PERSONLICHKEIT

Detlev Schmidt

Der Verkaufer
als »Beziehungsprofi«

Was macht Verk&ufer erfolgreich?

Der bewusst oder unbewusst richtige Umgang mit den unterschiedlichsten Kéaufertypen.
Was beim Kunden eine erfolgreiche Prasentation ist, hangt
entscheidend von der Kommunikationskompetenz des Verkdufers ab.

n einem schwierigen Markt mit weni-

gen Kunden ist jeder Kundenkontakt

wertvoll, aber auch teuer. Bei gerin-
geren Riickrufen auf Anzeigen ist der
Immobilienvertrieb gefordert, mit quan-
titativ weniger Kundenpotenzial gleich-
bleibende Abschlussquoten zu erzielen.
Der Erfolg im Immobilienvertrieb héngt
somit entscheidend von der Kommuni-
kationskompetenz ab.

Kommunikationskompetenz setzt aber
zu aller erst das Wissen um die eigenen
Starken und Schwéchen sowie das Ver-
sténdnis fiir die Andersartigkeit des
Gegendibers voraus.
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Detlev Schmidt

Fachwirt in der Grundstiicks- und
Wohnungswirtschaft, autorisierter
und lizenzierter Insights-Discovery-
und geprfter BDVT-Trainer.

Seit mehr als 20 Jahren in unter-
schiedlichen Bereichen der Immo-
bilienwirtschaft tatig. Schwerpunkte:
\ertrieb von Wohnimmobilien, Aus-
bildung von Immobilienmaklern.
Arbeitet seit 1996 als Trainer flir
Marketing- und \Verkaufstraining
fur die Immobilienwirtschaft.

stiitzte Praferenzanalyse
von Insights-Discovery
mit einem Analysebogen
von 24 Fragen zum Ein-
satz.

Diese Analyse unter-
stiitzt den personlichen
Entwicklungsprozess
auf mehreren Ebenen
und trégt dazu bei:

o Sich selbst besser zu
verstehen.

o Andere besser zu ver-
stehen.

o Die Fahigkeit zu erler-
nen, sich konstruktiv
anzupassen, Beziehun-
gen herzustellen und
interpersonelle Strate-

Feuer - Rot

Sonne - Gelb

bestimmt - risikofreudig
zielorientiert - positiv

frohlich - aufmunternd
schwungvoll - lebhaft

besanftigend - gelassen

gien zu entwickeln.

Das Verfahren basiert
auf den Erkenntnissen
des Schweizer Psycho-
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o, Sadall mitfuhlend - zurtckhaltend Iogen C. G'.‘]ung' Die
iy Wirksamkeit und Treff-
Eis Bt taktvoll - scharfsinnig enauiakeit der Soft-
anspruchsvoll g Y .
) o o _ ~wareanalyse haben sich
Die unterschiedlichen Personlichkeiten nach dem Insights-Dis-  mehr als hunderttausend-

covery-Modell. Der Verkaufer erkennt sich meist als Motivator,

Inspirator oder Berater wieder.

Das Insights-Discovery-Modell

Die Verhaltensforschung ist der Ansicht,
dass die effektivsten Menschen jene
sind, die sich selbst kennen. Sie wissen,
wo ihre Stérken wie auch ihre Schwa-
chen liegen, so dass sie Strategien ent-
wickeln kénnen, um den Anforderungen
im Immobilien-Vertrieb gerecht zu wer-
den. Genau hier kommt die computerge-

fach auf der ganzen Welt
bewéhrt. Die Auswer-
tung kennt acht Persén-
lichkeitshaupttypen, dargestellt im
Schaubild.

Die meisten Vertriebsmitarbeiter sind

in den Bereichen Motivator, Inspirator
und Berater beheimatet. Sie zeichnen
sich im besonderen durch Intuition und
Visionen aus. Dartiber hinaus gehdrt
extrovertiertes Verhalten zu ihren beson-
deren Merkmalen.



Wie passt dies zu den pozentiellen
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Kéufern? Mehr als 60% der e g
Menschen sind introver- wdpesc oSS
tiert ausgepragt (z. B. eriapmosd
ein Koordinator). e

. . &
Genau hier ist der # vorsichiig .
Verkaufer als = speismaiisch o i
Beziehungspro- m BogHEIemY
fi“ gefragt. Wie e T s i
sollte sich der R i o
Verkaufer auf ei- Macho &5 . IwunfrEbErogen
nen solchen Kun- orgeatich | Y aatrelbang
den einstellen? g
Welche strategi- —
schen Vorgehenswei- Sich auf einen Koordinator einstellen: Der Imperativ

sen in der Gesprachs-
filhrung verstarken bzw.
welche reduzieren?
Anderen Menschen zu begegnen

heildt, sich auf andere Verhaltensweisen
einzustellen. An dieser Stelle fangt die
hohe Kunst des Verkaufens an. Erstens:
Das Erkennen und Einschétzen des Ge-
spréachspartners und zweitens das Wis-
sen, mit welcher bevorzugten Uberzeu-
gungstechnik der Kunde erreicht wer-
den kann. Was geschieht beim Kunden,
wenn die verhaltenspsychologischen
Grundlagen beachtet werden? Er fihlt
sich verstanden, ernstgenommen, end-
lich spricht jemand ,,seine Sprache*.
Und... die Aussichten auf einen erfolg-
reichen Abschluss steigen.

Denn schon in der Sprache und in der
Werbung fallen viele Verkaufer (Inspira-
toren) dadurch auf, dass sie von ihren
Visionen, einmaligen Mdglichkeiten
und neuen Wegen schwarmen. Ein Kun-
de, etwa der Typ Koordinator, wiinscht
sich etwas Bewahrtes, Uberpriifbares
und bestenfalls Neuerungen, die in be-
stehende Systeme integriert werden. Die
Konsequenz fiir den Verkauf heif3t so-
mit: Weg vom eigenen ,,Ich* und hin zu
einer Sprache, die den Erwartungen des
Kunden entspricht.

In einer entscheidenden Gesprachspha-
se, etwa beim Abschluss, gerdt der Ver-
kéaufer unter StreR. Die haufigste Reak-
tion ist dann, die Sprechgeschwindig-
keit und die Gespréchsanteile zu er-
héhen (Muster: Verzweifelter Versuch
zu Uberreden). Effekt: der Kunde/Koor-
dinator fuhlt sich bel&stigt, meist sogar
bedréngt. Die Wahrscheinlichkeit fur
einen positiven Gespréachsausgang sinkt,
je mehr die Bemiihungen des Verkaufers
zunehmen.

Hier wird sich der professionelle und
geschulte Verkéufer zuricknehmen und
sich ausschlieBlich auf die Person des
Gesprachspartners konzentrieren.
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links zeigt, welche Eigenschaften betont, und rechts,
welche zuriickgenommen werden miissen.

Erfahrungen

In meinen zahlreichen Verkaufstrainings
mit Immobilienverkdufern hat sich ge-
zeigt, dass nach einem zweitagigen
Training unter Einbindung der Insights-
Discovery-Préferenzanalyse ein ent-
scheidender Schritt zur persénlichen
Weiterentwicklung des Verkaufers er-
folgt. Noch entscheidender ist, die indi-
viduelle Beziehungskompetenz zu je-
dem einzelnen Kunden zu steigern.

Ein wichtiger Schritt fiir die zukunf-
tigen Verkaufserfolge. |

N
medias res

Die hohe Schule des Verkaufen
istimmer die Fahigkeit, auf unter-
schiedliche Kunden differenziert
eingehen zu kénnen. Zunéachst
ist dies die genaue Erforschung
der Kunden-Ziele und die Art der
effizienten Informationsvermitt-
lung.

Der Unterschied zwischen gut
geschulten und erfahrenen Ver-
kaufern und den wirklichen Spit-
zenkréften ist die Fahigkeit, auch
auf unterschiedliche Charak-
tereigenschaften bis hin zur men-
talen Tagesverfassung des Ge-
genubers eingehen zu kénnen.
Was friher mit ,,der kann es halt*
beschrieben wurde, ist in den
letzten Jahrzehnten immer ge-
nauer ergrindet worden.




