
Verkaufshandbuch

ABBA - erfolgreich Verkaufen



Erfolgsstrategie

Vergleicht man die Erfolgsstory von Persön- 
lichkeiten aus unterschiedlichsten Bereichen,  
so spielen dabei weit weniger Schicksal  
und höhere Gewalt eine Rolle als vielmehr jede 
Menge harter Arbeit. 

Die gute Nachricht daran ist: Wenn Erfolg nicht 
vom guten Draht zu Glücksgöttin Fortuna ab-
hängt, wird er planbar. Für jeden Einzelnen von 
uns, für ein Team, für ein Unternehmen und auf 
jeder Ebene.

Je mehr ich trainiere, desto mehr  
Glück habe ich auf dem Platz

Christiano Ronaldo – lebende Fußballlegende



Vorbereitung

Persönliche Ausstattung 
der Verkäufer (bitte immer 
bei sich führen)

• Namensschild

• Zollstock oder Maßband

• Taschenrechner

• 2 Kugelschreiber

• Kommunikationsblock

• Visitenkarten
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Die „vier Stufen“ zum Verkaufsabschluss



A wie Ansprache

Die Gesprächseröffnung ist wie eine Ouvertüre. 
Fällt sie durch, ist auch die Oper durchgefallen.

Achtung: Vermeiden Sie es, mit Kollegen zusammenzustehen, wenn Kunden in der Abteilung bzw. in un-
mittelbarer Nähe sind. Wenn der Kunde Sie nicht kennt, traut er sich nicht, Sie anzusprechen und könnte 
Sie als inkompetent abstempeln. 

1. Ansprache auf den Kundengängen:

Grüßen Sie jeden Besucher laut und deutlich und schauen Sie ihm dabei fest in die Augen. Der Kunde  
reflektiert Ihre Begrüßung ebenso und stellt vielleicht schon die ersten Fragen. 

2. Ansprache des Kunden:

Authentizität schlägt trainierte Phrasen! Sprechen Sie den Kunden selbstbewusst an, so wie Sie sich gerade 
fühlen und Sie es für richtig halten. Wichtig ist, dass Sie ins Gespräch kommen und sich nicht abschütteln 
lassen. Denken Sie daran: Der Kunde braucht Ihre Hilfe und Ihre Fachkompetenz. Falls der Kunde Ihre erste 
Ansprache nicht annimmt, bleiben Sie am Ball und starten etwas später einen weiteren Versuch. Beispiel: 
Ich schlage vor, Sie schauen sich in Ruhe um und ich komme gleich wieder zu Ihnen. Ist das okay für Sie?

Vermeiden Sie altbekannte  
Ansprachen, wie:  
„Kann ich Ihnen helfen?“ oder 
„Kommen Sie zurecht?“



Jetzt ist eine gute Möglichkeit, um den 
Namen und gegebenenfalls den Wohnort 
des Kunden zu erfragen. Mit dem Namen 
wird das Gespräch sofort persönlich.

B wie Bedarfsermittlung

Es ist nicht wenig Zeit, die wir haben, sondern es ist viel Zeit, die wir nicht nutzen..
Um die Bedürfnisse und Wünsche des Kunden zu erfahren, müssen Sie möglichst viele Informa-
tionen sammeln. Das gelingt hervorragend, wenn Sie mit dem Kunden über eine Skizze (Bedarfs-
ermittlungsblock) kommunizieren. Der Kunde wird Ihnen innerhalb kürzester Zeit alle Details seiner 
Wohnsituation geben.  
(Ein Bild sagt mehr als tausend Worte)

Wichtige Informationen sind:
•	Räumliche Gegebenheiten (ca. Raummaße, Türen, Fenster, Kamin, u.v.m.)
•	Wo wird das neue Produkt/die neuen Produkte hingestellt? Holen Sie sich hier 
	 Informationen zum neuen Produkt (Größe, Funktionen, Farben, Materialien, u.v.m.)
• Mitbewohner, Haustiere
• Eigenheim oder Miete
• Wann werden die Möbel gebraucht
• Investitionssumme
Damit alle Informationen und die daraus resultierenden Detailinformationen nicht  
verloren gehen, ist es zwingend notwendig alles schriftlich festzuhalten.

Länge + Breite

Türen + Fenster

Flur + log.

Anschluß

Kamin + Erker

Visitenkarte

Möbel jetzt

Möbel neu

Fußbodenfarbe

Gardinenfarbe

Zeitfrage

? Euro

Name:

Ort:

Tel.:



Hier ist Ihre Fachkompetenz gefragt, die 
ständig aktualisiert werden muss. Jegliche Art 
von Schulungen und Weiterbildungen ist hier 
zwingend notwendig. Beschäftigen Sie sich 
mit Ihren Produkten und Dienstleistungen. 

B wie Beratung

Die Vorführung der Produkte muss „zelebriert“ werden.  
Zeigen alleine genügt nicht!
Bei der Vorführung der Produkte sollten immer beide Hände aktiv sein. Der 
Kunde sollte bei der Vorführung von Produkten eingebunden werden. Je 
mehr Sinne Sie ansprechen, desto höher sind Ihre Erfolgsaussichten. Die 
wichtigsten Sinne beim Möbelkauf sind:

• Sehen, die visuelle Wahrnehmung mit den Augen

• Fühlen, die taktile Wahrnehmung mit der Haut

• Hören, die auditive Wahrnehmung mit den Ohren

• Riechen, die olfaktorische Wahrnehmung mit der Nase

Länge + Breite
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Flur + log.

Anschluß

Kamin + Erker

Visitenkarte

Möbel jetzt

Möbel neu

Fußbodenfarbe
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A wie Abschluss

Wenn sich der Kunde für ein Produkt entscheidet, muss 
ein selbstbewusster Übergang zum Abschluss des Kauf-
vertrags erfolgen. Hier hilft folgende Methode:

Fassen Sie das besprochene in kurzen Sätzen und weni-
gen Worten zusammen. Holen Sie noch einmal die Be-
stätigung des Kunden und leiten dann zum Abschluss des 
Kaufvertrags über.

Sobald der Kunde sich für ein Produkt
entscheidet, sollte hierfür ein Kaufvertrag
abgeschlossen werden. Wenn weitere
Produkte folgen, macht es Sinn, diese
separat zu betrachten. Kleinere Beträge
verkaufen sich einfacher als große.



Preisverhandlung

1.	Der Verkäufer hält sich an die vorgegebene Preis- 
	 stellung und Nachlassliste.

2.	Wenn dieser Rahmen nicht ausreichend ist, muss die  
	 entsprechende Führungskraft hinzugezogen werden.  
	 Die Führungskraft muss persönlich erscheinen und den 	
	 vorgegebenen Preis verteidigen sowie gegebenenfalls 	
	 seine Preiskompetenzen einbringen.

3.	Wenn die Summe des Kaufvertrages attraktiv für das 	
	 Unternehmen ist, kann als letzte Instanz der Geschäfts- 
	 leiter dazugeholt werden. Auch in diesem Fall ist das 	
	 persönliche Erscheinen von großer Bedeutung.

Die Verteidigung unserer festgelegten
Preise und entsprechende
Nachlassregelungen sind entscheidend für
den Unternehmenserfolg. Sichern Sie sich
Ihren Umsatz und Ihre Provision!



Bewertungen/Empfehlungen

1.	Damit Ihre Leistung und die des Unternehmens  
	 entsprechend anerkannt und wertgeschätzt wird, ist  
	 eine Google-Bewertung unerlässlich. Fordern Sie diese  
	 aktiv ein.

2.	Fragen Sie den Kunden nach einer Weiterempfehlung.  
	 „Kennen Sie jemanden, der auch Möbel benötigt?“

3.	Fragen Sie den Kunden, ob er noch weitere Einrich- 
	 tungsgegenstände benötigt. Wenn ja, bitte begleiten  
	 Sie ihn persönlich in die entsprechende Fachabteilung  
	 zu einem Kollegen.

Geben Sie dem Kunden ein tolles Gefühl,
indem Sie ihn zu dem gekauften Produkt
gratulieren und viel Freude damit
wünschen.



Viel Erfolg!



Das Verkaufshandbuch begleitet Verkäufer Schritt für 
Schritt auf dem Weg zum erfolgreichen Abschluss. Es 
zeigt, wie eine klare Erfolgsstrategie und das ABBA-
Modell den Verkaufsprozess erleichtern. 

Ergänzt durch wertvolle Tipps für Preisverhandlungen 
bietet es praxisnahe Unterstützung für überzeugende 
Gespräche und nachhaltigen Erfolg.

Andreas Oswald 
Gründer AO KompetenzWerk Consulting 
Life & Business Coach

ao@kompetenzwerk.info




