Dem Verkaufserfolg kann
nachgeholien werden

Sabine Hiibner zeigte bei der 42. Tiroler Moderunde auf, warum
Erfolg kein Zufall ist, sondern auf gutem Service basiert.

Der Ruf, welcher der Vortra-
genden dieses Abends — Sabine
Hiibner — vorauseilte, verhief3
einen Abend der Extraklasse
und ein solcher war es auch.

Die Besucher die den Fritz
Miller-Saal der Wirtschafts-
kammer Tirol bis zum aller-
letzten Platz fiillten, belohnten
mit begeistertem Applaus die
Ausfithrungen der zierlichen,
quirligen Vortragenden, der es
gelang, ihr Publikum von der
ersten Minute an zu fesseln.

Worum ging es an diesem
Abend? ,Erfolg ist kein Zu-
fall* war der Titel der neugierig
machte. Sabine Hiibner gilt als
international anerkannte Spezi-
alistin in Sachen Service, doch

-sie beherrscht weit mehr, denn
sie kennt die feinen Veriste-
lungen der Kundenseele bis in
den letzten Millimeter, sie weiB,
dass in Zeiten prall gefiillter
Kleiderschrinke und iibersét-
tigter Konsumenten erfolgrei-
ches Verkaufen zum Kunststiick
wird. Sie zeigt aber auf, wie

Gremial- und Spartenobmann Peter Wartuééh konnte die anerkannte Service-Expertin Sabine Hiibner als

man vorgeht, wie man handelt,
wie man dem Verkaufserfolg

nachhilft.

Die Protagonisten der klei-
nen Filme die den Vortrag auf-
lockern, iibertreiben maBlos
und fréhlich lacht alles, wobei
die perfekt eingesetzte Auswahl
praxisnahe Lehrstiicke bietet.

Ein perfekter Verkdufer soll-
te bereits beim Eintreten des
Kunden erkennen kénnen, wo
man ihn einzuordnen hat. Ist
er auf Billigware aus, sucht
er Schnéppchen, hat er wenig
Zeit, ist er anspruchsvoll und
sucht Erlesenes, méchte er sei-
ner Umgebung mit einem tollen
neuen Outfit imponieren, spie-
len Neid, Gefallsucht und Kon-
kurrenzdenken eine Rolle?

Doch der psychologische
Spiirsinn allein fithrt auch nicht
direkt zum Erfolg. Auch die La-
dengestaltung spielt eine Rolle
und die beginnt bereits beim
ansprechend gestalteten Schau-
fenster. Das alles ist wichtig,
doch um einen Kunden zum

Gastreferentin in der Wirtschaftskammer Tirol willkommen heiBen.

Kauf zu bewegen und ihn als
Stammkunden ans Haus zu
binden, braucht es mehr, nim-
lich Service. Ob man iiber neu
eingelangte Ware informiert
oder zur Modenschau einlidt,
ob man Gekauftes ins Haus lie-
fert oder allfillige Anderungen
bereits im Geschift veranlasst,
der Kunde ist Kénig und K6ni-
ge sollten betreut und verwohnt
werden.

Es sind im Grunde die Kleinig-
keiten die, sieht man sie im Ge-
samten, den Erfolg ausmachen.
Léngst wurde wissenschaftlich
untersucht und in eindrucksvol-
len Statistiken festgehalten, was
wichtig ist, wie das Verkaufen
lduft, wie man dem Erfolg auf
die Spriinge helfen kann, doch
um dorthin zu gelangen, braucht
es Miihe, Einsatzbereitschaft,
solide Kenntnisse und vor al-
len Dingen Freundlichkeit und
Durchhaltevermégen. Ja und
noch ganz wichtig, den Willen
zum Erfolg sollte man tagtig-
lich mitbringen und einsetzen.
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