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EXCITNTESITIN Jeder Kunde tickt anders, aber manche Kunden ticken gleich. Die
hohe Kunst des Verkaufsgesprachs ist es, die Denkweise verschiedener Kundentypen
herauszufinden und Sprache und Argumentation darauf einzustellen. Wir zeigen lhnen,
woran Sie vier Kundentypen erkennen und wie Sie bei ihnen zum Auftrag kommen.

Aufgabenorientiert
Genau mit der Zeit
Kiihl/distanziert/genau/kreativ

Blauer Typ Roter Typ
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Introvertiert
T 3 e
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i lffa.g: m::heu Delegiert Aufgaben direkt
Indirekt

Griiner Typ

Persinlichkeitsmodell der vier Kundentypen
mit den Achsen Denken/Fiihlen und Extrover-
tiert/Introvertiert

Euihlen'

Personenorientiert
Ungenau mit der Zeit
Herzlich/verbindlich
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Z, Kaleidoskop Marketing-Service D erversteht nicht, worum es mir geht.« »Wir reden
' = aneinander vorbei.« »Mit der komme ich auf kei-
nKundenkenntnis nen griinen Zweig.« Haben Sie solche und hn-

forderxt Auﬂ:agserfolg . liche Sétze schon einmal nach einem Kundengesprach vor
Mit d.iese:l: K de nty sich hin gemurmelt, tief frustriert, weil Sie nach stunden-

langem Reden keinen Auftrag geschrieben haben? Wenn

POIOSie nach Rot, GElb, Ihnen das oft passiert, ist das ein echtes Problem - aber
Griin u.'l.'l.d Blau ma.Cht eines, das sich 18sen lasst. Denn mit guter Kundenkenntnis

vermeiden Sie Missverstandnisse und eine schlechte Che-

da's auch Ii‘:htig sPaﬂ“ mie zwischen Ihnen und thren Kunden.
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Das Modell der vier Farben-Typen Ein prak-
tisches Modell dafiir, fiir das Sie nicht erst Psychologie stu-
dieren missen, ist eine Typologie, die verschiedene Kun-
dentypen den Farben Rot, Gelb, Griin und Blau zuordnet.
Jede der vier Farben beschreibt ein bestimmtes Charakter-
muster. Und flir jeden Typus gibt es bestimmte Argumen-
tations- und Handlungsablaufe, auf die er jeweils »an-
springt«. Leicht erkennen lassen sich die vier Typen an der
Artihres Redens und ihrer Kérpersprache.

} Typ Rot - der/die Dominante

Ein distanzierter, fester Hindedruck. Ein selbstbewusster
Blick, der Sie geradeheraus mustert. Ein Biiro oder ein Zu-
hause, das zeigt, was er hat. Schon nach diesen wenigen Ein-
driicken kénnen Sie sicher sein, dass Sie einem Herrn oder
einer Frau Rot gegentiberstehen, Gibt sich Ihr Gegeniiber
dazu impulsiv, dynamisch und riick sich selbst gernin den
Mittelpunkt, dann haben Sie Gewissheit. Typ Rot hat keine
Lust auf ein Schwatzchen mitlhnen, er erwartet, dass Sie
schnell auf den Punkt kommen, Begeistern lasst er sich fiir
alles, was reprasentativ ist und seinen Status unterstreicht.
Zu seinen unangenehmen Eigenschaften gehdren seine
Lust am Streiten und seine Freude daran, sich in Preisver-
handlungen als Gewinner zu fihlen.

Tipps fiir den richtigen Umgang: Packen Sie diesen Stier
bei den Hérnern, indem Sie an lhren Leistungen immer das
Besondere in gestalterischer und technischer Hinsicht he-
rausstellen, bei der Beratung und im Angebot genauso wie
bei etwaigen Reklamationen. Fassen Sie sich selbstbewusst
kurz. Und kalkulieren Sie von vornherein einen Spielraum fiir
Preisverhandlungen ein.

- der/die Extrovertierte
Die BegriiRung? Uberschwinglich. Kleidung und Einrich-
tung? Eher ungewdhnlich. Viele Stapel auf dem Schreibtisch
und im Wohnzimmer, der Ansatz von kreativem Chaos?
Dann stellen Sie sich auf einen extrovertierten Kunden des
Typs Gelb ein. Diese Menschen spriihen vor Ideen und sind
entsprechend sprunghaft. Sie diskutieren weitschweifend
mit lhnen und entscheiden sich heute fiir dieses und mor-
gen flir jenes.

Tipps fiir den richtigen Umgang: »Gelbe« sind dankbar
(iber lhre Anleitung zur Struktur sowie lhre sachliche Unter-
stitzung bei der Entscheidungsfindung und bei der Pla-
nung. Gebérden Sie sich dabei aber nicht besserwisserisch,
sondern loben Sie lhren extrovertierten Kunden fur seine
Ideen und Wiinsche, Wenn Sie in lhrer Beratung und lhrem
Angebot die Vorstellungen des Kunden explizit hervorhe-
ben und machbare, klare Wege zum Ergebnis aufzeigen, ha-
ben Sie bei den »Gelben« so gut wie gewonnen.

P> Griin - der/die Kommunikative

Der »Griine« begri{ifit Sie freundlich und zugewandt, aber
mit angenehmem Sicherheitsabstand. Und schon sind Sie
drin in Rdumen, die wenig Ordnung und viel Behaglichkeit

»

i

kai

" Nanopor
- " photokat

Wie kann Licht
die Fassade reinigen?

Fassadenschutz mit den Kraften der Natur.

Mit dem Selbstreinigungseffekt durch Photokatalyse bietet
Baumit NanoporTop neben der mikroskopisch glatten Ober-
flache zusatzlichen aktiven Schutz vor organischen Ver-
schmutzungen. Flr eine nachhaltig saubere und strahlend
schone Fassade.
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Ideen mit Zukunft.



; ausstrahlen. Von den Wanden und auf den

I Kommoden strahlen Sie Familienmitglieder
| an, Notizen und Zettel mit Sinnspriichen ge-
_ horen zur Einrichtung. Geleitet werden

1 ; »Griine« beiihren Entscheidungen immer

|

von ihrem Gefiihl. Und das muss gut sein,
damit Sie hier zum Abschluss kommen,
Tipps fiir den richtigen Umgang: Gehen Sie
deshalb intensiv auf diese Kunden ein. Ge-

‘ ben Sie ihnen ruhig Bedenkzeit. Und wenn
‘} Sie spliren, dass Herr oder Frau Griin nicht

{ wohl bei der Sache ist, schlagen Sie von sich

| aus andere Lésungen vor, Denn »Griine«

| sind von Haus aus konfliktscheu und wiir-

‘ den Sie nie offensiv angehen. Sie schatzen
#l den Austausch ebenso sehr wie Harmonie

|
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und Sicherheit. Sehr hellhérig werden diese

3 Menschen, wenn Sie mit den guten Erfah-
= rungen anderer Kunden argumentieren, de-
nen Sie dieselbe Leistung ins Haus gebracht
haben und die heute sehr glticklich damit
sind. Sie bieten bestimmte Servicelei-

Wer die Prioritdten seiner Kunden nicht erfasst, kommt mit ihnen auf keinen gemein-
samen Nenner. Erfolg hat der, der sie so behandelt, wie sie behandelt werden wollen

stungen und Garantien an? Betonen Sie das lhnen schwer fallt, mit diesem Gesprachspartner warm zu
werden. Das liegt einfach nicht in seiner Natur. Er hat andere
Erwartungen an Sie, die Sie als anpassungsfahiger Verkaufer
auch erfillen konnen.

Tipps fiir den richtigen Umgang: Herr und Frau Blau wollen
von lhnen Fakten wissen, und das méglichst detailliert mit
allen technischen und 6konomischen Einzelheiten. Die hét-
rechtwinklig ausgerichtet. So kiihl und ordentlich wie die ten die »Blauen« gern auch immer schriftlich von Ihnen, weil
Raumatmosphére ist auch der Mensch, der lhnen gegenii- sie sich mit Geschriebenem wohler fiihlen als mit dem ge-
bersitzt, Er kommt sofort zur Sache, mit einleitendem Small-  sprochenen Wort. Packen Sie hier Broschiiren, technische

j talk fiihlt er sich sichtlich unwohl. Hier haben Sie den Kun- Merkblatter und Grafiken auf den Tisch — und versorgen Sie
8 dentypen »Blau« vor sich. Wundern Sie sich nicht, wenn es den »Blauen«auch im Angebot mit exakten Auskunften.

{ Dieser Charakter benétigt ebenfalls Zeit fiir Entscheidungen,
weil er alle Fakten priifen will. Argumentieren Sie hier also
immer mit der belegbaren ZweckmaBigkeit, der nachgewie-
senen Bewdhrtheit und klar messbaren, sachlichen Vorteilen
Ihrer Leistungen und der Produkte, die Sie empfehlen,

1 im Hause Griin. Hier fallen diese Vorteile besonders ins Ge-
Tl wicht.
il
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} Blau - der/die Sachorientierte
Der Handschlag fallt knapp und distanziert aus. Auf dem
Tisch liegen bereits die vorbereiteten Unterlagen, akkurat

SO PROFITIEREN IHRE KUNDEN

Warum Ihr Kunde auf Ihre
Kundenkenntnis steht

Erfolgreiche Beratung Naturlich ist die Realitit nie so

»%

Niemandhat Zeit librig, die er auf unerfreuliche Gespriche verschwenden
mochte. Und jederliegt lieber auf einer Wellenlange mit seinem Gegeniiber
als vollig daneben. Wenn Sie sich als Dienstleister auf die Bediirfnisse der
vier Kundentypen einstellen, gewinnen Sie Auftrage—und Ihre Auftragge-
ber einen geschétzten Partner, dem er gern die Treue hilt. Denn:

B Sie zeigen schon beim allerersten Gesprach, dass Sie Sexvice ernst
nehmen, Der beginnt namlich damit, dass Sie sich menschlich aufTh-
ren Kunden einstellen.

B Sie beweisen Einfihlungsvermoégen im Gesprich und schaffen so
Vertrauen in die Verlidsslichkeit Ihrer gesamten Leistung.

H Thr Kunde fiihlt sich verstanden, belohnt Sie mit Sympathie und

sauber und geordnet wie das Schubladendenken einer Ty-
pologie. Deshalb missen Sie im Verkaufsgesprach selbst im-
mer wieder Uberprifen, inwieweit lhre Annahmen, die Sie
aufgrund dieser Typologie treffen, richtig sind und fiir sich
stets ein feineres Bild von Ihrem Gegeniiber entwerfen.
Sonst werden Sie lhrem Kunden als Person nicht gerecht.
Aber sobald Sie lhren Kundenkreis vor threm inneren Auge
Revue passieren lassen, werden Sie feststellen, dass bei den
meisten von lhnen die Charaktereigenschaften eines Farb-
typs dominieren. Wenn Sie dann sagen: »Der rasante Herr
Schmitt von der Wohnbau in Musterstadt hat viele rote Zii-
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i stuft das Treffen mit Ihnen als angenehmes Erlebnis ein. ge; und Blau - ganz klar der akkurate Herr Maier«, dann sind
Sie schon dabei, in Zukunft viel erfolgreichere Verkaufsge-

‘.I spréche zu fhren. Matthias Eigel
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