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Zusatzgeschifte 9

Mit viel Ubung zum Zusatzverkauf

Socken zum Schuh, Pflegemittel zur Jacke oder eine Tasche zum Tennisschldger - nichts klingt logischer als solche
Zusatzverkaufe. Dennoch werden sie von Verkdufern oft nicht realisiert. Uber Griinde und Gegenmafinahmen.

u den besonderen Steckenpferden
Z won Verkaufstrainer Michagl Kiinzl

gehiirt das Up- und Cross-Selling,
also das Realisieren von Zusatzgeschaf-
ten. Im Interview erklirt er, was Verkaufer
oft vom Zusatzgeschaft abhalt, und was
man dagegen unternechmen kann,

SAZspart: Herr Kiinzl, wos sehen Sie als die
grofiten Hindernisse, die Verkaufer von Zu-
satzgeschaften abhalten?

Michael Kiinzl: Es gibt zwei Hauptgriinde,
warum Zusatzwerkiufe nicht angespro-
chen werden. Grund Nr. 1 ist das Verges-
sen: Ein Verkaufer ist manchmal einfach
froh, dass er etwas verkauft hat, doch vor
lauter Gliick vergisst er, dass noch mehr
gehen kdnnte. Grund Nr. 2 ist richt so er-
freulich: Es ist dem Verkiufer durchaus
bewusst, dass er mehr machen misste, er
geht aber den Zusatzverkauf nicht an, weil
er Angst vor einem Nein hat, Er baut sich
also selbst eine Hirde auf,

SAZsport: Welche Methoden gibt es gegen
diese beiden Hindernisse?

Kiinzl: Damit ‘der Verkdufer in seiner
Euphaorie das Zusatzgeschiift nicht ver-
glsst, muss er Automatismen einbauen.
Manchmal helfen optische Zeichen, Das
kann beispielsweise ein oranger Punkt
hinter den Ski an der Wand sefn. Wenn der
Yerkdufer diesen sieht, erinnert er sich da-
ram, dass er gleich noch Skiwachs oder
eine Skitasche ansprechen muss. An der
Kasse kann es sianvoll sein, die Produkte
direkt vor Augen zu haben, Das trifft zum
Beispiel auf Schuhe und die entsprechen-
den Pflegemittel oder Schuhspanner zu.
Bei erklrungsbedirftigeren Produkten
ader solchen, die man probieren muss, ist
allerdings der Versuch eines Zusatzver-
kaufs an der Kasse zu spat. Solche Artikel
muss man vorher ansprechen. Ganz wich-
tig ist: Gben, Gben, lben. Je mehr der Zu-
satzverkauf in Fleisch und Blut Gibergeht,
umsp wahrscheinlicher ist es, dass der
Verkauf tatsdchlich realisiert wird, Da
kann sich der Sparthandel etwas von
McDonald's abschauen: Dort wird immer
wieder gelibt, wie der Verkauf weiterer
Produkie zur Bestellung angesprochen
wirel, S0 muss man das in einem Sportge-
schaft auch machen, damit die Hemm-
schwelie kontinulerlich sinkt.

SAZsport: Die Verkaufsgesprache werden
dann im Team gedbt?

Kiinzl: Ja, definitiv. Denn der Verkiufer
braucht ja auch das Feedback dazu, wie er
das Gesprich gerade gemeistert hat

Wichtig Ist, Zusatzprodukte als Bedarf an-
zusprechen, Wenn man einen Skischuh
verkauft, ware es ungeschickt zu fragen,
ob der Kunde germe noch Socken probie-
ren wiirde, Viel besserist es, ihm zu erkid-
ren, dass er einen hochperformanten Ski-
schuh gewahlt hat, zu dem ein Socke be-
nitigt wird, der an die Zonen des Schuhs
angepasst ist. Zu diesem Socken rat man
dann, mit der Begrilndung, dass der wie
angegossen passt, Die Uberleitung zum
Zusatzverkauf wird also als Feststellung
formuliert, nicht als Frage. Nie sollte gine
Frage mit Darf ich lhnen .. eingeleitet
werden, Mit dem Wort darf” nimmt man
eine devote Rolle ein. Konsumenten be-
vorzugen aber meist einen Verkaufer, der
ihnen signalisiert, dass er Erfahrung hat
und dass man sich deshalb iiber das Pro-
dukt Gedanken machen sollte.

SAZsport: Und wie kann der Verkaufer die
Angst vor dem Nein abbauen?

Kiinzl: Die muss man wegtrainieren. Der
Verkiufer muss erleben, dass solch ein
Zusatzverkauf funktionlert. Dabai muss

er wahrscheinlich auch durch ein Tal der
Tranen. Wenn man etwas neu ausprobiert,
kann es schon sein, dass es am Anfang
misslingt. Dann braucht der Verkaufer je-
manden, der iln pusht und sagt: Wir pro-
bieren das einfach nochmal. Dran bleiben
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S0 verkaufen Sie erfolgreicher als
die Konkurrenz und das Internet”
lautet der Untertitel des neuen
Buthes von Michael Kiinzl. Es will
Antwort auf die Frage geben, wie
man sich selbst als Verkdufer und
das eigene Angebot so positio-
niert, dass man aueh in Zukunft
noch erfolgreich verkaufen kann,
ohne vom Cnline-Handel dberhalt
zu werden, (Erschienen im Wiley-
WCH Verag, 2019}
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und das Tal der Tranen durchschreiten,
das ist das Geheimnis des Erfolgs.

SAZsport: Woron kann es liegen, wenn ein
Zusatzverkauf nicht zustande kommt?

Kiinzl: Ganz oft hat es mit der Ansprache
des Kunden zu tun. Wenn ich mit einem

Kunden iber Tennisschldger sprechen
und ihn dann frage: .Darf ich thnen dazu
nach eine Tasche zeigen?”, erdffne ich
ihen damit schon die Maglichkeit, nein 2u
sagen. lch muss es als Aussage formulie-
ren, Zu diesem Schidger benotigen Sie
unbedingt auch eine sehr gute Tasche. ich
zeige thren eine, die passt” Ich habe auch
immer ein komisches Gefiihl, wenn der
Verkaufer mir ein Produkt verkaufen will,
von dem ich denke, dass es nicht wirklich
zu mir oder meinen Anfarderungen passt.

SAZsport: Und wie solfte der Verkdufer
donn vorgehen?
Kiinzl: Er kann im Verkaufsgesprach zum
urspriinglichen Predukt jede Menge Fra-
gen stellen. Zum Beispiel: Wie nutzen Sie
Thre Ski? Was fir ein Typ Skifahrer sind
Sie? Wie hiufig fahren Sie?* Dann fahre
man im Verkaufsgesprach einfach fort:
JNach dem, was Sie mir arzibit haben,
miissen wir dringend noch liber XYZ spre-
cher.” o holt man den Kunden bei seiner
Zielsetzung und seinem Nutzungsverhal-
ten des Produkts ab, und damit fillt es
ihm beim Zusatzverkauf viel schwerer,
nein zu sagen. Das ist fiir mich die schéns-
te Form des Up- und Cross-Sellings. Es
gibt aber auch noch eine andere Yariante:
Ich kann mich als Verkaufer vorab mit mei-
nen Hauptprodukigruppen auseinander-
setzen und dann ibertegen, was noch da-
zu passt und aus welchen Griinden. .
Interview: Eva Christian
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Verkaufstrainer

 Michael Kiinzl hat das Thema Verkauf ;

zu seiner Lebensphilosophie und Be- i
rufung gemacht. Zu Beginn seiner Kar-
riere war er fiir die Mercedes-Benz AG |

: tatig, woer innerhalb kiirzester Zeitzu

einem der erfolgreichsten Verkiufer .

¢ Deutschlands wurde. Es zog ithn dann
* in die Selbststandigkeit und in die Fi- |

| nanzdienstieistung, wo er als langjéih-

i riger Inhaber und zuletzt als Vorstand

: einer bundesweit agierenden Finanz-

i und Unternehmensberatung, selir er-

i folgreich war. Heute lasst er als Profes-

: sional Speaker, Trainer und Buchautor -
* andere an seinen Erfolgen teilhaben, ©
| Seine (ber 25-jahrige Erfahrung im :

Verkauf lassen seine Vortrage, Trai-

nings oder auch Coachings zu einem :
* mitreiftenden Erlebnis werden. Dabei -
' liegt der Fokus, bedingt durch seine
: langjahrige Erfahrung in der Ausbil- :
dung von Mitarbeitern, ganz klar auf |
i der motivierenden Umsetzbarkeit in

- der Praxis.
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