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Schauen Sie sich das Video „Eine Waren-vorlage“ an.








❶





Name:





Lesen Sie im Band Einzelhandel 4.0 das Kapitel�„Die Warenvorlage“ (Seite 284-292).








Klasse:





Datum:





Analysieren Sie die Fehler, die der Verkäufer in der Phase der Warenvorlage macht.








❸





❷





Der Zeitpunkt für die Warenvorlage erfolgt zu spät. Möglichst bereits bei der Bedarfsermittlung mit der Warenvorlage beginnen. Denn: „Reden ist Silber, zeigen ist Gold!“ 








„Gut, da hätten wir …“ Verkäufer geht relativ lieblos auf unterschiedliche Warenarten ein.





Der Kundin  wird die falsche Warenmenge vorgelegt (hier 4 Artikel, aber: nicht mehr als 3 Artikel!).


Der Verkäufer verwendet unbekannte Fachbegriffe.


Produktdetails werden nicht kundenbezogen erläutert/geklärt.


Der Verkäufer stellt keine ergänzenden Fragen.


Zu viele Informationen werden geliefert.


Der Bedarf der Kundin ist noch immer nicht vollständig ermittelt!








Der Verkäufer hält sich nicht durchgehend an den „Sie-Stil“.


Der Verkäufer übergeht das Kundensignal, dass diese bereit ist, für ein gutes Produkt auch etwas mehr zu bezahlen.








Der Verkäufer bedrängt die Kundin, indem er zu nah an sie herantritt.





Geschlossene Fragestellung. Kundensignale werden nicht beachtet („Ich möchte in Schottland wandern…“)








Der Verkäufer spricht nicht alle Sinne der Kundin an.





Der Verkäufer bezieht die Kundin nicht richtig in die Warenvorlage ein (er könnte beispielsweise der Kundin die Jacken in die Hand geben).








Der Verkäufer bietet keine fachgerechte Vorführung.





Der Verkäufer erkennt die Signale der Kundin nicht. Der Verkäufer hätte die Initiative ergreifen und bei dem sichtbaren Interesse der Kundin z.B. ein Anprobieren  vorschlagen können.
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