
tAcHtLN wer 50 fre!fd ch im

shop empfanqen wlrd, kalrft qle ch ;L.a;,-*
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Der gute Ton
Die Art, !t/ie man mit seinen Kunden spricht, spielt eine enorm wichtige Rolle im Shopalltag.
Worauf Jie vom ersten Blickkontakt bii zur Verabschiedung achten sollt€n.

arlte Elnma hat allrs rich-
tiS, gernacht. Dalrralsl Kanl
ein RLrndc in ihrcn La(lcn,

bcgrülitc sie ihn freundlicll,
Stanlnlkorlden \elbslversliinclliah
]nit Namcn. I)ic lltc licgcl ,,1)er
Tolr xlacllt rLie Nlusikl" gilt rlach
r,ic vor spczi.ll im Sholalltag,
1 io lrcundlichkcit, licr atLrng und
Scrvi.c gcrlauso wichtig sind tül
den LrfolS $,ie das riclltilic Sorti
mcnl. Dic,{rt und \{cisr, $ic Slc

mit Ihren l(unden lprechen, tnuss
lrcullLlliclr r.-irken, netürliclr
LiDd kolrpetert. Sabinc !\rierts,
Konr rr un ikalionstrainerin aus

Aachen, räl: ,,Wenn ein KLIlde
Ihrcn Ledcn bctritt, ]ächeln Sie

ihn frcundlich an un(l Lregnlllen
ihll, bevor er Sie griillt." lleziehen
Sie Llie 

_fageszeil nlil eln: ,,,linen
schö.cl1 gutcn Morgen/ lag/
Abcn.l', und schon fiihlt sich dcr
I(undc direkt beirn lJetreten Illrcs
Shops individüell begr:llit und
hcrzlich u,illkonr men." Nüchster

Klrndc öchte. \'orsicht: Das oft
ve 

^'cnL1ete 
.,Ilitte lchön?" klingt

!.hnell schnippisch. Besser seien

ctwas läagcrc \atze r\,ie ,,lvas
darf es scilr?", so die Konrmuni-
kationstrainerin.

Kunden ernst nehmen
IIat Ilrr KLrnclc scinen \'Vunscll

Bciullcrt, und Sic können ihil
nicl)t \'r'citcrhclfcn? Das ist kein
Dranri, solarl!,('5ie jctzt anr Ball

Auch lhre Körperhaltung hat
großen Einfluss darauf, ob 5ie

freundlich wirken oder nicht!
Die drei wichtigsten Regeln

für lhren guten Auftritt:
. Halten Sie sich aufrecht,

leicht zum Kunden g€neigt
. Verschränken Sie nicht

die Arme
. Halten 5ie stets Bl;ckkontakt

mit dem Kunden

bleiben:,,Dieses hoclukt flihren
\\'ir leider nicbt.,\bcr ich kann
versucbcn, cs lür Sie zu bcsor
gL:ll" so kijDnte eine nijgliche
'\ntwort laLrteD. t)er l(uncle fiihlt
sich lniI seinenl WLlnsch e[rsl
genonrmcn. \\'ahrcfd dcr Bcra
tung ist cs $,ichtig, dem Kunderl
so komlJetent wie möglich zu

hcllen, ctrne daLrei auldringlich
zu wirken. ,,Cehen Sie genau aul
dclr KundenNLrnsch cin, zeigen
Sir Inteiesse, vennitteln Sie aber
nichi .1as Geiuh l, unbcclingt
ehva5 r'cr kaufen ru ü,ollcll",
rät Sabirlc Wierts. SchlielSen Sie

dcrl Verkauf lni1 einer [reuncl
lichclr \rerabschieduns: SiiLze

wic ,,Herzlichen Dank für Ihren
llinkluf, einen schöDcn lrg
rtoch" cntlassen den Kundcn
mit elnen guten Ce[r:ihl und
sorgen garantieft dafr:ir, dass er
alLch rvicrlcrkoirirtl I /t

[]n Trainingrangcbot Iür heund l

chen Umqanq nrit Kunden linden
Sle a!f www.iobaixperten.deSchritt: I Icrausfillclell, \ ''as der

tnhnL 
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