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2 Allein der Kunde entscheidet,
wofiir er wie viel Geld ausgeben
will. Es ist nicht die Aufgabe des
Verkaufers, diese Entscheidung zu
bewerten.

Rezepte rund um den

Rollator-Verkauf

Die Zahl der Menschen, die einen Rollator bendtigen, ist in den
vergangenen Jahren stark angestieden. Fur den Sanitdtsfachhandel
eine gute Chance, durch eine gute Beratung neue Kunden zu
gewinnen, diese durch ein geschicktes Verkaufsgesprach zu binden
und ihnen die Vorzige Ihres Sanitdtshauses aufzuzeigen. Wir
beschreiben Ihnen im praktischen Beispiel, wie das gelingen kann.

ine Frau in mittleren Jahren,

geschatzt Anfang 50, betritt

das Sanitatshaus und antwor-

tet auf die freundliche Frage
der Verkdauferin, was sie fir sie tun kon-
ne: ,Ich interessiere mich fir einen Rol-
lator.” ,Gerne. Kommen Sie bitte mit.”
Bei den Rollatoren angekommen, be-
ginnt die Verkauferin die unterschied-
lichen Produkte zu erklaren: ,Wenn
Sie einen normalen mochten, dann ist
das der, den auch die Krankenkasse
bezahlt, wenn Sie ein Rezept haben.
Dieser hier”, dabei deutet sie auf den
nachsten, ,ist schon etwas besser, aber
auch teurer, und die Kasse zahlt nicht
alles. Es gibt dann auch noch den Mer-
cedes unter den Rollatoren, da missen
Sie dann noch mehr draufzahlen.” Die
Dame bedankt sich, will es sich noch
einmal Gberlegen, und geht. Die Ver-
kduferin verabschiedet sich freund-
lich, gibt ihr noch einen Flyer mit und
wiinscht einen guten Tag.

Verkaufspraxis

Niemals wadre das bei lhnen so ge-
wesen. Sicher haben Sie die ,Knack-
punkte” sofort entdeckt:

Fehlende Bedarfsanalyse: Der Preis
ist der Dreh- und Angelpunkt und offen-
sichtlich das einzige Unterscheidungs-
merkmal zwischen den Produkten.

Und was haben Sie noch entdeckt?
Welche lhrer Entdeckungen finden Sie
in der folgenden Situation wieder?

JIch interessiere mich fiir einen Rol-
lator.” - ,Gerne, da sind Sie bei uns
genau richtig. Fir wen ist der Rollator
denn?” - ,Fir meine Mutter”, antwor-
tet die Dame. ,Meine Schwester und
ich wollen ihr einen zum Geburtstag
schenken.” Die Verkduferin erwidert:
,Das ist eine schone Idee. Ich zeige Ih-
nen gerne, aus welchen Rollatoren Sie
auswahlen konnen. Bitte begleiten Sie
mich.” Auf dem Weg dorthin steigen
Sie mit entsprechenden Fragen in Ihre
Bedarfsanalyse ein:

1 Aus welchem Grund méchten Sie
lhrer Muttet einen Rollator zum Ge-
burtstag schenken?

Wie mobil ist Ihre Mutter im Alltag?

M Wo wird sie den Rollator einsetzen?

M Wie gestaltet Ihre Mutter den Alltag?

M Wie ist die Lebenssituation Ihrer
Mutter?

™ Was wissen Sie bereits Giber
Rollatoren?

I Was ist aus lhrer Sicht wichtig bei
dem Rollator fir Ihre Mutter?

= Wenn ich Ihre Mutter fragen wirde,
was ware ihr wichtig?

Ausgestattet mit diesen Informatio-
nen erhdlt das Beratungsgesprach eine
hohe Qualitat. Sie kdnnen gezielt den
Rollator vorstellen, der aus Ihrem der-
zeitigen Wissenstand heraus am besten
zum Bedarf der Mutter und den Vorstel-
lungen der Schwestern passt. So haben
Sie zudem Argumente fiir den Preis.
Formulieren Sie nutzenorientiert - wie:
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REZEPT-TIPPS FUR DEN FREIVERKAUF

Stellen Sie Ihren Kunden und seine Wiinsche in den

Mittelpunkt:

Verschreibung: Setzen Sie bitte Gesprachsforderer ein wie ...

- Frégen, fragen, fragen: wer fragt - verkauft

—> Allein der Kunde entscheidet, was ihm wichtig ist und

woflr er sein Geld ausgibt

- Der Preis ist eine Zahlenkombination - seine Wertigkeit
erhélt er durch den Nutzen fiir den Kunden

,Mit diesem Leichtgewicht-Rollator
kann Ihre Mutter sowohl bei Stufen im
Park als auch beim Einsteigen in den
Bus gut umgehen, so dass sie ihre Ei-
genstandigkeit weiterhin  genieBen
kann.”

,Dieser Rollator lgsst sich leicht und
gut zusammenfalten, das bedeutet,
dass lhre Mutter ihn platzsparend ne-
ben der Hausture parken kann. Er bleibt
auch zusammengeklappt sicher ste-
hen.”

,Die Sitzflache dieses Rollators ist
stabil und bequem zugleich. Dies ga-
rantiert lhrer Mutter entspanntes War-
ten auf den Bus und schafft eine prak-
tische Sitzgelegenheit in anderen War-
tesituationen.”

,Dieser Rollator besticht durch sein
ausgezeichnetes Design, so dass lhre
Mutter mit der Gehilfe auch gerne un-
terwegs ist.”

Ausgestattet mit diesen Nutzenar-
gumenten geben Sie dem Preis ein
Gesicht: ,Wie passt dieser Rollator lhrer
Meinung nach zu Ihrer Mutter?” -, Gut”,
antwortet die Dame. ,Ich denke, das ist
der richtige. Was kostet er?” - ,Schon,
dass dieser Rollator so zu Ihrer Mutter
passt. Der Preis betragt XXX Euro. Bis
wann brauchen Sie ihn?”

.KAUFEN ODER REZEPT?"

Ist das wirklich die Frage? Bei dem ge-
schilderten Rollatorkauf ist offen, ob
es sich um eine medizinische Notwen-
digkeit handelt. Das kann nur der Arzt
entscheiden. Zudem kann es sein, dass
die Kundin sich fir einen hochwertigen
Rollator entscheidet, den die Kasse
nicht Gbernimmt und so falsche Vor-
stellungen geweckt werden. AuBBerdem
ist es eine unternehmerische Entschei-
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dung des Sanitdtshauses, ob Rezepte
auf hochwertige Rollatoren angerech-
net werden.

Haben Sie bei einer Rollatoren-Akti-
on im Discount schon einmal einen Hin-
weis gesehen, dass es einen Rollator
auch auf Rezept geben kann?

Selbstverstandlich ist es wichtig, bei
erkennbaren medizinischen Vorausset-
zungen den Hinweis an den Kunden
U geben. Die Voraussetzung dafur ist,
dass Sie den Bedarf und die Situation
lhres Kunden kennen. Und das bedeu-
tet: Sie haben Fragen gestellt und so
die Situation Ihres Kunden erforscht.

Marketing-Tipps rund
um den Rollator

Der Rollator wird immer mehr
zum hilfreichen Begleiter im Alter.
Tragen Sie dieser Entwicklung
Rechnung mit Aktionen wie ...

... Sicherheits- oder Fahrtraining -
teilweise in Zusammenarbeit mit
den Herstellern

... Winter- oder Friihjahrs-Check-
up - Angebot der eigenen
Werkstatt

... Rollatoren-Tanzkurs - in
Kooperation mit einer Tanzschule

... Rollatoren-Lauftreff - in
Kooperation mit Fitnessstudios,
Vereinen oder Fitness-Coaches

... Infoabende fiir den Rollator als
Begleiter im Alter

... zeigen Sie im Geschaft, was es
rund um den Rollator gibt nach
dem Motto ,Risten Sie auft”

Informieren Sie sich, wo Sie in lhrer

Stadt oder Region lhre Zielgruppen

finden.
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Der Rollator ist im Sanitdtshaus
meist in der Reha-Abteilung ange-
siedelt. Er gilt dort oft als Einstieg in
den Bereich der Reha und hauslichen
Pflege. Horen Sie genau hin, wenn ihr
Kunde seinen Bedarf schildert. Fallen
Worte wie ,unsicher beim Gehen” oder
,Vvieles geht nicht mehr so wie frither”
greifen Sie diese Aussagen einfiihlsam
auf. Eine Idee ist es, einen Beratungs-
gutschein fir Zuhause anzubieten - fiir
die Wohnraumberatung. Vermerken
Sie einen Wert darauf, z.B. 100 Euro,
und sagen Sie, dass das Angebot fir
lhre Kunden kostenfrei sei. Der Kun-
de kann mit diesem Gutschein seinen
Wunschtermin vereinbaren und sich
auf den neuen Lebensabschnitt oder
die neue Lebenssituation hin beraten
lassen. Dabei erhalt er Tipps und An-
regungen.

Auch der Kunde, der einen Stan-
dardrollator wahlt, kann bei anderen
Produkten ganz anders entscheiden.
Die Wertigkeit fir die Produkte legt er
selbst fest. Ihre Aufgabe ist es, ihn zu
informieren, ihm seine Méglichkeiten
aufzuzeigen, so dass er seine Entschei-
dung treffen kann. Das wird Ihr Kunde
schatzen. So werden Sie SEIN Sanitats-
haus, und er empfiehlt Sie weiter.

ZUSATZVERKAUF IM

REHA-BEREICH

Es gibt fir viele Kernprodukte interes-

sante Erganzungen, die DAZU gehéren

wie 7.B.

1 Pflegebett - Bettschutzauflage

1 Toilettenstuhl /Toilettensitzerhdhung
- Desinfektionsspray /Reinigungs-
mittel

W Badewannen-Lifter - Reinigung
und Desinfektion

 Denken Sie auch an Handschuhe,
Feuchttiicher, Einmalwaschlappen,
Pflegemittel...

Bestimmt sind viele dieser Produkte
in der 31-Euro-Pauschale inbegriffen.
Und doch gibt es Kunden, die mehr
wollen oder brauchen. Ist dafiir der
Gang zum Drogeriemarkt notwendig?
Bieten Sie lhrem Kunden an, alles aus
einer Hand zu bekommen, sich Zeit und
zusatzlichen Aufwand zu sparen. Auch
hier entscheidet Ihr Kunde. Und viele
Kunden werden es zu schatzen wissen.

Verkaufspraxis



