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Auf einer Wellenlänge mit dem Kunden
Das Beratungs- und Verkaufsgespräch ist eine Kunst, die vom Bankberater einiges abver-

langt. Wichtiger noch als die Produktpalette in all ihren Einzelheiten ist dabei die Fähigkeit, 

den richtigen Draht zum Kunden zu finden. Nur so wird das Verkaufsgespräch zum Erfolg.

Egal ob Ihr Gegenüber zu Ihren lang-
jährigen Kunden zählt oder ob Sie ihn 

erst noch gewinnen müssen: In jedem Fall 
sind Ihre Menschenkenntnis, Ihre Intuition 
und Ihr Einfühlungsvermögen gefragt. Nur 
wenn Sie eine Beziehung zum Kunden auf-
bauen und ihn emotional erreichen, werden 
Sie erfolgreich beraten, verkaufen und ein 
stabiles Geschä� au�auen können.

SO �PaCken� Sie JeDen KUnDen
Haben Sie den einen Kunden gestern von 
einem Produkt begeistern können, heißt das 
noch lange nicht, dass ein anderer Kunde 
heute ebenso enthusiastisch auf Ihr Ange-
bot reagiert. Das kann einfach daran lie-
gen, dass das vorgeschlagene Produkt nicht 
zur Risikofreude des Kunden passt. In dem 
Falle hätten Sie seinen Bedarf nicht rich-
tig erfasst. Vielleicht haben Sie aber auch 
einfach nicht die gegenseitige Sympathie 
füreinander entwickeln können, mit der 
Sie als glaubwürdiger und überzeugender 
Geschä�spartner wahrgenommen werden.

Menschen entsprechen Typen mit unter-
schiedlichen Charakterzügen. Es reicht 
daher nicht, dass Sie nur �nett und freund-
lich� zu allen sind, zu einer erfolgreichen 
Ansprache gehört viel mehr! Denn so indi-
viduell, wie Ihr Gegenüber �gestrickt� ist, 
so erwartet er, von Ihnen wahrgenommen 
und behandelt zu werden. Daher funkti-
onieren standardisierte Verkaufsrezepte 
auch so o� nicht: Sie gehen zu wenig auf 
die Unterschiede der Menschen auf Kun-
denseite und die daraus folgenden Gebote 

der richtigen Ansprache und Kommuni-
kation ein. Der große Reiz des Verkaufens 
liegt darin, herauszu�nden, was für ein Typ 
Ihr Kunde ist und wie seine Erwartungen 
an das Gespräch aussehen. Dabei helfen 
Ihnen erprobte Analyse-Tools wie etwa das 
INSIGHTS MDI fi dabei, die Persönlichkeit 
Ihres Gegenübers zu bestimmen. 

Menschen lassen sich, ausgehend von 
ihrem natürlichem Charakter und ihrem 
beru�ichen Rollenverhalten, grundsätzlich 
vier Basistypen zuordnen. Nach INSIGHTS 
MDI fi ordnet man ihnen die vier Far-
ben rot, gelb, blau und grün zu. Sie erken-
nen diese Typen o� bereits am Anfang des 
Gespräches. Achten Sie daher genau auf 
das Au�reten Ihres Kunden, auf die Kör-
persprache und die Art und Weise, wie er 
Ihnen gegenübertritt. Und so erkennen Sie 
die unterschiedlichen Typen:

1. ZieLstrebiG UnD kOntrOLLOri�
entiert: Der rOte KUnDe

Rote Kunden sind von einer Aura der 
Macht umgeben. Hinter diesem Kunden-
typ verbirgt sich ein Chef, wie er im Bil-
derbuch steht: autoritär, selbstbewusst und 
ehrgeizig. Er hat klare Ziele, die er konse-
quent verfolgt. Dabei ist er es gewohnt, die 
Fäden in der Hand zu halten und Entschei-
dungen eigenständig zu fällen. In seinem 
beru�ichen wie privaten Umfeld wird ihm 
meist viel Respekt entgegengebracht, er ist 
gewohnt, Leistung zu fordern. Wer mit ihm 
Geschä�e macht, der muss es erst einmal 
mit ihm aufnehmen können. Deshalb ist er 

in Verhandlungen meist forsch und direkt 
und provoziert gern � mit dem Ziel, sein 
Gegenüber zu testen und eventuell aufge-
setzte Sicherheit aufzudecken. 
Tipps für den richtigen Umgang: 
Rote Kunden sind anspruchsvolle Kunden. 
Die wichtigste Regel im Umgang mit ihnen: 
Geben Sie nie Ihre Position als ebenbürtiger 
Geschäftspartner auf! Vertreten Sie Ihr 
Anliegen kompetent und bestimmt! Rote 
Kunden wollen keine Zeit verschwenden. 
Beschränken Sie sich daher auf die wich-
tigsten Informationen. 

Diese Kunden verhandeln Zinskonditi-
onen hart nach unten und Zugeständnis-
se auf Ihrer Seite hart nach oben. Bleiben 
Sie hier unbedingt konsequent! Wenn Sie 
zu Beginn �einknicken�, werden Sie es in 
zukün�igen Gesprächen nicht leicht haben. 
Zeigen Sie diesem Kunden, dass jeder Nach-
lass Ihrerseits auch ein Zugeständnis von 
ihm verlangt. Lassen Sie sich nicht auf Pro-
vokationen ein! Reagieren Sie auf o�ensive 
Kommunikation charmant, aber bestimmt 
� so sichern Sie Ihre Autorität. 

2. EntHUsiastisCH UnD OFFen�
HerziG: Der GeLbe KUnDe

Charmant, humorvoll und optimistisch: 
Der gelbe Kunde ist ein angenehmer 
Gesprächspartner. Er ist kommunikativ 
und kontaktfreudig, weshalb Sie ihn schnell 
für sich gewinnen können. Seine �ammen-
de Begeisterung ist allerdings nicht immer 
ein Zeichen für einen schnellen Abschluss: 
Der gelbe Kunde fällt Entscheidungen meist 
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