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Deine Meinung ist uns wichtig

Du hast Fragen, Anregungen oder Kritik zu diesem Produkt?
Das U-Form Team steht dir gerne Rede und Antwort.
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und Wissenswerte rund um Ausbildung erfahren.
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Vorwort

Dieses Buch ist kein weiteres Nachschlagewerk fur Verkaufspro-
fis, die ihre verkauferischen Fahigkeiten noch mehr optimieren
wollen. Es gibt vielmehr handfeste Tipps fir Berufseinsteiger und
hilft, die typischen, meist peinlichen Anfangerfehler im Verkauf
(die im Ubrigen auch noch im 3. Ausbildungsjahr auftreten
konnen) zu vermeiden.

Und wer ist Uberhaupt im Verkauf tatig? Eine Menge mehr
Menschen als Sie vielleicht denken! Ganz klar, wenn Sie im
Einzel- oder GroBhandel eine Ausbildung machen, werden Sie
viele praktische Ratschldge in diesem Buch finden. Aber nicht
nur in Kaufhdusern, Supermarkten oder kleineren Einzelhandels-
betrieben werden Produkte und Dienstleistungen an den Mann/
an die Frau gebracht, sondern Kaufleute in den unterschied-
lichsten Bereichen tatigen Verkdufe. Beispielsweise: Bank- oder
Versicherungsmitarbeiter, Angestellte von Hotels, Reisebiros,
Restaurants, Speditionen usw. Auch hier ersteht der Kunde ein
Produkt/eine Dienstleistung (z. B. eine Versicherungspolice, eine
Reise, ein Hotelzimmer, eine Mahlzeit usw.) — und wenn Sie in
einer dieser Berufssparten arbeiten, werden Sie ebenfalls nitz-
liche Hinweise finden. Aber selbst wenn Sie in einer Arzt- oder
Anwaltspraxis lernen oder in einem Handwerksbetrieb eine
Ausbildung machen, bieten Ihnen die folgenden Seiten viele
ndtzliche Tipps.

Auch in diesen Berufszweigen missen Sie Menschen von lhrem
(handwerklichen) Kénnen Uberzeugen, damit der Patient, Klient
oder Kunde die Dienstleistung in Anspruch nimmt.
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Egal in welcher Berufssparte Sie also lernen, Sie werden sehen,
dass Ihnen die Tipps helfen, eine Verkaufssituation besser zu
meistern. Sie erhalten konkrete Hinweise flir das tagtdgliche
Geschaft und lernen, lhre Kunden und Kollegen besser zu ver-
stehen. Die Tipps sind allesamt leicht verstandlich und (meist)
schnell umzusetzen. Und sie sind kurz und knapp gehalten,
sodass Sie diese Uberall schnell lesen kénnen.

Viel SpaB3 beim Lesen und viel Erfolg beim praktischen Einsatz
wuinschen lhnen Autorin und Verlag.
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© . | ACHTUNG!
Sollte es fur diesen Praxisratgeber Aktualisierungen oder
Anderungen geben, kénnen diese unter

o | www.u-form.de/addons/97-2.pdf I
ﬂ | heruntergeladen werden. Ist diese Seite nicht verfigbar, so
sind keine Anderungen eingestellt!
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Wie Sie das passende Outfit finden

Kleider machen Leute. Das ist kein veralteter Spruch, sondern
aktueller denn je. Die strenge Kleiderordnung aus den Zeiten
unserer GroBeltern existiert zwar nicht mehr, aber auch heu-
te ist man Regeln unterworfen. Die Garderobe sagt viel Gber
ihren Trager aus. Kleidung ist Ausdruck der Personlichkeit.
Dabei glauben wir unbewusst, dass gut angezogene Menschen
glaubwiirdig und kompetent seien. Dieser Vermutung unterliegt
man im Privatleben und erst recht im beruflichen Alltag. Fir den
Verkauf ist diese Annahme entscheidend, denn einen Menschen,
der glaubwirdig und kompetent erscheint, bittet man eben
gerne um Hilfe. Das gilt furs Ladengeschaft ebenso wie fur die
Arztpraxis oder das Restaurant.

In vielen Féllen ist es einfach, gut oder passend angezogen zu
sein, denn in einigen Firmen erhalten die Angestellten Berufs-
kleidung (Verkaufer in bestimmten Ladenketten, Bahn- oder
Flughafenpersonal, Angestellte von Fast-Food-Ketten usw.).
Oder es gibt einheitliche Vorstellungen dariber, wie bestimmte
Berufsgruppen auszusehen haben (Arzte tragen weiBe, blaue
oder grine Kittel, Handwerker Arbeitsschutzkleidung usw.). In
solchen Fallen ist es natdrlich einfach fir den Berufstatigen, die
richtige Kleidung zu wahlen.



8 Clevere Tipps fiir den Kundenkontakt
Hilfreiches zum Kleidungskauf:

Fur welche Qualitat Sie sich entscheiden, hangt natdrlich
auch von Ihrem Budget ab. Achten Sie beim Kauf von
gunstiger Garderobe darauf, dass sie optisch nicht billig
wirkt. Ob Sie lieber fir viel Geld ein gut kombinierbares
Kleidungssttick kaufen oder aber fir weniger Geld gleich
mehrere Stlcke, liegt bei Ihnen. Wichtig: Die Schuhe mus-
sen zur restlichen Kleidung passen und zugleich bequem
sein. Hier kénnen Sie ruhig auch einen Euro mehr anlegen.
Speziell Manner sollten sich mehr als nur eine Krawatte
zulegen, um ihr Outfit immer wieder variieren zu kénnen.

Manchmal ist es allerdings etwas kniffliger. In jeder Firma gibt es
eine eigene Unternehmenskultur, die mitbestimmt, was getragen
wird. Das heiBt, man findet eine stillschweigende Ubereinkunft,
was Mann/Frau im Berufsalltag anzieht. Der , beriihmte” dunkle,
gedeckte Anzug mit weiBem Hemd und passender Krawatte oder
das klassische blaue Kostim stehen fur eine seri¢se Erscheinung
—und in vielen Unternehmen ist man damit passend angezogen.
Doch je nach Arbeitsstatte ist andere Kleidung gefordert. Outfit
und Branche/Marke missen immer zusammenpassen. Ob Sie
in einer Bank oder einer Versicherung (seridse Erscheinung), in
einem teuren Juweliergeschaft (dezente, elegante Kleidung), in
einem Outdoor-Laden (sportliches Outfit) oder in einem schril-
len Second-Hand-Geschaft (flippige Klamotten) arbeiten, hat
entscheidenden Einfluss auf Ihre Kleiderwahl.
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Im Grunde ist die Kleiderfrage eine Sache des ,gesunden Men-
schenverstandes”. Wer in einem ¢kologisch orientierten Geschaft
arbeitet, wird dort nicht mit einem dunklen Anzug auftauchen.
Und wer in einer Bank tatig ist, wird keine Sandalen zum Anzug
tragen. Ubertreibungen bringen ebenfalls nichts. Als Azubi mis-
sen Sie sich nicht besser kleiden als lhre Vorgesetzten.

Niemals! (Méanner)

e Schlecht passende oder zu enge Kleidung anziehen

¢ WeiB3e Tennissocken zum Anzug tragen

e Nach durchgemachter Nacht mit den gleichen Klamotten
zur Arbeit erscheinen

e Flecken, Risse und fehlende Knopfe an der Kleidung haben

e In Shorts oder Jogginghosen ins Buro gehen

Niemals! (Frauen)

e Schlecht sitzende oder billig wirkende Kleidung tragen

e Sich Uber und Uber mit Schmuck behdngen

e Sich mit schweren, orientalischen Duften einnebeln

e Zu kurze Rocke und zu weit ausgeschnittene Dekolletees
tragen

¢ Durchsichtige, hautenge Kleidungsstticke anziehen

Bei der Wahl Ihrer Berufskleidung sollten Sie nicht nur darauf
achten, dass sie sich nach den (ungeschriebenen) Regeln Ihres
Unternehmens richtet, sondern dass sie auch bequem ist und
Sie lhre Kleidung gerne tragen. Wenn Sie namlich den ganzen
Tag mit verkniffenem Gesicht durch die Gegend laufen, weil
Sie sich unwohl in lhrer Haut fthlen, nUtzt auch das teuerste



