wahrzunehmen und kompetent und an-
gemessen damit umzugehen. Wahrend
der1Q angeborenist, ist der EQ erlernbar.
Das ist eine positive Nachricht, denn das
bedeutet: Sie kdnnen Gestalter lhres be-
ruflichen Erfolges sein, Sie werden leis-
tungsstark im Verkauf sein, wenn Sie es
nur wollen.

,Personlichkeiten, nicht Prinzipien brin-
gen die Zeitin Bewegung.”, wusste schon
Oskar Wilde (1854-1900)

Das Leben besteht zu einem grolRen Teil
aus Verkauf. Ob es nun im Finanzdienst-
leistungsgeschaft der Altersvorsorge-
vertrag, im Automobilgeschdft das Auto,
beim Arbeitgeber die nachste Gehaltser-
héhung vom Chef oder in der Familie das
ndchste Urlaubsziel ist — der Verkauf mit
dem Ziel, die Bedurfnisse zu befriedigen,
steht im Mittelpunkt der Aktivitdten. Da-
bei ist die Vertrauensbildung entschei-
dend fir den Erfolg. In einer Kunden-
befragung haben sich drei wesentliche
Kriterien als vertrauensbildend heraus-
gestellt:

1.Prdsenz

Erfolgreiche Verkdufer sind geistig anwe-
send. Sie stellen sich ganz auf den Kun-
den ein und konzentrieren sich voll und
ganz auf ihren Gesprachspartner. Seien
Sie deshalb mit ganzem Herzen und gan-
zer Aufmerksamkeit bei der Arbeit.

leize Tangsam

2.Dienst am Kunden

Verkaufer, die Dienst am Kunden verrich-
ten, vermitteln ihren Kunden das Gefiihl,
willkommen zu sein. Manche leistenihren
Dienst stereotyp und ohne ,Herzblut".
Seien Sie Dienstleister fir den Kunden -
das bereitet Freude.

3. Authentizitat

Glaubwurdigkeit im Verkauf beschreibt
die Zuverldssigkeit des Beraters fur sei-
nen Kunden. Wenn die ehrliche Absicht
ist, aufmerksam zu sein, dann wird man
als zuvorkommend wahrgenommen. Die
Einstellung spiegelt sich im Verhalten wi-
der.

Um im Verkauf Erfolg zu haben, muss ich
wissen, wie der Kunde behandelt werden
will. Dies ist davon abhangig, um welchen
Verhaltenstypus es sich beim Gesprachs-
partner handelt.

Entdecken Sie die anderen!

Werden Sie sensibler fir die Individuali-
tat lhrer Gesprachspartner. Das ermdg-
lichtes lhnen, sich besser auf die anderen
Menschen einzustellen undihnen gerecht
zu werden. Flexibilitdt und Anpassungs-
fahigkeit in unserem Verhaltens- bzw.

Verkaufsstil sind gefragt. Wenn Sie lhre
Verkaufserfolge steigern wollen, sollten
Sie positive Beziehungen aufbauen, auch
wenn sie es als schwierig empfinden, mit
jemandem zu tun zu haben, der so ganz
anders ist.

Die Grundphilosophie des menschlichen
Miteinanders sollte lauten: ,Es gibt nicht
richtig oder falsch — es gibt nur anders.”
Der Weg und Schliussel zum Erfolg liegt
im richtigen Umgang mit anderen Men-
schen. Das DISG-Modell ist ein Person-
lichkeits- und Verhaltensmodell zugleich
und kategorisiert das Verhalten von Men-
schen. Mit Hilfe von DISG werden Begeg-
nungen zu Bereicherungen.
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Entdecken Sie den anderen Menschen
Emotionale Intelligenz nutzen
CARMEN VILSMEIER
|r1d1v1duahs1erung wird 1mme.rW1§h- Das DISG-Modell
tiger im Verkauf — stellen Sie sich N
. . . . 2s TImm
auf die Bediirfnisse des anderen ein exdroverert
und gestalten Sie eine Win-Win-Si- laut, schindl
tuation & T
Intelligenz steht hoch im Kurs, wohin- T
gegen nicht jeder gleich einsieht, wozu
Emotionale Intelligenz gut sein soll. Da- Dominant
niel Goleman hat nachgewiesen, dass o
: : sl : afgabenorientiert menschenorientiert
Emotionale Intelligenz unerldsslich ist, Ufeld strassig Umfeld angenshm
um seine geistigen Potenziale zu nutzen. i ,
Der berufliche Erfolg wird nur zu vier bis G ewissenhaft Stetig
zehn Prozent dem IQ zugeschrieben. L | &
Wie wird Emotionale Intelligenz defi- T T
niert? Unter El versteht man die Fahig- L
keit, bei sich und anderen Emotionen zurick faltend
infrowvertiert
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