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ie Kunden

zum Nachdenken bringen”

Durch das Touristengewihl am Stephansplatz hinein in die Spiegelgasse, mutig an der Security vorbei und
bei Nummer funf geklingelt — so kommt man in die Schmuckwerkstatt von Alexander und Marie Skrein. Im Interview
sprechen der ehemalige Diamantenhandler und seine Tochter Uber Verkaufsstrategien im Hochpreissegment.

KURIER: Eine Kette um knapp 40.000 Euro, ein
Ring um 50.000. Ein Einkauf in dieser Preisklas-
se ist — jedenfalls fir die meisten — nichts All-
tagliches. Was ist das Besondere an den Ver-
kaufsgesprachen in lhrer Branche?

Alexander Skrein: Unsere Kunden. Verkaufsge-
spriche gehen bei uns sehr oft weit weg vom
Schmuck und tief hinein ins Personliche.

Wo haben Sie Ihre Verkaufs-Skills gelernt?

Marie Skrein: Einerseits haben wir Schulungen.
Andererseits reden wir auch viel im Team tiber
Verkaufs-Situationen. Merke ich etwa, dass ich

VON TERESA RICHTER-TRUMMER

»,Das Verkaufen hat sich
sehr verindert.

Vor 35 Jahren hat
man versucht, Kunden
zu einem Abschluss zu

bringen. Heute
denkt man weiter.*
Alexander Skrein

unsicher war, frage ich spiiter eine Kollegin: Wie
hiittest Du das gemacht? So lernt man.
Alexander Skrein: Bei mir ist das Verkaufen eine
Geschichte, die vor 35 Jahren anfing, als ich als
Student Verkaufs-Schulungen fiir Versicherungs-
vertreterabgehaltenhabe. Spracheist mirwichtig,
andere Menschen zu verstehen ist mir wichtig —
beides braucht man im Verkauf.

Lernen Sie noch immer?

Alexander Skrein: Ja, freilich! Denn das Verkaufen
hatsichsehrverindert. Vor 35 Jahrenhat manver-
sucht, Kunden zu einem Abschluss zu bringen.
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Heute denkt man weiter. Denn der Kunde geht
mit dem Einkauf ja nach Hause, etwa zu seiner
Frau. Die wichtige Frage ist dann, ob seine Frau
mitdem Einkauf gliicklichist. Wenn wirdas nicht
erforschen, kann viel schiefgehen.

Schmuck wird oft als Geschenk gekauft: Wie viel
psychologisches Einfihlungsvermdgen braucht
man im Verkauf und wie kann man es trainieren?
Alexander Skrein: Wesentlich ist, dass man sein
Gegeniiber mag und in es hineinkriechen kann.
Vielesim Verkaufkann manlernen—aberich weild
nicht,obmandaslernenkann. 50 Prozent unserer
Kunden haben selbst Verkaufs-Coachings und
Schulungen gemacht. Das heif’t: Jede Verkaufs-
Strategie, die man bewusst einsetzt, weckt bei ih-
nen sofort Misstrauen. Voraussetzung fiir Erfolg
im Verkauf ist Authentizitit und Ehtlichkeit.

Frau Skrein, Sie stehen in den Startléchern zur
Geschaftsiibbernahme. Haben Sie als Tochter das
Verkaufstalent geerbt?

Marie Skrein: Ja, wohl schon. Aber ich denke, dass
man trotz Talents vieles lernen kann. Fir mich
gehtesim Verkaufsgespriich vor allem um das Zu-
héren und darum, die richtigen Fragen zu stellen.
Sokannder Kunde, der vielleicht selbst noch nicht

weil}, was er will, herausfinden, was er will. Und Konzentriert:
ich kann diesen Wunsch tibersetzten in Schmuck. Alexander Skrein

und seine Tochter
Vertrauen ist im Verkauf von wertvollen Marie Skrein in ihrer
Schmuckstiicken ein wichtiger Faktor. Ist Ihre Ju- Schmuckwerkstatt in
gend, Frau Skrein, da ein Nachteil? der Wiener

Marie Skrein: Ich bin zwar erst 26 Jahre alt, aber Spiegelgasse
ich habe das Gliick, dass mein Vater das Geschift

vor 25 Jahren gegriindet hat. Da gibtes einen Ver-

trauensvorschuss. Ich denke auch, dass das Alter

gar keine so grofe Rolle spielt. Wenn sich ein

Mensch bei mir gut aufgehoben fithlt und spiirt,

dass ich mich fiir seine Wiinsche wirklich interes-

siere, dann baut das automatisch Vertrauen auf.

Wenn Sie neue Mitarbeiter fir das Verkaufsteam
Ihrer Schmuckwerkstatt einstellen, wonach su-
chen Sie dann?

Marie Skrein: An erster Stelle steht fiir mich, dass
alle eine Goldschmiede-Ausbildung haben. Und
essolltenselbstbewusste Menschen mit sympathi-
schem Auftretensein, diesich nicht verstellen. Das
merken Kunden sofort. Mitarbeiter sollen verkor-
pern, was Skrein verkdrpert: Ehtlichkeit,

Sie lassen lhr Verkaufsteam von einem Coach

betreuen — welche Skills werden hier trainiert?
_ Alexander Skrein: Wir arbeiten mit einem Coach,
= der auf das Gespriichs-Training von Arztinnen und
Z Arzten spezialisiert ist. Das passt wunderbar, denn
£ dasHerzstiick des Verkaufsgesprichs ist fast wie eine
g Anamnese beim Arzt: Man muss den Kunden Fra-
 gen stellen und sie zum Nachdenken bringen, ohne
€ sie in eine bestimmte Richtung zu fithren. |
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