Bild: Dirk Kreuter

,Verkaufen Sie keine Handys,
sondern mobile Kommunikation®

B Mehr denn je ist ‘der Fachhandel in Zeiten
wirtschaftlichen Drucks darauf angewiesen,
Umsatzmaoglichkeiten effizient zu nutzen und
neue Erlosquellen zu erschlieSen. Sind die Po-
tenziale bei den Kernprodukten weitgehend
ausgereizt, bieten sich bei Zubehorteilen
noch die gréBten Wachstumschancen. funk-
schau handel hat mit dem Vertriebsprofi Dirk
Kreuter dartiber gesprochen, wie der Handel
am Beispiel der mobilen Kommunikation
diese Felder flr sich erschliefSen kann.

nandel interview

Vier MaBnahmen fiithren, so Dirk Kreuter, im Verkaufs-
gesprach zum Erfolg: Die innere Einstellung Gberprii-
fen, aktiv ansprechen und verkaufen, den Bedarf des
Kunden ermitteln sowie eine Lasung und nicht nur ein
Produkt anbieten.

funkschau handel: Welche Chancen bietet
Zubehdr fiir den TK-Handel?

Dirk Kreuter: Fliir den Handel muss es jetzt
vor allem darum gehen, mehr Umsatz zu er-
zielen. Mit dem Kernsortiment ist dies nur
noch bedingt méglich, da die Bedurfnisse der
Kunden weitgehend gesattigt sind. Zubehor
dagegen bietet jederzeit hohes Potenzial, da
es die Vorteile eines Produktes, zum Beispiel
den Nutzen eines Handys dank neuer Funk-
tionen erhoht oder Einsatzmoglichkeiten
erweitert. Zudem ist es leichter, den Kdufer
eines Handys von entsprechendem Zubehdr
zu (iberzeugen, als einem neuen Kunden ein
neues Telefon zu verkaufen. Diese Art des
Verkaufens wird Cross-Selling genannt. Des-
halb schlummern bei Zusatzprodukten noch
die gréRten Potenziale.

funkschau handel: Wiirden Sie das an
einem Beispiel bitte naher erldutern?

i funksehauhandel.de

Kreuter: Der Internetanbieter Amazon
macht es uns vor: Bei jeder Bestellung erhal-
te ich als Kaufer Empfehlungen- fiir weitere
Artikel, die meinem Profil entsprechen. Da-
von profitiere ich als Interessent, weil ich
neue Anregungen bekomme und nicht mehr
selbst suchen muss, ebenso profitiert Ama-
zon. Dieses Prinzip funktioniert auch im TK-
Geschaft, denn aus welchem Grund kauft
sich der Kunde ein neues Handy? Er will da-
mit mobil kommunizieren, das heilt wann
und wo er will, auch im Auto. Darum kann
fur ihn zum Beispiel auch eine Freisprechein-
richtung von Interesse sein.

funkschau handel: Wie sollte der Verkdu-
fer im Verkaufsgesprach konkret vorgehen?

Kreuter: Zunachst sollte sich der Handler
bewusst machen, dass das Zubehor dem
Kunden Vorteile verschafft und er ihm einen
Gefallen tut, indem er dariber informiert. Ich
empfehle, das Thema Zubehor offensiv anzu-
sprechen. Dazu muss ich als Mobilfunkhénd-
ler wissen, welche Produkte sich in Kombina-
tion erganzen, um diese als Gesamtpaket zu
verkaufen. Im persdnlichen Gesprach kann
ich herausfinden, was der Kunde wirklich will
und braucht.

An dieser Stelle geht soziale Kompetenz
liber Fachwissen, hier sind aktives Zuhoren
und Nachhaken gefragt, um die individuellen
Bedurfnisse zu ermitteln. Ist der Handykaufer
als Vielfahrer oft geschéftlich unterwegs und
wird er das Telefon viel im Auto nutzen?
Dann interessiert er sich sicher fiir eine Frei-
sprechanlage mit Gerduschunterdriickung,
hoher Qualitdt bei der Sprachiibertragung
auch beim schnellen Fahren. Dafir eignen
sich zum Beispiel Festeinbauten, die er als
Nachriistanlage im TK-Handel gleich bestel-
len kann. Wechselt er haufig das Fahrzeug,
ware ihm sicher eine Plug & Play-Anlage
lieber, die er in jedes Auto mitnehmen kann.

Im Anschluss an die Fragerunde werden
die Mdoglichkeiten aufgezeigt. Jetzt ist es
wichtig, den Mehrwert des Zubehérs zu
verdeutlichen, zum Beispiel, dass er sich mit
einer Freisprechanlage Buf3geld spart.

funkschau handel: Wie kann der Verkauf
weiter unterstiitzt werden, zum Beispiel
durch die Ladenprésentation?

Kreuter: Der ganzheitliche Ansatz, Zube-
hor zusammen mit dem Kernprodukt anzu-
bieten, sollte schon bei der Warenprasen-
tation erkennbar werden. Hier bieten sich so
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Bild: Funkwerk Dabendorf .

Ein Standprasenter, wie
das Modell von Funk-
werk Dabendorf, setzt
Zubehdr wie Freisprech-
anlagen attraktiv in
Szene. Voll funktions-
fahige Anlagen er-
moglichen sofortiges
Ausprobieren im Laden.

funkwerl)

genannte Themeninseln an. Das sind insze-
nierte Welten auf einer zusammenhdngen-
den Flache im Verkaufsraum, zum Beispiel
rund um das Thema mobile Kommunikation
und Unterhaltung im Auto. Schlieflich ist das
Handy heute aus dem Alltag und Geschéfts-
leben nicht mehr wegzudenken. Dank Blue-
toath und mobiler Dienste wird damit langst
nicht mehr nur telefoniert, sondern es wer-
den auch MP3-Dateien vom Handy oder iPod
im Auto gehort. .

Zubehor-Hersteller bieten attraktives POS-
Material wie -Prasenter mit Testexemplaren,
mit deren Hilfe Produkte wie Freisprechanla-
gen bis hin zu iPods bestméglich in Szene ge-
setzt werden. Idealerweise ist die Prasentation
vergleichbar mit der Ansicht im Auto und alle
Geréte sind voll funktionstichtig und frei be-
dienbar. Fiir Detailinfos kénnen Interessierte in
Produktbroschiiren blattern, die ebenfalls von
Herstellern zur Verfligung gestellt werden.
Weitere Unterstiitzung wie durch lokale Mar-
ketingaktionen und personliche Betreuung
erhalten Fachhandler beispielsweise im Rah-
men von Fachhandelsprogrammen. (MK)
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