Die neue Angst vor Psychoprofilen

Die Fibnher Vearuautstrainern Dors Sinin Uber i Sirnege der Hamburger Sparasae inm Kunden n Typen
enrmtelen - 0911 0900 Une

FURTH - Die Hamburger Sparkasse hat psychologische Profile ihrer Kunden erstelil, um
Versicherungen und Aktien besser an den Mann ru bringen. Die Kunden wurden in sieben Typen
eingeteilt: den Bewahrer, den Geniefler, den Abenteurer, den Performer, den Toleranten, daen
Dizriplinierten und den Hedonksten. Wir sprachen mit der Firtherin Doris Stein, die bundesweit
Verkauts- und Fdhrungspersonal von éenstieistungsuntermehmaen, darunter Banken, schult.

Frau Shew, die grotle deulscire Sparkasse hal
Fsychoproile rer Kundan angafegt — sind Ske
als Verkaufstrainann schockest?

Doris Stedn: Das st @in gane haikles Thema.
Deann hver geht es um sensible
Kundeninformationen, die anf esnem subbjekliven

I Eindruck der Berater bevuhen. S systemabsch
£ w L abruspeichen sl sicherhch mich] angermessen
E-h - z
’ .,-—-—-: - Gleichereiti is! &5 aber nichis Neuwes oder
g Ungewdhniches, sich mit Kundentypen zu
beschaftigen. Ein guler Verkaufer macht das
Ketzurin gohit zum Beru, denm T weon cer Kunde sich gang ntistv — vermughch schon, seitdem es
wohSE, ederessert or sach fie dae Produlcs gor Rk, Verkiufer gitt
Poychologeache Profie desr Konden anruksgen, geiit flr die

Vierbeauacherschiitnes Aoy 7 wieil
Foto: dpa =i Wie meinen Sie das?

Stein: Em edfolgreicher Verfduler entwickell ein
Gefih daftir, ob der Kunde, der vor ihrn stehl. Fakben und Tebellen Babl oder eher aus dern Bauch heraus
entscheidet. Ob ihm am Nnewen Auto e Benzinverbrauch und de Sicherheit wichtlg sind oder de schacke:
Farbe

Das kiingt noch nichd so gelfahvich. Vertvaucherschiitres wamen aber davor. dass sich die Bankborater
mittals dar Psychoprofiie guasl in den Kopf des Kanden hinpsnschiachen und ibn manipafonen.

Stein: Fak! ist Wenn der Verkaufer ain Gespar lar die Persdnichicait des Kunden hat, kann er das
Verasusgesprach angenchmer pestafien. Er wird emandem, der zuruckhaliend =1, anders begegnen ais
mmandem, dar selbst geme Witze meilt

Man kann das dann von Dee Seiten sehen, Denm natlnich hoff der Verkdufer, seine Produlcle S0 besser
o verrkaufen, Gleichrefi ecwarten die Kunden von einem guten Veriufer aber auch, dass er sich in sie
hinendenk!, dass e hnen Produkle zegt, die 2u ihnen passen. Sie wollen ndnaduel beralen werden, die
Anspriche werden rnmer hoher Aber gerade Gas macht die Aufgabe &m Vertrieb ja such so nteressant

Stein: Das konnte Man so sagen. m Grunco
geht es darum, die Kommunikaton oweschen
dem Kinden und dedn Verkaufer 2u verbessem.
Ein guter Verkaufer soll nicht aufdringiich wirken
Da kann es zum Baispicd hifreich sein, wenn er
sach oin Bisschen mit Kérpersprachs auskennt
Das kann man lemen. Fihnungskrafhe missen
dbngens ein ganz Shniiches Gesplr enbwackein;
#iwr shire Mitarbetter. Denn auch da gibt o5 ganz
uriterschiediiche Typen Das Arbeiteklma kans
il esnear Bereitschan, sich aut den andesan
einzusstelion, wirkbch verbesser! werden
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