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Der Mensch entscheidet und unterscheidet
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Rainer Skazel
Geschaftsfuhrender Gesellschafter des DIV

Potenzialdiagnostik, Persénlichkeitstraining, Vertriebsaufbau, Fihrungskrafteentwicklung, Recruiting,
Talenterkennung

Gewinner des , Europaischen Trainingspreises 2019/20" des BDVT

SCHWERPUNKTE

Trainer und Berater fir Management- und Vertriebs-Diagnostik
EQ - Emotionale Intelligenz, Kompetenzmanagement,

Testautor ,DIV-Vertriebsaudit 360"

Entwicklung von Vertriebsmanagementkonzepten

Recruiting und Begleitung von Personalentwicklungsprozessen
Management- und Verkaufstrainings

Autor ,Werbung & zuriick", , Erfolgsfaktoren fur Spitzenverkdufer"

Exklusiver Lizenzgeber fir die AECdisc® Potenzialanalyse

) P N
ﬁ I v AEC - 77 ACID'H Gs‘i.a ?ggy@mﬁgﬁAKEﬂs

GE Y AUSTRIA SWITZERLAND

Kompetenz fur Vertrieb



Druckfrisch: Unsere Bucherscheinungen

Verkaufskompetenz

Mensch " 1, p

GEW -+ NNERSTRATEGIEN FUR TOP-VERKAUFER Dirk Thiemann - Rainer Skaze

a5 o e Zukunftskompetenz TOp Verka Ufer

k Die Kompetenzen der Besten
Vertrieb

. Der Entwicklungsplan zur Verkaufsexzellenz
S0 entwickeln Sie Ihr Unternehmen
zu einer Top Sales Company

_ @ Springer Gabler
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Von 100 Mitarbeitern in deutschen Unternehmen haben:

Quelle: Gallup

15%

eine hohe emotionale
Bindung an das
Unternehmen
(engagiert)

1%

eine geringe emotionale
Bindung an das

Unternehmen
(Dienst nach Vorschrift)

14%

keine emotionale Bindung
an das Unternehmen
(innerlich bereits gekiindigt)
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Eine Frage die alle bewegt:

Die besten 20 % sind fur 80 % des Umsatzes verantwortlich.
Was unterscheidet diese Mitarbeiter von den anderen?
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Selbstreflektion

Heilige
Scheifle!

Ich bin Batman.
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Der Verkauf verandert sich

Analog vs. digital
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Die Krise fordert Veranderung

79 % der Vertriebsmitarbeiter sagen, dass sie sich, durch
die Corona-Krise, schnell an neue Vertriebsmethoden
anpassen mussten

Erhohte Bedeutung von langfristigen

86% Kundenbeziehungen

83% Erhohte Bedeutung vom Vertrauensaufbau

vor dem Verkauf

80% Erhohte Bedeutung vom Vertrauensaufbau
nach dem Verkauf

72%

Anderung der Verkaufserfolgskennzahlen

64%  Neue berufliche Verantwortung

Quelle: State of Sales Report 2020, Salesforce



Hemmschwellen bei der Digitalisierung

in Unternehmen

Angst vor
Fehlinvestitionen

Hohe
Sicherheits-
anspriche

Die Angst vor falschen
Schritten im Bereich
Datenschutz oder
Datensicherheit
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Gesetzliche Vorgaben
z.B. Bankgeheimnis

BerGhrungsangste
mit der Technik
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Was hat sich beim Kunden verandert?

50 % 27 %

der Befrag-ten haben wéhrend der Pandemie der befragten Endkunden schlieRen Vertrage
erstmals eine Videoberatung genutzt. Uber Versicherer-Webseiten ab. Versicherungs-
vertreter sind mit 24 Prozent nicht mehr

70 % wichtigster Abschlusskanal

der befragten Endkunden schatzen Online- und

Offline Beratung als mindestens gleich gut ein. ‘ ’
TOP 3 Kanale

sind Webseiten der Versicherer,
Online-Vergleichsportale und
Versicherungsvertreter

Quelle: Digitization Study 2020 von EY Innovalue
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Wichtige Kompetenzen

WX W HK

6. Offen sein

* Ist gegenliber Neuem und Veranderungen offen

» Arbeitet sich gerne in neue Aufgaben ein

» Findet sich in unvorhergesehenen Situationen zurecht
+ Betrachtet auftretende Probleme als Chance

* Wirkt bei Veranderungen aktiv mit
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Emotional geht auch Digital

5 Themen, die bei Online-Prasentationen wichtig sind

Interaktion . Kommunikation

Abwechslungsreich
sprechen, kurze Pausen A

Blickkontakt

mit der Kamera

z.B. kurze
Diskussionsrunden

Visuelle Hilfen _ .
2.B. Bilder und Videos Keine Hirden

aufbauen
Klaren sie potenzielle

technische Probleme
am Anfang
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Weniger Dienstreisen, mehr Effizienz

So verandert Corona den Sales-Sektor

97 % >20%

der Befragten haben ihre Vertriebsziele In der Woche verbrachte der durchschnittliche

Sales Manager vor der Pandemie unproduktiv
in offentlichen Verkehrsmitteln.

im Lockdown-Jahr 2020 erreicht.
( q

s
] 12 h/Woche
waren Vertriebler:innen pro Woche in 2019 +50 Tage meh r

Unterwegs. Davon wurden nur 35%
effektiv genutzt.

pro Jahr arbeitet ein Sales Manager mit

Hilfe des digitalen Vertriebs.

Quelle: Studie Ruhr Universitat
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Digitaler Vertrieb spart Ressourcen

So verandert Corona den Sales-Sektor

-30 Minuten

Face-to-Face Gesprache von

Vertriebler:innen verkirzten sich von 70

Q((% Minuten in 2019 auf 40 Minuten in 2020
97,2 Tonnen CO2

Werden durch digitalen Vertrieb bei ca. 100

Die Akzeptanz von Home Office
Mitarbeiter:innen im Aulendienst P

eingespart.

Grol3e Krisen haben auch immer das Potenzial
grole Veranderungen anzustof3en und
bestehende Muster und Denkstrukturen zu

durchbrechen.
Quelle: Studie Ruhr Universitat
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Fazit

+ +

In hybriden Verkaufsstrukturen Alle Unternehmen sollten lhre
steckt unglaubliches Potenzial Vertriebsstrukturen prufen
Mehr Produktivitat, weniger CO2 Ausstol? Woran liegt es wirklich, wenn der Vertrieb so

und mehr Flexibilitat wenige Verkaufe generiert?
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Die eigene Personlichkeit verstehen

Der Begriff Personlichkeit hat die Individualitdt des Menschen zum

Gegenstand, hinsichtlich welcher einzig-artigen psychischen

Eigenschaften sich Menschen von anderen unterscheiden.

~Temperament" und ,Charaktere" sind altere Fachbezeichnungen. 4
Es werden zahlreiche Personlichkeitseigenschaften unterschieden.

Die normale menschliche Variation von Personlichkeitsmerkmalen

steht dabei ebenso im Interesse der Forschung wie die

Identifikation von Personlichkeitsstérungen. Kernfragen

sind beispielsweise die Stabilitat oder Veranderung von
Personlichkeitsmerkmalen.

Die Personlichkeit eines Menschen

- ergibt sich aus dem Zusammenwirken
von angeborenen Dispositionen,
‘ _ Umwelt, Sozialisierungseinflissen und
. individuellen Erfahrungen.

Quelle: wikipedia.de



Personlichkeit im beruflichen Kontext — was wird gemessen?

Welche Fertigkeiten und Kenntnisse zeichnen Spitzenverkaufer aus?

Fertigkeiten Personlichkeit
Kompetenze Verhalten
n

Motive
Werte

Kindigung
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Das ,Koordinatensystem" der Personlichkeit

(C. G. Jung)




Die 4 Personlichkeitstypen

prazise
reserviert
[ formal
lé' hinterfragend
vorsichtig
besonnen

mitfuhlend
ruhig
kooperativ
geduldig
bescheiden
verlasslich

tatkraftig
energisch
schnell
zielgerichtet
unabhangig
fordernd

redegewandt
enthusiastisch

kommunikativ 3;; \
Uberzeugend -
umganglich &8 ’
mitteilsam
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Die Starken des ROTEN Farbtyps

Selbstbewusstsein und Entschlossenheit
Sie werden vom Kunden als Experte
wahrgenommen

Sie konnen Situationen gut einschatzen
und stellen gezielte Fragen, m um eine
Richtung einzuschlagen

Zielgerichtete Prasentationen

Lésungen werden mit Uberzeugung

prasentiert. Sie verhelfen dem Kunden zur
Entscheidung durch passende Optionen

Hervorragendes Follow-Up
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Die Starken des GELBEN Farbtyps

= Kaltakquisitionist eine Ihrer grof3en Starken

* lhrlassiger und entspannter Stil vermittelt dem
Kunden ein entspanntes Gefihl

= Einfallsreich, anpassungsfahigund
flexibel - so erfahren Sie viel Uber die Winsche
Ihres Kunden

* Unterhaltsame, abwechslungsreiche
Prasentationen

* Siereif3en Kunden durch Begeisterung
fur kreative L6sungen mit

* Follow-Upist kreativ und gesellig
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Die Starken des GRUNEN Farbtyps

Langfristige Kundenpflege ist Ihre grofRe Starke
Es gelingt Ihnen schnell, eine Bricke zum
Kunden zu bauen und das Eis zu brechen

Sie kdnnen sehr gut zuhdren und analysieren,
was |hr Kunde braucht und

was Sie ihm anbieten kdnnen

lhre Prasentation ist Uberzeugend und
konsequent

Abschluss erfolgt aufrichtig u. mit Warme

Follow-Up ist grindlich, da lhnen langfristige

Kundenbeziehungen wichtig sind




© DIV - DEUTSCHES INSTITUT FUR VERTRIEBSKOMPETENZ

Die Starken des BLAUEN Farbtyps

Informationen weitergeben ist Ihre grof3e Starke

= Sie strahlen Kompetenz aus — Sie sind ein
Experte

= Hervorragende Vorbereitung, schon vor
dem ersten Kontakt

= lhre Prasentation ist detailliert und lasst
keine Fragen offen

= Sie analysieren die Position des Kunden

genauestens und werten Fakten grindlich aus

= Follow-Up ist sachlich bestechend
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Die 4 AECdisc® Farbtypen

Beispiel: Autos

L

ORGANISATOR
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Die 4 AECdisc® Farbtypen

Beispiel: Autos

ORGANISATOR

KOORDINATOR
LLTT7 1161
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Die 4 AECdisc® Farbtypen

Beispiel: Autos

' ORGANISATOR
g .

LLTT7 1161

KOORDINATOR
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Die 4 AECdisc® Farbtypen

Beispiel: Autos

ORGANISATOR

\(OORDINArOR
HouvaiLoN

BERATER
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Die 4 AECdisc® Farbtypen

Beispiel: Autos

-3

2 z
2 g
z g
g N
g 3
3 o
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Warum handeln wir

AECdisc®: Personliche Interessen und Wertvorstellungen (Motive)

e e —

Basiert auf ,Lebensformen" von Eduard Spranger (1914).
Konzentriert sich auf unsere Weltanschauung,

unsere Bewertung des Lebens.

Untersucht die Leidenschaften, die uns zum

Handeln bringen.

Versucht zu verstehen, wie wir die Welt um uns

herum bewerten (positiv) und/oder beurteilen (negativ)
Schwerpunkt liegt auf dem, was uns das Leben geniel3en
und zufrieden sein lasst.
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AECdisc® Motivationsgrafik

100
90

80

70

60

50
40

3

2

1

% Kogn. Asth. Okonom. Sozial Indiv. Traditionell
60 46 86 26 70 37

o

o

o

o
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Okonomisch motiviert

Belohnt diejenigen...

fir ihren Einsatz an Zeit,
Ressourcen und Energie,

die praktische Losungen
und Ergebnisse schatzen
und erzielen.
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Individualistisch motiviert

Belohnt diejenigen...

die personliche

Anerkennung, Freiheit und
die Kontrolle Gber ihr
eigenes Schicksal und das
anderer schatzen.
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Personlichkeit und Kommunikation

Sprachmustertest

Ich habe es Djr eimal
Gesagt, wenn sich was dndert,

sage ich Bescheid.
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Welche Regel passt besser?
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Unterschiede in der Wahrnehmung

Wie wir uns selbst sehen Wie uns unser Gegeniber sehen kdnnte
fordernd aggressiv
entschlossen beherrschend

(( willensstark )) antreibend
zielgerichtet intolerant

sachorientiert anmalRend
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Unterschiede in der Wahrnehmung

Wie wir uns selbst sehen

«

umgdnglich
enthusiastisch
offen
Uberzeugend
redegewandt

Wie uns unser Gegeniber sehen kdnnte

erregt
hektisch
)) indiskret
extravagant
voreilig
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Wie kann ich mein ,,Gegenuber" lesen?

Mimik, Gestik Mimik, Gestik
reserviert, zurlickhaltend bestimmend, dominant

Tonalitat
direkt, deutlich

Tonalitat
gleichmaRig, tiefsinnig, hinterfragend

Worte Worte
fach- und sachbezogen 5 Resultate, Effizienz
£
()
>
2
2
Mimik, Gestik Mimik, Gestik
reserviert, bescheiden, warm, herzlich offen, unbekiimmert, gewinnend,
starker Ausdruck
Tonalitat
ruhig, GUberlegt, angenehm, Pausen, sanft Tonalitat

begeistert, salopp, lautstark, schnell

Worte
emotionsbezogen, Verlasslichkeit, Sicherheit Worte
Begeisterung, Emotion
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Ruckschlusse aus der Umgebung
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Ruckschlusse aus der Umgebung




Wer glaubt, alle
Menschen sind gleich,
will allen das Gleiche
verpassen
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Beispiel Kundentypologie

Vermodgensplanung

ORGANISATOR

H01vyAILOW

a
£
=z
I
&
3
=




Gegrindet im April 1917 aus den Rapp Motorenwerken

Die BMW Group ist mit ihren Marken BMW, MINI, Husqvarna
Motorcycles und Rolls-Royce einer der weltweit erfolgreichsten
Premium-Hersteller von Automobilen und Motorrdadern

Als internationaler Konzern betreibt das Unternehmen 26 Produktions-
und Montagestatten in 14 Landern sowie ein globales Vertriebsnetzwerk
mit Vertretungen in Gber 140 Landern.

Umsatz: Mio (Stand:)/Zahlen, Daten, Fakten

Zum 31. Dezember 2011 beschaftigte das Unternehmen weltweit rund
100.000 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

BMW ist nach Porsche und Toyota der rentabelste Automobil-Hersteller
mit ca. 8 % Umsatzrendite

Langfristiges und nachhaltiges Denken

Uber 9o Jahre Tradition

Langfristiges Denken und verantwortungsvolles Handeln sind
die Grundlage des wirtschaftlichen Erfolges

Ausrichtung am Nachhaltigkeits-Prinzip

Uber 100.000 Mitarbeiter weltweit

Okonomisch und umweltfreundlich

Zeitloses Design

Verlasslicher BMW-Service

BMW Stiftung Herbert Quandt

Der Geschichte auf der Spurim BMW-Museum

Uber go Jahre Erfolgsgeschichte

Drei Marken, ein Anspruch: immer noch besser zu werden

Ausrichtung am Premiumgedanken

Vorwiegend Fahrzeuge im Premium-Segment

Global Player

BMW Group erneut Branchenfihrer beim DOW Jones Sustainability Index
BMW Group erzielt im August erneut Rekordabsatz

BMW Group setzt Standards im Bereich der automobilen Vernetzung
BMW-Werk Landshut - ,Die Beste Fabrik 2012"

Borsennotiertes Dax-Unternehmen

BMW Excellence Club - Exklusivitat Uber das Auto hinaus

Ein BMW-Automobil beeindruckt durch Gberzeugende Prasenz an jedem
Ort

Uber go Jahre Erfahrung und Fahrspal®
Freude am Fahren

Fahrspal? ist die Kernkompetenz eines jeden BMW-Autos

BMW Group begeistert heute weltweit mehr Menschen denn je
Visionen in Vorsprung verwandeln

Innovative Technik, Technisch revolutionar

Mit BMW mehr erleben: BMW-Driving Experience, dem BMW Events,
BMW-TV, BMW-Welt, etc.

Formel 1 Teams: BMW-Sauber, Williams

Freude entdecken im BMW-Museum
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Baderwelten

%

1 .E | % x 1. Fixpreis
Zk : & Sie wissen bei Auftragsabschluss exakt,
Klarheit und Vernunft sind oberste Grundsétze l/ t I 4 . | was Sie das neue Bad kostet. N
bei der Planung Ihres Bades. ORGANISATOR 1 |

Sie wissen, wann wir anfangen und wann

Alle Komponenten werden sinnvoll eingesetzt. . . |} o=
wir fertig sind. Verbindlich!

Erganzt wird die Ausstattung durch eine vorteilhaft

angebrachte Beleuchtung. . o
3. Ein Ansprechpartner zur Koordination aller

Handwerkerarbeiten. Sie brauchen sich um nichts zu kimmern

Warme & Wohlbehagen - gerade im Bad kommt es darauf an. Wir haben
darauf geachtet, dass Farbe und Materialien lhren Anforderungen gerecht ]
werden. 3 Ihr neues Bad ist nach neuesten technischen und asthetischen
. ks Gesichtspunkten geplant. Es entspricht lhren Winschen
Komfort fangt mit der leichten Pflege an. Die ausgewahlten Materialien lassen s 9 ; und Vorlieben.
Ihr Bad immer schnell im tollsten Glanz erscheinen. =
Sie werden den Tag in Zukunft anders beginnen.
Sicherheit spielt im Badezimmer eine wichtige Rolle. A ) | Dafir sorgt das gesamte Ambiente, das Sie
Da sind zum einen die robusten, langlebigen Qualitatsprodukte, zum anderen e als erstes genief3en: in lhrem Bad. Ein Umfeld zum Wohlfihlen.
die Sorgfalt unserer Handwerker, die lhnen Sicherheit geben. Hinzu kommt ! Allein, zu weit, fir die ganze Familie.
unser Service —auch in Zukunft sind wir stets fir Sie da. A 1 .

e e


http://www.google.de/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwidrZ2BoPzVAhVDChoKHadtD0cQjRwIBw&url=http://www.roomido.com/wohnideen/badezimmer/klassisch/freistehende-badewanne-in-creme.html&psig=AFQjCNEOnEJHTAORfFUNPZtBaZLhsEVU3g&ust=1504089408235334
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Gewinnertypen erkennt man am Start...

0
»‘ Yy Y

G
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Erfolgsgeheimnis

Bewerbungseingang

Das Geheimnis meines

Erfolges ist, dass wir
auldergewohnlich viel
Aufwand betrieben haben,
um die besten Leute der
Welt einzustellen.
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Mythos zerstort

Es gibt keinen Fachkraftemangel.....die arbeiten nur woanders.
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Erstellen eines Anforderungsprofils

Personlichkeit vs. Aufgabe
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Anforderungsprofil vs. Bewerber (Bsp.)

BEWERBER-/ JOB-SOLL-PROFIL
MITARBEITERPROFIL

Wen brauchen wir?
Wer passt zum Job?

100 100
Laut Benchmarkprofil wird eine Person mit hohen

56 56 kommunikativen Fahigkeiten (gelb) in Kombination mit
hoher Zielorientierung (rot) gesucht. Das Bewerberprofil
verdeutlicht, dass dieser Bewerber durch andere Starken

60 60
gldnzt, beispielsweise durch eine ausgepragte
Beziehungsorientierung (griin) und Analysefahigkeit

40 40 (blau). Der Bewerber kdonnte seine Starken an diesem
Arbeitsplatz nicht optimal nutzen.

20 20

% 63 96 12 3 % 61 100 43 26

Grafik: AECdisc® Potenzialanalyse






Auch digital geht emotional

e







?ug.en Roth, deutscher Lyriker und Dichte _

p s

www.div-institut.de

Www.aec-disc.de

.
www.rainer-skazel.d

div.institut



