un
VerkaufF

Foto: © Peter Kerkhoff - stock.adobe.com

Raumungsverkauf -
aber richtig!

Wenn das Geschaft aufgegeben und der

Betrieb aufgel6st wird, heiRt es auch beim
Raumungsverkauf, einen klaren Kopf zu
bewahren.

Damit ein Totalrdumungsverkauf erfolgreich
ist, sollten Preispolitik, Aufbau der Ware und
Warenzukauf sehr genau geplant und kalkuliert
sein. Eine gute Organisation des Ablaufs
entscheidet oftmals Uber den Erfolg oder
Misserfolg eines Raumungsverkaufs. Textilbe-
triebswirt Ralf Heimsch berat Unternehmen
seit vielen Jahren bei der Planung und Durch-
flhrung von Rdumungsverkaufen. Sein Credo:
Nicht draufzahlen, sondern Totalrdumungs-
verkauf mit Gewinn. Heimsch: ,Damit dieses
Ziel auch wirklich erreicht wird, weise ich meine
Kunden im personlichen Vorgesprach immer
auf die wichtige Planung des Ablaufs hin. Denn
nicht selten werden vermeidbare Fehler ge-
macht, die dann richtig ins Geld gehen.” Wel-
che privaten Ziele werden verfolgt? Welche
Mitarbeiterlosung wird angestrebt? Mussen
noch Vertrage aufgeldst werden und liegen
alle Planzahlen vor? Alle Fragen mussen im
Vorfeld geklart werden. Heimsch: ,Mit meiner
langen Erfahrung bei Raumungsverkaufen
kann ich hier zielgerichtet helfen und Proble-
me |6sen.” So wissen zum Beispiel viele

Geschaftsinhaber nicht, dass sie bei einem
Raumungsverkauf eine ganze Reihe von
(rechtlichen) Vorgaben unbedingt beachten
mussen. Dies betrifft u. a. die Genehmigungs-
pflicht, die zeitliche Begrenzung von Total-
raumungsverkaufen oder die eindeutige Kenn-
zeichnung von Rabatten. Heimsch: ,Auferdem
muss vor dem Start eine detaillierte Sorti-
mentsanalyse durchgefiihrt und die Prasenta-
tion der Ware geplant werden. Hochwertige
Artikel mlssen sichtbar platziert werden.” Von
entscheidender Bedeutung fiir den Erfolg ei-
nes Raumungsverkaufs ist zudem die Wer-
bung. Dies betrifft nicht nur die Auf3en- und
Innenwerbung, sondern auch Plakate, Flyer
oder Anzeigen. Hinweise auf der Website und
Berichte flr die ortlichen Medien runden die
wichtige Offentlichkeitsarbeit ab. Heimsch:
.Wichtig ist die fortwahrende Spannung beim
Raumungsverkauf. Die Neugier muss den
Kunden alle 3-4 Tage immer wieder in das
Geschaft ziehen. Spannung und die richtige
Dramaturgie sind das A und O eines erfolg-
reichen Rdumungsverkaufs. Der Kunde muss
emotional angesprochen werden.”
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