12 AKTUELL FEYS SICHT

Es lauft?

Dann erst recht!

Die Hochsaison mit Friihjahr, Feiertagen und dem
Beet & Balkon-Geschift steht vor der Tiir. - Super, wird
schon laufen! Da haben wir genug zu tun, Neues
kommt da erst mal nicht ins Haus. Das machen wir
wieder, wenn es nicht lduft. - Hiufige Sitze aus dem
Beratungsalltag. Gut, so kann man es machen. Aber
gerade, wenn der Kunde da ist, ldsst sich oft leicht noch
einer draufsetzen. Der Ansatz, schwache Zeiten mit
Aktionen zu verbessern, ist gut. Noch besser ist aber,
auch in der Saison Zeichen zu setzen! Gerade weil der

Sie das StraufSbinden, weil der Vorteil fiir das Fertig-
produkt (kein Warten!) so viel grofier ausfillt.

Wenn die Sonne scheint, miissen Sie am Ball sein, auf
den Punkt genau. Ob es nun in Thren Plan passt oder
nicht! Oft hore ich: ,Die Umsétze im April und Mai
sind so hoch, da wird mir angst und bange.“ Ja stimmt,
wer April und Mai verliert, hat oft das Jahr verloren.
Umso mehr gilt es jetzt, aus dem Vollen zu schopfen,
keine Chance auszulassen und flexibel und mit vollem
Elan die Hochsaison zu begehen,

Kunde da ist und Bedarf hat! Wer jetzt tiberzeugend auch wenn das manchmal an die JWer im April und Mai
Losungen bringt, gewinnt doppelt: Umsatz und Kun-  Grenze des Machbaren reicht. Es ist verliert, hat oft das Jahr
den, auch wieder fiir die schwachen Zeiten. viel leichter, einen Kunden im La- ;/erloren "

Also gerade weil es lduft, sollten Sie jetzt auch noch
den Pflanzservice anbieten, perfekt beraten und eine
zweite Kasse fiir den Spitzenbedarf einrichten. So
macht es zum Beispiel auch das Markenvorbild Apple.
Zu Weihnachten gibt es eine ,,Expref3-Linie®, wo direkt
und schnell gekauft werden kann. Beratungen laufen
weiter wie gehabt. Und man ist nicht nur zufrieden mit
den guten Umsitzen vor Weihnachten, sondern weitet
den Service noch aus. Analog konnte das fiir Sie hei-
Ben: Eine kleine Kasse fiir alle Kunden einrichten, die
Fertigstraufle, eine Schale oder ein B&B-Stimmchen
zum Muttertag wollen. Diese Kunden brauchen nicht
warten und die anderen haben kein schlechtes Gewis-
sen, denn sie werden ebenfalls konzentriert bedient!
Der Effekt: ,,Schnell wieder raus® ist ein toller Service
fiir entschlossene Kunden in Eile. AufSerdem entlasten
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den von Zusatzkdufen und Hoch-
preisigem zu iiberzeugen, wenn er
Bedarf hat! Diesen Bedarf decken und zusitzlichen
wecken, das ist die Kunst in der Saison. Wann waren Sie
zum letzten Mal bei Ikea und haben nur das gekauft,
was Sie wirklich brauchten? Die Kunden lieben Saison
und Events, das wird immer mehr zelebriert. Machen
Sie mit, seien Sie der Mittelpunkt und angesagt. Mit-
tendrin, statt nur dabei, gilt nicht nur im Fernsehen.

Und nehmen Sie es sportlich: Wer als erster 20 Fla-
schen B&B-Diinger verkauft hat, bekommt einen Gut-
schein und es gibt Eis fiir alle! Ubrigens sind die Eisver-
kaufer wirklich ,Leidensgenossen® in Sachen Saison!
Und die stellen auch noch zehn Tische raus, wenn die
Sonne scheint! Ich habe jedenfalls noch keinen Eis-
salon gesehen, der bei Regen die Preise senkt...
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