SHOP FLOOR 

MITARBEITERSCHULUNG: RABATTE
Da Stores immer häufiger KI-basierte Tools, von smarten Spiegeln bis hin zu Chatbots, einsetzen (siehe vorherige Ausgaben von WeAr zu dem Thema), verändert sich auch die Rolle des Verkaufspersonals. Sein Aufgabengebiet erfordert mehr Fachwissen als je zuvor. Wie mehrere Branchenexperten betonen (siehe unsere neue Rubrik The Knowledge in dieser Ausgabe), können und sollen LadenmitarbeiterInnen zu Local Heroes, zuverlässigen BeraterInnen und MarkenbotschafterInnen werden. In dieser neuen Rubrik informiert Sie das Team von WeAr über die wichtigsten Kompetenzen des Verkaufspersonals und gibt Tipps für Schulungen und Problemlösungsansätze.
-----

Im ersten Beitrag der neuen Rubrik dreht sich alles um Lösungsansätze für eine der heikelsten und häufigsten Situationen in Modeboutiquen. Eine Kundin verbringt mehr als eine Stunde im Store, probiert mehrere Kleidungsstücke an und ein satter Verkauf ist schon fast greifbar – und dann fragt sie nach einem kräftigen Rabatt. Wie gehen VerkaufsmitarbeiterInnen damit um, ohne den Verkauf zu verlieren oder die KundInnen zu verärgern? Diese Frage stellten wir Alexey Tretyakov, Gründer des Concept Stores Elixir Timeless Gallery auf Mykonos, Griechenland, dessen MitarbeiterInnen besonders oft nach Nachlässen gefragt werden, da in der Kultur des Mittelmeerraums Preisverhandlungen zum guten Ton gehören. Sein Rat: Verlagern Sie das Gespräch von der zwischenmenschlichen auf die systemische Ebene. 
„Unsere VerkäuferInnen informieren die KundInnen über unser kumulatives Rabattsystem, bei dem der Preisnachlass mit der Menge an Produkten, die über einen bestimmten Zeitraum gekauft wurden, steigt. Das System läuft automatisiert: Der Rabatt erhöht sich, wenn eine entsprechende Anzahl von Einkäufen erreicht wird – KundInnen müssen nach diesem Rabattanstieg nicht einmal fragen.“ Dieser Ansatz erleichtert das Leben der Shop-MitarbeiterInnen, da Rabatte nicht mehr in ihrem persönlichen Ermessen liegen, sondern von einem präzisen System bestimmt werden. 

Tretyakovs MitarbeiterInnen dürfen aber auch einmalige Rabatte von bis zu fünf Prozent gewähren, wenn sie es für angebracht halten, obwohl er diese Praxis skeptisch sieht: „Gute VerkäuferInnen sorgen dafür, dass Shopper das Produkt mehr wollen als den Preisnachlass. Eine Reduzierung zu gewähren, macht den Job von VerkäuferInnen deutlich einfacher, denn sie wollen das Produkt unbedingt verkaufen. Aber damit senken sie den Umsatz des Stores.“ Falls MitarbeiterInnen sehr oft Rabatte geben, könne das bedeuten, dass „sie der um vieles komplexeren Aufgabe ausweichen wollen: herauszufinden, was KundInnen wirklich wollen.“

Eine Möglichkeit, mit Bitten nach Preisnachlässen umzugehen, ist also das Einführen eines Bonussystems (falls Sie keines anbieten, hält unser Report in WeAr-Ausgabe 49 hilfreiche Tipps für Sie bereit). Eine andere ist das vorsichtige Gewähren eines Rabatts von bis zu fünf Prozent mit dem festen Vorhaben, nächstes Mal das Interesse von KundInnen so anzuregen, dass der Verkauf auch ohne stattfindet. Wie man dies erreicht, lesen Sie in dieser Rubrik in den nächsten Ausgaben von WeAr.

Stehen Sie vor einem Schulungsproblem, das Sie mit uns besprechen möchten? Kontaktieren Sie uns via E-Mail unter sv@wear-magazin.com und wir verraten Ihnen die hilfreichsten Tipps und Tricks in einer der nächsten Ausgaben.
