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Dazu st es erforderlich, sich selbst einmal
genauer unter die Lupe zu nehmen: Wo lie-
gen Ihre Stirken, wo stoflen Sie an Ihre per-
sonlichen Grenzen? Thre Erkenntnisse zei-
gen Thnen, zu welchem Personlichkeitstyp
Sie zahlen. Daraus kénnen Sie ableiten, wel-
che Eigenschaften Sie verbessern kénnen,

um ein Spitzenverkdufer zu werden.

SIE SIND: DER MACHER-TYP

Der Macher-Typ ist extrovertiert und
nimmt seine Aufgaben sehr ernst, er arbei-
tet zielstrebig und ldsst sich von Widerstin-
den nicht irritieren. Diese Hartnickigkeit
schldgt sich meist in einem sehr dominan-

ten Verhalten nieder — und kann durchaus
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erfolgreich sein. Im Verkauf allerdings stof3t
der Macher schnell an Grenzen: Wer zu sehr
aufden Abschluss dringt, iiberrumpelt den
Kunden und bringt ihn mit seiner Domi-

nanz leicht in eine Abwehrhaltung.
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Gespréch. Horen Sie auf seine Fragen und
Bedenken und gehen Sie aktiv darauf ein.
So tiberzeugen Sie Ihr Gegeniiber von sich

- und von Ihrem Produkt.

SIE SIND: DER
KOMMUNIKATIONS-TYP

Der Kommunikations-Typ verkorpert den
»geborenen Verkaufer: extrovertiert und
gefithlsorientiert, ohne Berithrungsingste.
Erliebt es, vor Kunden zu préasentieren und
den Funken tiberspringen zu lassen. Doch
manchmal verliert er sich im Chaos.

So fithrt der Kommunikations-Typ den
Verkaufserfolg herbei: Sie schaffen es spie-
lend, Thre Kunden zu begeistern. Doch
kiimmern Sie sich auch systematisch und
zuverldssig um Thren Kundenstamm? Sie
sreiffen gerne viele Kontakte auf, kommen
aber oft nicht zum Abschluss. Verfolgen Sie
regelmifige Kundenpflege-Mafinahmen
penibel und achten Sie darauf, Verlésslich-
keit und Sicherheit auszustrahlen, damit Sie
langfristige und vertrauensvolle Kunden-

beziehungen aufbauen kénnen.

SIE SIND: DER BEZIEHUNGS-TYP

Gefiihlsorientiert und introvertiert kann
der Beziehungs-Typ am besten auf den
Kunden eingehen. Seine Stirken liegen

im Vertrauensaufbau und in der Bezie-
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reichen Verkédufer: Sie halten sich ger-
ne zuriick und wirken damit seriés und
vertrauenserweckend. Oft sind daneben
jedoch etwas mehr aktive Abschlussorien-
tierung und verkéuferische Entschlossen-
heit notwendig. Fokussieren Sie daher im
Gesprich stets Thr Ziel: die Unterschrift
des Kunden. Trainieren Sie dazu Ihre

Durchsetzungsfahigkeit!

SIE SIND: DER FAKTEN-TYP

Der Fakten-Typ ist ein leidenschaftlicher
Analytiker, arbeitet gerne mit Zahlen, Daten
und Fakten. Dementsprechend ist er intro-
vertiert und auf seine Aufgaben fokussiert,
die er mit Genauigkeit verfolgt.

Tipps zum Verkaufserfolg des Fakten-
Typs: Sie iiberzeugen mit messerscharfen
Prédsentationen und Argumenten, kon-
nen auch komplizierte Dinge bis ins Detail
erlautern. Damit strahlen Sie eine enorme
Kompetenz aus. Doch zum Verkauf gehort
auch Gefiihl! Begeisterung, Charme und
Eloquenz etwa lassen sich trainieren - wenn
man denn den Mut hat, sie zuzulassen!

Ubrigens: Auch Thr Kunde méchte so
empfangen werden, wie es seinem Typus
entspricht — und das kénnen Sie leichter,
wenn Sie die fehlenden oder schwach ent-
wickelten Personlichkeitsfaktoren in sich

selbst erkennen und bewusst entwickeln!
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