Welcher Verkaufs-
typ bin ich denn?
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Jeder verkauft: Produkte, Projekte oder Ideen

enschen kaufen bei Menschen, finden

Rainer Skazel und Dirk Thiemann,

und der Mausklick ersetzt niemals

den Handschlag. Deshalb setzen die
beiden Vertriebsprofis auf den menschlichen Faktor —
personlichkeitsorientierten Verkauf nennen sie es in
ihrem neuen Buch ,Verkaufskompetenz Mensch“. Doch
nicht nur Vertriebler verkaufen, sondern jeder, der im
Unternchmen etwa eine neue Idee prisentiert, im Ser-
vice tdtig ist oder auch nur im Smalltalk von seinem
Urlaub erzihlt.

Natiirlich plidieren die beiden Geschiftsfiihrer des Deut-
schen Instituts fiir Vertriebskompetenz (DIV) dafiir, dass
sich professionelle Verkiufer auf ihre Kunden einstellen
und ihre Kommunikation entsprechend veridndern. Des-
halb entwickeln sie an Hand des AECdisc-Modells vier
unterschiedliche Kiufer- und Verkiufertypen. Es ist
eine Weiterentwicklung des klassischen DISC-Modells
— einem Personlichkeitstest, in dem sich die Teilnehmer
selbst beschreiben. Ausgehend von den vier Grundtypen
ergibt sich durch die Mischformen eine grofie Differen-
zierung der Typologie. Das AECdisc-Modell leitet zusitz-
lich eine Kommunikations- und Fiihrungsstrategie ab
und eine jeweils grundlegende Motivation.

Wichtiger als die Kiufertypologie ist den beiden Ge-
schiftspartnern allerdings, dass die Verkiufer ihr ei-
genes Verhalten mit seinen Stirken sowie Schwiichen
wahrnehmen und reflektieren, um sich entsprechend
anzupassen. So brettert der rote, dominante Verkdu-
fer gerne tiber den blauen, analytischen Kiufer hinweg
und wundert sich, dass seine Erfolgsquote bei diesen
Menschen trotz allen Vertriebstechniken miserabel ist.

Oft mit dem Ergebnis, dass er nur noch da hingeht, wo
er Erfolg hat — nimlich bei seinesgleichen - und drei
Viertel der potentiellen Kdufer auslisst. Top-Performer
werden solche festgelegten Vertriebler nie, denn die
Personlichkeit gewinnt, ist die Erfahrung der beiden
Vertriebstrainer, die jihrlich bis zu 7000 Seminarteil-
nehmer schulen. ,Wahrnehmung und Empathic sind
Schliisselfaktoren im Verkauf, lautet ihre Auffassung.

Vier wesentliche Verkiufertypen haben Rainer Skazel
und Dirk Thiemann identifiziert:

Rot ist dominant

Der rote dominante Verkiufertyp ist entschlossen, ver-
hilt sich risikofreudig und sucht Herausforderungen
und Konfrontation. Sein Credo ist: ,Meistere Schwie-
rigkeiten®. Sein typisches Verhalten ist zielgerichtet,
willensstark, mutig und fordernd. Entsprechend sind
die Stirken des ,Roten“ sein Selbstbewusstsein, seine
Unabhingigkeit und seine Entschlossenheit. Als Aben-
teurer ist er mit dem gegenwdrtigen Zustand
niemals zufrieden, sondern gestaltet inno-
vativ die Zukunft. Er sucht also Herausfor-
derungen und dann vor allem aktiv Lésun-
selbstbewusst bestimmend
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gen dafiir. Deshalb wird er von seinen Kunden auch als
Experte wahrgenommen. Diese Stirken konnen sich
jedoch in Schwiichen umwandeln, denn dieser Verkiu-
fertyp redet gerne und hort weniger zu. Weil er direkt
und ohne Umschweife kommuniziert, wirkt er auch un-
sensibel oder gar riicksichtslos und verletzt eventuell
sogar die Gefiihl seiner Geschiftspartner. Wegen die-
sem Kommunikationsstil ist fiir ihn als Wettbewerb-
sorientierem schwierig, Konflikte in gegenseitigem
Einvernehmen zu losen. Er sollte lernen, dass er mit
seiner direkten und dominanten Art, manche Kunden
regelrecht einschiichtert, vor allem wenn er sich keine
Zeit lisst, eine Kundenbeziehung aufzubauen. Denn er
wird schnell ungeduldig, iberfordert oder iiberrollt gar
seinen Gegeniiber. Das kann dazu fiihren, dass Kunden
vereinbarte Auftrige spiter doch noch stornieren.
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Einflussnehmende

begeisterungsfihig und strahlt
Optimismus

,h aus. Fiir ihn
: gilt: ,Geteil-
te Freude ist
doppelte Freu-
de“. Er mag
Menschen,

lebensbejahend  oberfldchlich .

) ) i allerdings
begeisternd impulsiv will er auch
ausdrucksstark  indiskret .

- von ihnen ge-
charmant voreilig
; mocht  wer-
humorvoll chaotisch .
o o den: Soziale
geistreich unrealistisch
Anerkennung
und Wert-

schitzung seiner Person sind ihm wichtig. Das zeigt
sich in seinem Enthusiasmus, seiner Spontanitit, sei-
ner Redefreudigkeit und Offenheit. Deshalb gehéren
Kaltakquise und Neukundengewinnung zu seinen
Stirken, denn er gewinnt rasch das Vertrauen seiner
Gesprichspartner. Weil er sich auf seine Begeiste-
rungsfihigkeit verlisst, ist der ,Gelbe* oft nicht aus-
reichend vorbereitet, hat wichtige Fakten nicht pa-
rat. Weil er so stark von der Emotion lebt, kann es
gut sein, dass er seine Verkiufe nicht zum Abschluss
bringt, sondern innerlich schon beim nichsten Kun-
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den ist. Ohnehin ist die Alltagsarbeit nicht sein Ding.
Weil auch er ungeduldig ist, zudem nicht fokussiert,
wirkt er vor allem auf ruhige, detailorientierte Kiufer
eher abschreckend. Er vertraut seinen Gesprichs-
partnern gerne blind, allerdings kann es dann
auch gut sein, dass er sie falsch einschitzt.
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Der griine Stabilitit suchende Verkdufertyp ist freund-
lich, gutmiitig und verstindnisvoll, er strebt harmoni-
sche Beziehungen an. ,Strebe nach stabiler Harmonie*
lautet sein Ziel. Er setzt das um, indem er sich loyal
verhilt, hilfsbereit, gelassen und mitfiihlend. Seine
Starken sind entsprechend seine Verlisslichkeit und
seine Konstanz. Die machen ihn zu einem Kunden-
betreuer, der langfristige Bezichungen pflegt, weil er
seine Zusagen einhilt und jedes Gesprich griindlich
nachbereitet. Im Gegensatz zu dem ,Roten“ mag er
Verinderung ungerne, sondern erhilt den status quo
durch starke Routinen und gewohnte Arbeitsprozesse
moglichst lang. Als gemifigte Personlichkeit vermei-
det er Extreme und Konflikte. Er hort seinen Kun-
den zu und versteht ihre Bediirfnisse. Das sind dann
wieder seine Schwichen, denn er kann einfach nicht
begeistern. Weil er so stark die Beziehung zum Kun-
den betont, fillt es ihm schwer, Konflikte und Kon-
frontationen zu meistern. Ohnehin wird er unsicher
und unmotiviert, wenn er keinen Kontakt zu einem
distanzierteren Gegeniiber aufbauen kann.

Blau ist prizise

Der blaue angepasste Verkidufertyp ist analytisch und
prizise, ein rationaler und angepasster Mensch. Sein
Motto lautet: ,Halte Verfahrensweisen und Regeln ein®.
Er zeichnet sich aus durch Formalititen, Prizision,
Vorsicht und Diplomatie. Aufgrund seines hohen Qua-
litdtsanspruches mag er ein strukturiertes Arbeitsum-
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feld mit festgelegten Arbeitsabliufen. Er ist eher
ein Einzelginger als ein Teamplayer. Der Blaue

ist ein Experte, der wirklich jedes Detail seiner
Produkte kennt und kommuniziert. Er ist
akribisch auf seine Kunden vor-
bereitet und zieht seine Prisen-
tation durch. Doch das genau
ist auch seine Schwierigkeit:
Denn der Kunde als Person
kommt praktisch nicht vor. Auf
die Sache und Fakten konzentriert, kommt
die emotionale Beziehung zum Kiufer zu
kurz. Seine beharrlichen und sachorientier-

analytisch reserviert
ordentlich angstlich
taktvoll misstrauisch
bescheiden konfliktscheu

diszipliiert unentschlossen

achtsam zogerlich

GEBALLTE VERTRIEBSKOMPETENZ

Rainer Skazel und Dirk Thiemann wur-
den Ende vergangenen Jahres mit dem
Europdischen Trainingspreis des BDVT
ausgezeichnet. Skazel war etliche Jahre in
der Geschiftsfiihrung und im Vertrieb von
Unternehmen titig, ehe er sich als Berater
und Dozent selbstindig machte. Er ist
Experte fiir Rekruting, Vertriebsaufbau
und Personlichkeitsdiagnostik. Dirk
Thiemann war bereits mit Anfang 30 im
Unternchmensvorstand. Der 51-jdhrige
verbindet Fithrungserfahrung mit Spezial-
wissen im Vertrieb.

ten Fragen konnen seine Gesprichspartner
regelrecht nerven und schliefilich verliert der
Blaue zwischen den Details das primire Ziel
aus den Augen und die Kunden verlieren

f das Interesse.
ﬁﬁl Fiir die beiden Trainer und Coa-
S

ches ist die Selbsterkenntnis der

Verkiufer aus zwei Griinden wich-
tig. Zum einen sollten sie sich eine
Arbeit suchen, die ihrem Typus cnt-
spricht. So wird ein Dominanter im kontinuier-
lichen Innendienst mit Sicherheit nicht froh.
Genauso wie ein Analytiker in der Neukun-
denakquise nur mit grofden Mithen zum Erfolg
kommen wird. Zum zweiten lassen sich Person-
lichkeitstypen zwar nicht auf den Kopf stellen,
aber Vertriebler, die ihre Schwichen kennen und
als Lernfelder betrachten, konnen alternative
Verhaltensweisen entwickeln und sich so mehr
Spielraum verschaffen. mmm
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Es gibt Verkdufer, die sind perfekt ausgebildet: Prisen-
tation, Einwandbehandlung, Abschlusstechniken, An-
gebotserstellung — alles passt. Doch die Verkaufszahlen
stimmen trotzdem nicht. Rainer Skazel und Dirk Thie-
mann haben festgestellt, dass sich diese Verkiufer oft
nicht auf ihre Kunden einstellen konnen. Weder ken-
nen sie sich selbst oder entwickeln ihre Personlichkeit
weiter, noch erkennen sie ihre Kunden und konnen sich
deren Verhaltensweisen anpassen. Die Kommunikation
klappt nicht, weil Empathie fehlt. Das Buch fiihrt Leser
schrittweise dazu, dass sie den anderen so behandeln,
wie er behandelt werden mochte.
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