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Verkdufer miissen ihre Kunden heutzutage immer individueller abholen und begeistern. Die meisten
erreichen aber zwei Drittel ihrer Kunden nicht.... Welche Signale miissen Verkdufer also an welche
Kundentypen senden, um ihr Kaufinteresse zu wecken und wie lassen sich unterschiedliche
Kundentypen eigentlich erkennen?

Rote Kunden sind von einer Aura der Macht umgeben. Hinter diesem Kundentyp verbirgt sich ein Chef, wie er
im Buche steht: autoritdr, selbstbewusst, ehrgeizig. Er ist es gewohnt, die Fdden in der Hand zu halten und
Entscheidungen eigenstdndig zu fallen. Er verhandelt gerne ,.auf Augenhdhe” und provoziert gern - um sein
Gegenlber zu testen und eventuell aufgesetzte Sicherheit aufzudecken.



Tipps fiir den richtigen Umgang

Wer mit roten Verhandlungspartnern verhandelt, darf nie seine Position als ebenbirtiger Geschaftspartner
aufgeben. Dieser Mensch mdchte kompetent, strukturiert und vor allem schnell mit den wichtigsten
Informationen versorgt werden. Rote Kunden versuchen fiir weniger Geld mehr zu bekommen, zum Beispiel
Sonderausstattung in allen geleasten Firmenwagen zum Preis der Standardmodelle. Hier gilt s konsequent zu
bleiben, sonst wird es in zukiinftigen Gesprdchen schwer werden. So sollte etwa deutlich gemacht werden,
dass ein Machlass Ihrerseits ein Zugestdndnis seinerseits erfordert. Lassen Sie sich nicht auf Provokationen ein!
Auf die offensive Art des roten Kunden sollte bestimmt, dabei aber immer charmant reagiert werden. 5o kann
man seine eigene Autoritdt sichern.

Gelber Kunde: Das Leben geniefen

Der gelbe Kunde ist kommunikativ, kontaktfreudig und schnell zu gewinnen. Er ist ein charmanter Optimist,
der Entscheidungen meist aus dem Bauch heraus trifft. Es gilt daher vor allem, seinen Enthusiasmus zu
wecken. Wichtig fiir diesen Kunden ist, dass ein Produkt oder eine Leistung seine Lebensqualitdt steigert. Der
Preis spielt dabei eine untergeordnete Rolle,

Tipps fiir den richtigen Umgang

Geschaftsheziehungen mit diesem Kundentyp sollten mdglichst angenehm und erlebnisorientiert gestaltet
werden, — etwa durch Visualisierungen, die Sie ihm im Gesprdch vermitteln: Das Traumhaus im Grinen ist mit
der Anlage, die Sie vorschlagen, nicht mehr weit entfernt! Ist er von einem Angebot, einer Dienstleistung
begeistert, ist dieser Kunde so gut wie gewonnen.
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Griiner Kunde: Auf Nummer sicher

Der griine Kunde wirkt zundchst sehr reserviert und introvertiert, ist aber ein freundlicher und herzlicher
Mensch. Er muss erst vertrauen, bevor er kauft. Demnach ist hier Geduld gefragt. Griine Kunden sprechen
kaum etwas von sich aus an und brauchen viele Informationen, bis sie sich entscheiden.

Tipps fiir den richtigen Umgang

Wecken Sie beim griinen Kunden zuerst sein Vertrauen! Erst dann kinnen Sie ihm etwas verkaufen. Er
bevorzugt das Bewdhrte und Vertraute und scheut das Risiko, ist also kein Kunde fir das .Allerneueste” auf
dem Markt. Da der grilne Kunde sehr verschlossen ist, muss man ihm viele Fragen stellen, um herauszufinden,
was er eigentlich will. Er hat groBe Angst davor, mehr als andere zu bezahlen. Diese Angst nehmen Sie ihm,
indem Sie ihm detailliert aufzeigen, welche Vorteile er von einem Geschdftsabschluss haben wird. Und indem
Sie verstdndnisvoll und geduldig auf seine Bedenken reagieren.

Der blaue Kunde: Nur die Fakten zahlen

Der blaue Kunde ist ein Rationalist. Er geht distanziert, gewissenhaft und kritisch ins Gesprach. Entsprechend
interessieren ihn auch mehr das Produkt oder die Dienstleistung als der Anbieter. Fiir ihn hat die Sicherheit
Vorrang, gute Ware beziehungsweise Leistung fiir gutes Geld zu bekommen.

Tipps fiir den richtigen Umgang

Dieser Kunde ist mit Kompetenz und umfassenden Informationen zu gewinnen. Blaue Kunden sind immer auf
der Suche nach dem besten Preis-Leistungsverhdltnis: Michtern halten sie fest, bei welchen Aspekten
beispielsweise die Lebensversicherung der Konkurrenz mehr bietet. Da ist es wichtig, niichtern und Gberlegt zu
reagieren. Auf Uberredungsversuche reagiert der rote Kunde sehr sensibel. Schlauer ist es, explizit an seine
Angst vor Risiken zu appellieren. Etwa, indem man ihm noch einmal darstellt, wie exakt das Angebot auf seine
Sicherheitsanspriiche zugeschnitten ist.
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