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DiTech macht auch in High-End-Smartphones

»,Vom Schild ablesen
kann doch jeder Affe*

Gute Verkaufer horen den Kunden zu. Dann prasentieren sie die
passenden Smartphones. Gute Verkaufer reden den Kunden nicht
irgendwelche Gerate fir den schnellen Verkauf ein. Damit schieBen
sie sich nur ins eigene Bein. Es liegt aber nicht nur am Fachberater.
Auch das Unternehmen muss die richtigen Tools zur Verfligung
stellen. Und bei DiTech fuhlt sich Verkaufsprofi Thomas Himmer

gut aufgehoben.

Von Alexander Zechmeister

Thomas Himmer, Technischer Berater bei DiTech in der Wiener Dresdner StraBe weiB, worauf es
beim erfolgreichen Smartphone-Verkauf ankommt: ,,Das Wichtigste ist, dem Kunden zuzuhdren*

s macht keinen Sinn, ein-
Efach irgendetwas zu verkau-

fen“, sagt Thomas Himmer.
Seit 13 Jahren ist der 34-Jih-
rige im Computerbereich titig.
,In den Urzeiten haben ich bei
Media-Saturn gearbeitet, dann
lange Zeit bei Cosmos.“ Vor
rund zweieinhalb Jahren heuerte
er bei DiTech als Technischer
Berater an. DiTech bietet ne-
ben Computern seit rund einem
Monat auch vertragsfreie High-
End-Smartphones an. ,Fiir uns
als Berater édndert sich dadurch
eigentlich wenig. Diese Smart-

phones sind kleine Computer.
Sie passen zum Sortiment.“

Warum soll man Kosten
fiir sich verursachen?
Oberklasse-Geriite
verstirkt  technisch
User an. Diese kennen sich aus,
machen sich im Internet schlau
und haben oft schon zwei Geriite
in der engeren Auswahl. Ob-
wohl das Internet unzihlig viele
Informationen ausspuckt, steigt
das Bediirfnis nach kompetenter
und sachlicher Beratung, be-
merkt Himmer. ,,Und dann geht
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es darum, die wirklich beste Lo-
sung fiir den jeweiligen Kunden
zu finden.” Das Wichtigste sei,
dem Kunden zuzuhéren, sich fiir
ihn Zeit zu nehmen.

WEin Verkidufer darf keinen
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Druck erzeugen. Er muss offen
und ehrlich sein.” Nur dann las-
se sich mit Sicherheit ein Pro-
dukt finden, mit dem der Kunde
wirklich zufrieden ist. ,Wenn
ich ihm ein Smartphone ver-
kaufe, das nicht das richtige ist,
wird er es zuriickgeben. Warum
sollte ich etwas verkaufen, was
mir selbst Kosten verursacht!?
Einfach ins Blaue schiellen,
dem Kunden irgendein Modell
anbieten und hoffen, dass er es
nicht zuriickbringt, das ist ja
kein Weg.“ Natiirlich, es dauere
fiinf, zehn Minuten linger, den
Kunden richtig zu beraten. Da-
fiir wisse man aber, dass er wie-
derkommt — aber nicht um das
Smartphone zuriickzugeben.

Die groBe DiTech-Filiale in
der Wiener Dresdner Strafle
ist noch geschlossen. Mehrere
Kunden warten bereits darauf,
dass sich piinktlich um 10 Uhr
die Schiebetiiren 6ffnen. Das ist
nichts Ungewdhnliches. ,Oft
sind es sogar mehr Kunden®, sagt
Himmer.

Sich & Kunden iiber den
Aha-Effekt begeistern

Fiir Smartphones lassen sich
Verbraucher iiber den ,Aha-Ef-
fekt* begeistern. Der Kunde soll
das Geriit in die Hand nehmen,
es ausprobieren. ,Wenn man
Funktionen wie zum Beispiel
Augmented Reality (Anm: eine
Navigationslosung, die in Echt-
zeit Point of Interests anzeigt)
gesehen hat, versteht man, was
ein Smartphone ist und sieht,
was technisch machbar ist.“ Ein-
deutig, dieses Thema begeistert
nicht nur die DiTech-Kunden,
sondern auch “den Berater im
roten Hemd.

Dieser Enthusiasmus ist es,
den gute Verkiufer in der Tele-
kombranche brauchen. ,Man
kann nicht verkaufen und
vorfithren, was man nicht gut
kennt®, weill Himmer. ,,Schilder
ablesen kann jeder Affe aus dem
Tierpark Schonbrunn. Es muss

»,Dem Kunden irgendein Modell anbieten
und hoffen, dass er es nicht wieder zu-
riickbringt, das ist ja kein Weg."“

Thomas Himmer, Technischer Berater bei DiTech, hélt nichts
vom schnellen Einmalverkauf
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Die DiTech-Chefs Damian Izdebski und Aleksandra lzdebska
haben seit einem Monat High-End-Smartphones im Sortiment

echtes Interesse da sein.“ Per-
fekt kann man das Telefon nicht
kennenlernen. ,Bis es soweit
ist, ist der Nachfolger auf dem
Markt.“ Ein Telekomverkiufer
muss aber die Materie leben.
wDenn sonst ist Verkaufen nur
ein Job. Und das ist zu wenig.*
Allerdings muss auch das
Unternehmen selbst die geeig-
neten Werkzeuge bereitstellen.

Bei DiTech hat Himmer die
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Chance, die Gerite umfang-
reich auszutesten, Fragen an
die Industriepartner zu stellen.
Waochentlich stehen zwei- bis
dreistiindige Schulungstermine
auf dem Programm, um die
Smartphones am POS perfekt
prisentieren zu konnen. ,Das
sind aber nicht nur irgendwel-
che Produktprisentationen.
Wir werden auf die kleinsten
und hochtechnischsten Fea-
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tures eingeschult. Da sind Dinge
dabei, die wahrscheinlich zwei
Drittel der normalen Regalbe-
treuer nicht wissen. Da geht’s
zum Beispiel um die perfekte
Dateniibertragung vom alten
aufs neue Telefon.“ Es gebe ei-
nen Unterschied zwischen einer
Produktprisentation und einem
Training. Wirklich hardcore
seien die Microsoft-Trainings.
»Die muss man dafiir loben."

Auch ,banale” Fragen
sind entscheidend
Qualitit und Schiirfe des
Displays, gefolgt von Grobe
und Gewicht des Smartphones,
diese Eigenschaften sind fiir
viele Kunden entscheidend.
LErst danach kommt die Akku-
Lebensdauer. Aber nicht nur
die klassischen Features werden
nachgefragt, ein guter Verkiufer
muss iiber viel banalere Dinge
Auskunft geben konnen. Wie
triigt sich das Smartphone? Wird
es in der Hand warm? Kann man
es gut in die Hosentasche einste-
cken? ,Wichtig ist es, die Fragen
des Kunden in klaren, kompe-
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tenten Siitzen zu beantworten.*

Und natiirlich: Angebotene
Smartphones miissen verfiighar
sein. Es gebe Internetshops, die
mit Smartphones locken, die sie
nicht haben. ,Das ist nicht un-
ser Weg. Unser Weg hat nach-
haltig Erfolg”, sagt Himmer.

Die Zeichen dafiir stehen gut.

DiTechs Smartphone-Engage-

ment ist stark gestartet. Gleich
von Anfang an gingen einige
Modelle weg wie die warmen
Semmeln. ,Viele Kunden wol-
len einfach das neueste Smart-
phone haben. Wenn ein Nach-
folger am Markt ist, geben sie ihr
Modell weiter. Das ist zwar nicht
der Hauptstrom, aber der Trend
ist da“, sagt Himmer.

Er personlich begriilit den von
DiTech eingeschlagenen Weg
Richtung vertragsfreie Telefonie
ohne Bindung an einen Provi-
der. ,,.Die Sim-Only-Tarife sollte
man sich wirklich einmal anse-
hen und dann das Ganze durch-
rechnen”, empfiehlt er. DiTech
wird den Smartphone-Bereich
jedenfalls noch massiv ausbauen
und erweitern.
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