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Raumungsverkauf: Professionelle Beratung

Damit ein TotalrAumungsverkauf erfolgreich ist, sollten Preispolitik,
Aufbau der Ware und Warenzukauf sehr genau geplant und kalkuliert
sein. Eine gute Organisation des Ablaufs entscheidet ofimals (ber den
Erfolg oder Misserfolg eines Raumungsverkaufs. Ralf Heimsch,
Textilbetriebswirt, berdt Unternehmen erfolgreich bei der VerauBerung
der Wirtschaftsgiiter bei einer Geschaftsaufgabe. Das Credo des
erfahrenen Praktikers: Nicht draufzahlen, sondern
TotalrAumungsverkauf mit Gewinn! Damit dieses Ziel auch wirklich
erreicht wird, weist Heimsch seine Kunden immer eindringlich auf eine
gleichlautende Innen- und AuBenwerbung hin. Wichtig ist auBerdem
die fortwahrende Spannung beim Raumungsverkauf. Heimsch: ,Die
MNeugier muss den Kunden alle 3-4 Tage immer wieder in das Geschaf
ziehen. Spannung und die richtige Dramaturgie sind das A und O
eines erfolgreichen Raumungsverkaufes.” Als erfahrener Praktiker
verfigt Heimsch hier Gber fundiertes Fachwissen.
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Raumungsverkauf - aber richtig!

Wenn das Geschaft aufgegeben wird und der Betrieb aufgeldst wird, heifit
es auch beim Raumungsverkauf einen kiihlen Kopf zu bewahren.

Damit ein Totalrdumungsverkauf erfolgreich ist, sollten Preispolitik, Aufbau
der Ware und Warenzukauf sehr genau geplant und kalkuliert sein. Eine gu-
te Organisation des Ablaufs entscheidet oftmals Uiber den Erfolg oder Miss-
erfolg eines Raumungsverkaufs. Ralf Heimsch, Textilbetriebswirt, berdt Un-
ternehmen erfolgreich bei der Verduferung der Wirtschaftsgiter bei einer
Geschaftsaufgabe. Das Credo des erfahrenen Praktikers: Nicht draufzahlen,
sondern Totalrdumungsverkauf mit Gewinn! Damit dieses Ziel auch wirklich
erreicht wird, weist Heimsch seine Kunden immer eindringlich auf eine
gleichlautende Innen- und Aufenwerbung hin. Wichtig ist aupBerdem die
fortwdhrende Spannung beim Rdumungsverkauf. Heimsch: ,,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 erfolgrei-
chen Rdumungsverkaufes.” Als erfahrener Praktiker verfligt Heimsch hier
Uber fundiertes Fachwissen. Heimsch: ,,Wichtig ist auperdem, dass man ei-
ne Sortimentsanalyse durchflihrt und sich z.B. iber die Struktur des Altwa-
renbestandes oder die Prasentation der Ware im Klaren ist." Zu beachten
ist natlrlich auch der Standort des Geschaftes (Erreichbarkeit, Infrastruk-
tur, Passantenfrequenz). Im direkten Ge- ;
spréch mit dem Inhaber klart Heimsch die T REAUMUN
wichtigsten Fragen vor einem Raumungs-
verkauf. Dies fangt bei bestehenden Ver-
tragen an, die aufgeldst werden missen
(Gema, EC-Cash-Gerate, Einkaufsverband
usw.) und endet bei der detaillierten Pla-
nung des (zeitlichen) Ablaufs des Rau- Réumungsverkauf: Die richtige
mungsverkaufs. Heimsch: ,Erfolgreich ist  Konzeption und eine professionelle
ein Raumungsverkauf immer dann, wenn  Durchfiihrung sind entscheidend
die Lager mit Gewinn gerdumt wurden." fiir den Erfolg.

Weitere Informationen:
Ralf Heimsch, Handelsberatung und Coaching, Tel.: 08261/9095076
E-Mail: info@heimsch-landsberg.de, www.heimsch-landsberg.de
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