BLICKPUNKT pos

arfs @in biss-

chen mehr

sein? Ge-
meint ist freund-
ficher Dienst am
Kundaen, die ange-
nehme Bafreuung
und kompeteni-
flexible Bedienung!

MANUELA LIETZ Das Gegenteil er-
lebte ich leicer

kirzlich in einer Parfirmerie, ols ich um
den Lippenstift bat, den ein Model ouf
ainem Werbepiakat frug. Die Verkdule-
rinn sah mich an, als kGnne ich nicht bis
drei zahlen und sagle dann: =Das ist ei-
ne Fotornontoge und den Lippenstift
gibt es nicht.« Mit etwas Flexdbilitat hitte
mir der Wunsch erfullt und gleich zwel
Produkie verkauft werden kdnnen, ndm-
ch ein Lippensfift in der gewdnschien
Farbe und ein Lipgloss fUr schéne Relfie-
xe, Zum Gluck gibt es auch vorbiidiiche
Beispiele! Gute Parfumerien zeigen,
woraul as beim Service ankommi, wie
sie jedlen Kontak! mit derm Kunden zu ei-
ner Umsatzstelgerung nuizen kGnnen
und wie sie mit Ein-

saiz einfacher Hilfs- e e

mitted, wie Fachwis-
sen und Freundlich-
keil, cen Jusatzver-
kauf und die Zufrie-
denhell der Kunden
steigern kénnen [sle-
he auch S. 36-38).
Dot wissen die Mitarbeiter, wie lohnend
es isf, serviceorientiert zu verkaufen, im-
mer mit dem Ziel, Servicequalitat und
Verkaufsakiivitar zu optirmieren. Erlebnis-
welfen sind nach wie vor ein wichfiges
Therna beim Verkaul, Der Fantasie sind
kaine Grenzen gesefzt! Inszenieren Sle
Aktionan 2u verschiedenen Landern, Ak-
tionen fur efnen gufen Zweck oder
Workshops mit Feng Shui-Profis, Derma-
fologen oder Parfirmeauren. Erfaubt ist,
was gefdlif. denn Service bedeulet Ver-
kauten und Verkaufen bedeutet Service!

Manuela Lietz, lietz&mlcom.de
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