN in Miinchen. Seine $ i
Sendungen héren stiindlich rund 1 Mio. Horer. ‘
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