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… und sie tanzen einen Tango. Verkaufstraining für alle an der Front oder auf der
Fläche. Wir tanzen durch alle Phasen. Mal laut, mal leise. Dazu gibt’s Zuckerwatte und
einen Luftballon.

Das Ladenverkaufspersonal ist massgeblich am Image eines Unternehmens beteiligt.
Hier ist der erste, persönliche Berührungspunkt mit den Kunden. War das
Kabinenpersonal nicht freundlich und zuvorkommend, machen wir instinktiv die Airline
dafür verantwortlich. Im Gegensatz zu Aussendienstmitarbeitern, ist das
Ladenverkaufspersonal grundsätzlich dem passiven Verkauf ausgesetzt. Das bedeutet,
dass die Kundschaft aufgrund eines Bedürfnisses in den Laden kommt. Sind die
Mitarbeiter im Verkauf unmotiviert, kann dies schwerwiegende Folgen für ein
Unternehmen haben.
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