Die richtige Konzeption und eine professionelle Durchfiihrung sind entscheidend fiir den Erfolg beim
Raumungsverkauf.

Alles muss raus

Wenn das Geschift aufgegeben und der Betrieb aufgelést wird, heifit
es auch beim Raumungsverkauf einen kiihlen Kopf bewahren.

amit ein Totalriumungsverkauf
erfolgreich ist, sollten Preispo-
litik, Aufbau der Ware und Wa-
renzukauf sehr genau geplant

und kalkuliert sein. Eine gute Organisation
des Ablaufs entscheidet oftmals iiber den
Erfolg oder Misserfolg eines Riumungsver-
kaufs. Textilbetriebswirt Ralf Heimsch berit
Unternehmen bei der Verduflerung der
Wirtschaftsgiiter bei einer Geschiftsaufga-
be. Sein Credo: nicht draufzahlen, sondern
Totalriumungsverkauf mit Gewinn! Damit
dieses Ziel auch wirklich erreicht wird, weist
er seine Kunden immer eindringlich auf
eine gleichlautende Innen- und Auflenwer-
bung hin. Wichtig ist aufSerdem die fort-
wihrende Spannung beim Riumungsver-
kauf. Heimsch: ,Die Neugier muss den Kun-
den alle drei bis vier Tage immer wieder in
das Geschift ziehen. Spannung und die
richtige Dramaturgie sind das A und O eines
erfolgreichen Riumungsverkaufes.“

Wichtig sei auflerdem, dass man eine Sor-
timentsanalyse durchfiihrt und sich z. B. iiber
die Struktur des Altwarenbestandes oder die
Prisentation der Ware im Klaren ist. Zu be-
achten ist natiirlich auch der Standort des
Geschiftes (Erreichbarkeit, Infrastruktur,
Passantenfrequenz). Im direkten Gesprich
mit dem Inhaber klirt Heimsch die wich-
tigsten Fragen vor einem Riumungsverkauf.
Dies fingt bei bestehenden Vertrigen an, die
aufgeldst werden miissen (Gema, EC-Cash-
Gerite, Einkaufsverband usw.), und endet
bei der detaillierten Planung des (zeitlichen)
Ablaufs des Riumungsverkaufs. Heimsch:
»Erfolgreich ist ein Rdumungsverkauf immer
dann, wenn die Lager mit Gewinn geriumt
wurden.“ ®

Kontakt: Heimsch Handelsberatung und
Coaching, E-Mail: info@heimsch-landsberg.de,
Telefon: 082619095076
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Dank an
die Treue der
Kunden

Viele Einzelhandler wollen
sich gerade in der Corona-
Krise fiir die Treue ihrer
Kunden bedanken. Der
HBE stellt seinen Mitglieds-
unternehmen dazu einen
kostenlosen Aufkleber zur
Verfligung.

Der farbige Aufkleber hat eine
Groke von DIN A4. Er wurde
von der Agentur Figge + Schus-
ter entworfen und bei unserem
Mitgliedsunternehmen Holzak-
zente in Schondra produziert.

WAr keaufen
GeTHe Lobal el

Der hochwertige EasyTexx-
Textilaufkleber kann ohne gro-
Ren Aufwand angebracht und
bei Bedarf auch ohne Proble-
me rlckstandslos wieder ent-
fernt werden. Einzelhandelsun-
ternehmen kénnen den kosten-
losen Aufkleber telefonisch
oder per E-Mail in ihrer zustan-
digen HBE-Bezirksgeschéafts-
stelle bestellen.

Die Kontaktdaten der
jeweiligen Bezirksgeschafts-
stellen finden Sie auf unserer
HBE-Homepage unter:
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