gastro-check 24

Das Verkaufsgesprach

Verkaufen heif3t hier- Veranstaltungen, Events und Buffets.

Grundsatzliches vor Beginn des Verkaufsgespraches:

Der Verkéaufer sollte auf sein Auftreten, seine Sprache, seiner Mimik und Gestik achten.
Ein guter Verkaufer kann sich verstandlich ausdriicken, wirkt naturlich und sicher.

Der Verkéaufer muss umfassende Produkt und Leistungskenntnis besitzen.

Der Verkéaufer muss abschétzen konnen, was geht und was geht nicht

Der Verkéaufer sollte vom verkauften Produkt tiberzeugt sein.

Der Verkaufer muss sich im Klaren sein, dass er sein Produkt nicht vorzeigen kann.

Die Gesprachsvorbereitung:

Stimmen Sie sich auf Aktionen und Reaktionen des Ké&ufers ein.

Besorgen Sie sich Informationen tiber den Kaufer und eventuelle vergangene Geschafte.
Schaffen Sie eine gute und ungestorte Verkaufsatmosphare. Halten Sie Getranke bereit.
Kontrollieren Sie das eigene Erscheinungsbild.

Legen Sie unmittelbar vor dem Gesprach eine kurze Konzentrationsphase ein.

Die vier Phasen im Verkaufsgesprach

1. Erdffnungsphase
Sorgen Sie fur Entspannung. Die Planung einer
Veranstaltung mag fir Sie Routine sein- fiir den Gast
ist es oft ein aufregendes Abenteuer. Stellen Sie sich
auf den Gespréchspartner ein. Schlichten Sie
eventuelle Angste. Wirken Sie kompetent und
menschlich. Denken Sie daran- der erste Eindruck
zahlt

2. Vertrauensphase
Schaffen Sie Vertrauen und bauen Sie Bedenken ab.
Entdecken Sie den Bedarf des Gastes und fragen Sie
nach gemachten Erfahrungen au der Vergangenheit.
Zeigen Sie, dass Sie ein féhiger Partner fir die
Veranstaltung sind.
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3. Produkt und Angebotsphase

e Verkaufsziele setzen (Etappen abgrenzen/ alle gastronomischen Leistungen)

e Klare Angebote unterbreiten (Bandbreite des Angebotes erkennen)

e Leistungsfahigkeit von Kuche und Service verdeutlichen

e Vorteile im Vergleich zu Mitbewerbern verdeutlichen (nicht prahlen)

e Kunden Nutzen erkléaren (privat Gaste zufrieden gestellt/ geschéftlich: Gastgeber wird
akzeptiert

e Winsche des Kunden mit der Leistungsfahigkeit des Hauses koordinieren

e Aussagen durch Demonstration oder Referenzen untermauern

e Grenzen und Probleme klar aufzeigen (vertrauen gewinnen durch ,,nein* sagen

e Stehvermdgen zeigen und jede Etappe dokumentieren

e Betriebswirtschaftliche Uberlegungen nicht aus dem Auge verlieren (alle Versteckten

Kosten beriicksichtigen

Keine Absprachen treffen, die nicht eingehalten werden kdnnen

e Aktiv verkaufen, also agieren, nicht reagieren (Sie flhren das Gespréch)
e Kilare Aussagen treffen

4. Abschlussphase

Erkennen Sie Kaufsignale? (Mimik, Zustimmung, Preisnachfrage,
Anderungsvorschlage).

Kommt es zu einer positiven Kaufentscheidung, dann bezeichnen Sie diese als gut,
verniinftig, richtig oder korrekt. Der Gast muss mit einem guten und positiven Gefuhl
den Raum verlassen und darf auf keinen Fall zu Hause Reue verspiren.

Fazit

Sonderveranstaltungen sind fur viele gastronomische Betriebe das Salz in der
Suppe. Sie bringen oft nicht nur guten Umsatz, sondern bieten die einmalige
Mdoglichkeit Neukunden zu gewinnen.

Eine adaquate Veranstaltungsmappe dient als gute Basis fur Angebote und
Preisfindungen. Nutzen Sie gut gemachte Fotos, die Atmosphéare und
Stimmungen aus vergangenen Veranstaltungen transportieren konnen. Bilder
sagen manchmal mehr als Worte.

Naturlich mussen Sie Ihre eigenen Grenzen kennen, aber bevor Sie zu einem
Wunsch ,,nein“ sagen iiberlegen Sie sich Losungen. Manchmal hilft eine zweite
Firma, Leihpersonal oder Leihequipment.
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Die 8 Todstinden im Verkaufsgespréach

Jeder Verkaufer weil3, dass der professionelle Verkauf eine Kunst ist, die gelernt
sein will. Dabei gibt es eine Menge von Tricks und Kniffen, wie Sie den Kunden
zum Kauf motivieren. Ebenso gibt es auch eine ‘schwarze Liste’ von Dingen, die
Sie als Verkaufer unbedingt vermeiden sollten.

1. Unterwarfigkeit
Unterwirfigkeit wird von IThrem Gegeniber bald als abstol3end empfunden.
Seien Sie selbstbewusst. Sie haben doch etwas anzubieten — oder?

2. Unsicherheit
Unsicherheit (‘lch meine ...’, ‘Ware es moglich, dass ...") zieht negative
Aufmerksamkeit auf Ihre Person und lhr Kunde macht einen Rulickzieher.

3. Superlative
Superlative (‘1.000-prozentig’) machen Sie und Ihr Produkt unglaubwurdig.

4. Substantive mit ‘ung’
Substantive mit ‘ung’ klingen unbeholfen und zu abstrakt.

5. Passive Formulierungen
Passivsatze und Formulierungen mit ‘man’ (‘man sollte’) zeigen, dass Sie
nicht hinter Ihrem Produkt stehen. Sagen Sie lieber ‘ich’ — oder ‘Sie’!

6. Behauptungen
Behauptungen haben wenig Substanz. Beschreiben Sie lieber Qualitaten und
Vorziige lhres Produkts beziehungsweise lhrer Dienstleistung.

7. Verschleierung
Keine Verschleierungstaktik: Nennen Sie die Dinge beim Namen, dass auch
der Kunde sie versteht. Keine unnétigen Fremdworter, kein Fachjargon!

8. Langatmigkeit
Fassen Sie sich kurz. Kunden fihlen sich von Vielrednern tiberfahren.
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