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» Der Animateur

kontaktfreudig, anpassungsfa-
hig, risikofreudig, spontan,
unternehmenslustig, kreativ,
motivierend, optimistisch

Verkaufspsychologie

» Der Analytiker
unabhangig, wenig traditionell,
kritisch-unbestechlich, scharf
beobachtend, sachlich,
schnorkellos, kompromisslos
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»Der Partner

einflhlsam, hilfsbereit, gedul-
dig, anspruchslos, humorvoll,
wenig egobezogen, verstand-
nisvoll, sozial, belastbar

» Der Direktor

pflichtbewusst, strebsam, zah,
zuverlassig, ausdauernd, ziel-
strebig, konsequent, verant-
wortungsbewusst, realistisch

Schlussel zum Vertriebserfolg

Wie Erkenntnisse aus der
psychologisch unterfitterten
Kundentypologisierung auf den
Vertrieb einwirken, vermittelt
ein neues Seminarangebot.

Hotel: Gut ein Dutzend Entschei-

der aus der Finanzdienstleistungs-
branche, Anwilte und Personalleiter
haben sich versammelt, um mehr iiber
die richtige Verkaufstechnik abhéngig
vom Kundentypus zu erfahren. Das
zweitdgige ,,Adapt®-Training* wird
vom Berliner Weiterbildungsspezialis-
ten Going Public veranstaltet. Es ba-
siert auf der pragmatischen Umsetzung
wissenschaftlicher Erkenntnisse aus der
Psychologie, Medizin und Gehirnfor-
schung — und nicht zuletzt aus der prak-
tischen Arbeit in Verkauf und Mitar-
beiterfiihrung.

»Adapt“ist angelehnt an den Termi-
nus Adaption, das aus dem Lateini-
schen kommt und fiir ,,Anpassung”
und ,, Anpassungsvermogen® steht.
Und genau darum geht es: Wie kann
sich ein Verkéufer moglichst gut in sei-
ne Kunden einfithlen und demzufolge
typgerecht beraten und verkaufen?

Klienten lassen sich nach diesem
Konzept in vier Grundtypen mit ver-
schiedenen Eigenschaften einteilen. Je
nach- dem, ob dem Berater ein ,,Direk-
tor, ,,Animateur®, ,, Analytiker* oder
Partner” gegeniiber steht, sind jeweils
anderes Vokabular, speziell abgestimm-
te Fragetechniken sowie psychologi-
sches Einfithlungsvermogen gefordert.

Ein Seminarraum im Berliner Estrel

,Der Direktor-Typus will Entschei-
dungen treffen, er erwartet, dass Sie
ihm Fakten und Entscheidungsgrund-
lagen liefern und dann die Abschluss-
frage stellen“, erldutert Kursleiter
Michael Heinrichs, selbst ehemaliger
Versicherungs- und Immobilienmakler.
Diese direkte, schnorkellose Strategie
kommt jedoch beim eher entschei-
dungsschwachen partnerschaftlichen
Typus nicht an. ,,Dort miissen Sie sehr
viel mehr die Emotionen ansprechen®,
weil3 Heinrichs, der seit elf Jahren als
Dozent fiir Going Public arbeitet.

Animateur-Typen dagegen sind stark
egobezogen und ,haben keine Kraft,
auf ihre Wunscherfiillung zu warten*.
Sie sind schwierige Kunden, weil sie
spontan sind und sich oft tiberschétzen.
Bedeutet: ,,Schneller Abschluss, schnel-
ler Storno®, wie der Experte betont.

Typgerechte Beratung lernen

Etwa 90 Prozent aller Kunden sind
Mischtypen aus jeweils zwei der vier
Grundmuster. Fiir diese wiederum exis-
tieren verfeinerte Verkaufstechniken
und -hilfen. In verschiedenen Ubungen
lernen die Kursteilnehmer, die Typen
anhand von Antworten, Verhalten und
Einstellungen des Anlegers zu erken-
nen und in den Beratungsphasen Ver-
trauensbildung, Bedarfsermittlung,
Angebot, Abschluss und Nachbetreu-
ung entsprechend aufzutreten.
Berater sollten zum Beispiel bei der
Angebotserstellung fiir einen partner-
schaftlich orientierten Kunden aufzei-
gen, wie das Angebot Arbeitsablidufe
und Beziehungen stabilisiert. Verdnde-

rungen diirfen fiir diesen Kundentypus
nicht beédngstigend wirken.

Animateure hingegen bendtigen den
herausgestellten Nutzen des Angebots
in Bezug auf ihr Prestige, Image und
Anerkennung. Die Empfehlung be-
kannter Personlichkeiten und Unter-
nehmen wirkt bei diesem Typus beson-
ders verkaufsfordernd.

,Die Kundentypologisierung ,Adapt’
ergdnzt das klassische Verkaufstrai-
ning”“, sagt Wolfgang Kuckertz, Ge-
schéftsfithrer der Going Public. Die
Teilnehmer lernen, ihre ,,Soft Skills“, al-
so ihr Wissen im Umgang mit Men-
schen und Entscheidungen, zu trainie-
ren und situationsgerecht zu kommu-
nizieren. Das sei jedoch kein Schubla-
dendenken. ,, Jeder klassifiziert ohnehin
stets sein Gegeniiber, allein durch die
eigene Lebenserfahrung. Wir profes-
sionalisieren lediglich die grundsatzlich
vorhandenen Erfahrungen und Men-
schenkenntnisse*, so Kuckertz.

Going Public bietet die Veranstaltung
kiinftig inhouse oder offen als Basis-Se-
minar iiber zwei Tage mit einem Fol-
low-Up und einer telefonischen Nach-
betreuung an. Die Teilnahmegebiihren
belaufen sich in 2006 auf 495 Euro plus
Unmsatzsteuer pro Person. ol
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