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Erstellen Sie Steckbriefe fiir lhre Verkaufer

Wie gut kennen Sie lhre Verkaufer? Wissen Sie auf Anhieb: Wie ticken sie und welche besonderen Eigenschaften zeigen sie in Ver-
handlungen sowie im Tagesgeschift? Die nachfolgende Ubersicht enthilt 10 wichtige Parameter mit Reflexionsfragen, die Sie nutzen
konnen, um fiir Ihre Verkaufer jeweils einen Steckbrief zu erstellen. Verwenden Sie den Steckbrief vor einem Termin als Anregung, um
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Ihre Taktiken optimal auf Ihren jeweiligen Gesprachspartner abzustimmen.

PARAMETER

REFLEXIONSFRAGEN

1 Dominanter Typ (® Ister durchsetzungsstark? (® Wird er bei Problemen oder Gegenreden meiner-
(® Ister der Verkaufsleiter oder Geschiftsfiihrer? seits emotional?
(® Ist ein Konflikt im Gesprich vorprogrammiert? (® Droht er mit Nichtbelieferung oder Reduzierung
(@ Ister entscheidungsbefugt und -stark? des Services?
2 Extrovertierter Typ (@ Ister locker, kontaktfreudig und charismatisch? (® Muss ich seine Charmeoffensive und Redseligkeit
(@ Ister oberflichlich und schweift vom Thema ab? manchmal bremsen?
(® Macht er lockere Zusagen, an die er sich spiter (® Widersprechen sich seine Aussagen?
nicht mehr erinnert? (® Dreht er sich nach dem Wind?
3 Empathischer Typ (® Kann er in einer Verhandlung entscheiden? & erim den Verhandlungen taktisch als Good
] . > . Guy eingesetzt?
(® Bildet er oft die Vorhut, um die Lage zu sondie- . 2P .
. - - (® Hilter sich in Verhandlungen zuriick?
ren und sich dann erst mal zuriickzuziehen?
(® Ister vertrauensvoll?
. . . . 2
4 Strukturierter Typ (® Ister ein neutraler und eher sachlicher Typ? Gy Ve 4 ber technl.sche Kompetenzent
. (® Ist er fundiert vorbereitet?
(® Ister ein Zahlenmensch? . N . .
. . . (® Neigt er zu endlosen Prisentationen oder Diskus-
(® Erweist er sich als faktenbasiert? . N .
sionen und verliert sich in Details?
5 Angebotsprasen- (® Enthilt sein Angebot alle relevanten Bestand- (® Verwendet er die iiblichen Floskeln iiber die Ein-
tation teile? zigartigkeit seines Angebots?
(® Tragt er sein Angebot glaubhaft und iiberzeu- (® Sendet er Signale, dass das Angebot noch ver-
gend vor? handelbar ist?
(® Besitzt er Preisstolz? (® Wirkt er abschlussorientiert oder aufdringlich?
q q q Pt
6 Argumentations- (® Ist seine Argumentation fchlusmg. %) gtammeda shoor Brmrimgm?
hnik (® Kann er den Nutzen erklaren? . . .
techni . (® Setzt er standardisierte Formulierungshilfen oder
(® Kann er den Mehrwert seines Produktes oder o o
. . . . unverbindliche Textbausteine ein?
seiner Dienstleistung verdeutlichen?
7 Einwande (® Bringt er nachvollziehbare Einwéinde? (® Hat er den Mut, auf negative Dinge hinzuweisen?
(® Setzt er auswendig gelernte Standardeinwinde (® Sagt er auch mal klar ,,Nein!“?
ein? (® Nimmt er kein Blatt vor den Mund?
8 Service (@ Ister stindig erreichbar? (® Setzt er sich bei Lieferterminen und Reklamatio-
(® Ist er zuverlissig? nen aktiv fiir uns ein?
(® Hilt er sich an Absprachen? (® Informiert er vorab bei aufkommenden Proble-
(® Ister bei Problemen konstruktiv? men?
9 Beziehung (® Ist er mir sympathisch und mag ich ihn?
(® Kann ich ihm vertrauen und ist er ehrlich? (® Gehe ich mit ihm essen?
(® Kann ich mit ihm eine strategische Partnerschaft (® Wirkt er authentisch?
umsetzen?
Verhandlungsstil (® Zieht er alle Register in Bezug auf die bekannten (® Zieht er die Verhandlungen bewusst in die Linge?
J ke ¢ ¢ (® Schieb hef . ¢
Taktiken? Schiebt er seinen Chef vor?
(® Macht er bewusst einen auf , Liebesentzug* bei (® Bleibt er beim einem beharrlichen ,,Nein!“?
meinen Forderungen? (® Kritisiert er meinen Verhandlungsstil?

Ubersicht: 10 praxisrelevante Ansatzpunkte fiir den Steckbrief Ihres Verkiufers — eigene Darstellung



