Mobiler Lebensmittelhandel

Mehr Erfolg im
mobilen Verkauf

Mit Durchschnittsfahrzeugen und mafig motivierten Durchschnittsverkaufer/innen
Spitzenumsatze zu erwarten — das kann nicht funktionieren! Um im mobilen
Geschaft besser zu verkaufen, gibt es fur den Unternehmer viel zu tun.

> Das Herzstlick des Unternehmens

sind die Verkauferinnen und Verkau-
fer. Sie sind die wichtige Schnittstelle zum
Kunden. Hier sollte nicht der Fehler be-
gangen werden, mit Tadel und Druck zu
arbeiten, zum Beispiel wegen schlechter
Umsatzzahlen. Das schlégt sich auf die
Motivation und anschlieBend auf Kunden-
kontakte und Verkaufe nieder.

Zwei Dinge kann der Unternehmer
tun, um die Motivation seiner Verkaufer/

innen zu verbessern. Zunéachst gilt es,
die eigene Fuhrungskompetenz zu hin-
terfragen und gegebenenfalls durch ent-
sprechende Weiterbildungen zu verbes-
sern. Bei FUhrungskréfte-Trainings wird
oft der Schwerpunkt auf die Mitarbeiter-
motivation durch Lob und Wertsché&tzung
gelegt. Wichtige Mitarbeitergesprache
mussen gentgend Raum erhalten — sie
sollten also nicht zwischen Tur und An-
gel stattfinden.

1 Ohne das geht es nicht! Kundenakquise an der Haustlr 2 Seminare: Zusatzverkauf — wie geht das?!
3 Einkaufen vor der Haustur
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Als nachstes sind die Verkaufer/innen
dran. lhre Fahigkeiten und ihre Motivation
kénnen durch externe Seminare und inter-
ne Weiterbildungen verstarkt werden. Be-
sonders wirkungsvoll sind interne Schu-
lungen, weil sich der Trainer dabei auf das
Unternehmen, die Mitarbeiter, das jeweili-
ge Sortiment und die Touren individuell
einstellen kann. Bei der Warenprasentati-
on kénnen konkrete Verbesserungen
durch Vorher-Nachher-Fotos dokumentiert
werden. Um eine nachhaltige Wirkung der
SchulungsmaBnahme zu gewahrleisten,
sollte der Chef oder eine Fuhrungskraft
mit dabei sein, um anschlieBend bei der
Umsetzung der vom Trainer gelieferten
Handlungsempfehlungen mitzuwirken.
Ubrigens: Solche BeratungsmaBnahmen
werden oftmals aus Geldern des Europai-
schen Sozialfonds (ESF) geférdert. Bei
der Beantragung kann der Trainer nutzli-
che Hilfestellung leisten.

Eine weitere Baustelle ist die Werbung.
Um Kundenverluste auszugleichen, mus-
sen immer wieder Neukunden gewonnen
werden. Ohne ,Klinkenputzen“ geht das
leider nicht!

Und so funktioniert die Tourenoptimie-
rung: Im Vorfeld werden Handzettel an alle
Haushalte verteilt. Diese benennen den
Service, Termine und Haltestellen und
werben am besten gleich noch fir ein An-
gebot wéhrend einer Aktionswoche. In
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dieser Zeit mussen dann mindestens drei
Leute wahrend der Tour von Haustir zu
Haustlr gehen. Dabei gilt es, die Bewoh-
ner ans Fahrzeug zu locken. Das Begru-
Bungsangebot oder ein Hinweis auf ein
besonderes Zugpferd im Sortiment hilft
dabei. Aufgabe des Werbetrupps ist es
auBerdem, nach Griinden fiir eventuelle
Unzufriedenheit zu fragen und die Halte-
stellen neu zu beurteilen. Denn zu wenige
Haltepunkte bedeuten meist auch weniger
Kunden. Mindestens einmal im Jahr soll-
ten die Touren auf diese Weise durchfors-
tet werden.

Noch einige Hinweise fur Sortiments-
gestaltung und Warenprasentation: Arti-
kelgenaue Auflistungen mit A-, B- und
C-Statistik fir jede Tour bilden die
Grundlage. Einige Premiumprodukte
oder regionale Spezialitdten im Sorti-
ment helfen, aus der Vergleichbarkeit he-
rauszukommen. Um fehlende Artikel zu
ermitteln, sollten eine Woche lang
Wunschlisten mit aufs Fahrzeug gege-
ben werden, die jedem Kunden mit der
Bitte um Rickmeldung in die Hand ge-
drickt werden.

Zur Bewertung der Présentation ist es
unerlasslich, sich immer wieder gemein-
sam mit den Verkaufer/innen vor den Wa-
gen zu begeben und die Warenprésentati-
on mit den Augen des Kunden zu betrach-
ten. Was liegt in Augenhdhe, sind die
wichtigen Artikel in der A-Zone platziert,
motivieren dort auch Impulsartikel zum
Zusatzeinkauf, liegen Bedarfsartikel wie
zum Beispiel Mehl am Rand? Ist die Préa-
sentation insgesamt Ubersichtlich oder ein
buntes Potpourri, das den Kunden ver-
wirrt? Zu bedenken ist schlieBlich noch:
Das Verkaufsfahrzeug ist wie ein Laden.
Schon der auBBere Eindruck, aber auch die
Einrichtung wirkt auf die Kunden und ihre
Einkaufsentscheidungen.

Wer mit einer ehrlichen Analyse nichts
beschonigt, kann mithilfe der Checkliste
auf dieser Seite seine Schwachstellen im
mobilen Verkauf ermitteln.
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Kriterien

Kann ich
selbst

Wichtig -
Trainer fragen

1. Das Verkaufsfahrzeug

Wie ist der technische Zustand der Fahrzeuge?

Wie ist der Zustand der Verkaufseinrichtung?
Lé&sst sie sich mit kosmetischen Veréanderungen
attraktiver gestalten?

Wie ansprechend ist die Fahrzeugbeklebung?

2. Das Sortiment

Haben Sie Ihr Sortiment durch eine artikelgenaue
Auflistung mit Renner/Penner-Analyse tberpruft?

Haben Sie eine Kundenbefragung durchgefiihrt,
um fehlende Artikel zu ermitteln?

Heben Sie sich mit besonderen Artikeln ab?

3. Die Prasentation

Beachten lhre Verkaufer/innen die A-, B- und C-
Zonen in Theke und Regal?

Ist die Prasentation flr den Kunden Ubersichtlich?

Werden gewinnbringende A-Artikel in umsatz-
férdernder Menge préasentiert?

4. Die Werbung

Wann haben Sie das letzte Mal eine Neukunden-
werbung gestartet?

Wann haben Sie das letzte Mal Offentlichkeitsarbeit
betrieben?

5. Die Mitarbeiter

Wann haben Sie zuletzt in Ruhe Mitarbeitergespréache
mit Ihren Verkaufer/innen gefuhrt?

Wann haben Sie zuletzt ernsthaft Verbesserungs-
vorschlage von Ihrem Team Uberprift?

AuBern Sie mindestens ebenso viel Lob wie Tadel?

Férdern Sie Ihre Verkaufer/innen regelméBig durch
Seminarbesuche oder Inhouse-Schulungen?

6. Die Fiihrungskraft

Wann haben Sie selbst sich zuletzt Ideen fiir den
Erfolg im mobilen Geschéaft geholt?

Wann haben Sie zuletzt Ihre eigenen Fuhrungs-
kompetenzen geférdert?

Vita

Andrea Jorg ist Backermeisterin,
Konditorin und diplomierte Trainerin.
Seit 2004 unterstitzt sie als selbst-
sténdige Unternehmensberaterin
Kunden in Deutschland und Oster-
reich. Die Vertriebsfrau aus Uberzeugung gibt ihr um-
fangreiches Know-how in praxisbezogenen Seminaren
und durch kontinuierliches Coaching an ihre Kunden
in Deutschland, Osterreich und Stidtirol weiter. Sie ist
Spezialistin fir Personalentwicklung, Kundenwerbung,

Tourenplanung, -aufbau und -optimierung in Lebens-
mittelverkauf. Seit 2004 ist sie zudem Kooperations-
partnerin des renommierten Verkaufsfahrzeuge-Her-
stellers Borco-Hohns, fir den sie auch als Dozentin
der Borco-Hohns-Akademie tatig ist.

Weitere Informationen auf
www.joerg-training.de
mail@joerg-training.de

+49 171 - 426 4620
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