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Zielgruppe

Die 94 Seiten starke Broschire ist fiir alle von Interesse, denen erfolgreiches
Verkaufen am Herzen liegt. Kundenberater/-innen, Fihrungskréfte, Vertriebs-
coachs und Personalentwickler erhalten hier eine kompakte, praxisbezogene
Einfihrung in das wichtige und aktuelle Thema ,,Emotionale Intelligenz mit
dem DISG-Modell“.

Inhalt

In dreizehn kompakten Impulsen skizziert Carmen Vilsmeier den Zusammen-
hang zwischen Emotionaler Intelligenz, dem Persénlichkeitsmodell DISG und
deren nutzbringender Anwendung im Verkauf.

Kapitel 1 prasentiert im Gewand der bekannten Geschichte ,Schule der Tiere“
die vier Typen des DISG-Modells: Die vier unterschiedlichen Tiere — Adler, Ente,
Eichhérnchen und Hase — unterwerfen sich der Einfachheit halber dem gleichen
Lehrplan, anstatt sich auf ihre Starken zu konzentrieren, und enden so in Prob-
lemen und MittelmaRigkeit. Dies wirft die Frage auf, ob es richtig ist, verschie-
dene Wesen gleich zu behandeln, oder ob es zur Gleichmacherei fiihrt.

Kapitel 2 beleuchtet den klassischen Intelligenzbegriff (IQ) und die von Gole-
man popularisierte Emotionale Intelligenz (EQ). Es unterstreicht die These,
dass Erfolg starker vom EQ abhédngt als vom 1Q. Es schlieRt mit einem knappen
Fragenkatalog zur Bestimmung von Eigen- und Fremdbild.

Kapitel 3 beschaftigt sich mit Persénlichkeit, Wahrnehmung und dem Pygmali-
oneffekt, der selbsterfullenden Prophezeiung. Anhand einer Schlagwortliste
kann man ermitteln, ob mal als Verkaufer eher eine Gestalter-/Gewinner- oder
Opfer-/Verliererdenke pflegt.

Die Rolle der Emotionalen Intelligenz im Verkauf wird im vierten Kapitel ausge-
lotet. Carmen Vilsmeier begriindet deren Bedeutung mit der Verschiebung
vom kompetenzorientierten zum emotionalen Verkauf im Sinne des Eisberg-
modells als neue Norm im Vertrieb und unterstreicht die Bedeutung von per-
sonlicher Prasenz, Authentizitdt und Serviceorientierung.

Im fiinften Kapitel, dem Kern des Buches, wird dann das DISG-Modell einge-
fuhrt. Es umfasst einen Kurztest, die Entwicklungsgeschichte und konzeptio-
nelle Struktur des Modells sowie die vier Grundtendenzen.

Onlinewerk — Tipps, Trends und Nachrichten — Deutscher Sparkassenverlag

3.9 - Blatt 80



Mehr Erfolg im Verkauf

Buch-

besprechungen

Die vier DISG-Typen werden im ndchsten Kapitel beschrieben:

e Der dominante Macher und Kampfer (Adler)

e Derinitiative Redner und Visiondr (Ente)

e Der stetige Vertrauensmann und Familienmensch (Eichhérnchen)

e Der gewissenhafte Detaillist und Denker (Hase)

Alle vier Typen werden mit klassischen Zitaten, Kérpersprache, bevorzugter
Umgebung und Tipps fiir den Umgang skizziert.

Im siebten Kapitel werden die positiven und negativen Eigenschaften aus der
Eigen- und Fremdsicht beschrieben.

Im folgenden Kapitel geht es um Anpassung, Gewohnheiten und Flexibilitat
und darum, wie man Letztere trainieren kann.

Besonders wichtig ist das neunte Kapitel: Zundchst werden die Eigenheiten
und Erwartungen der unterschiedlichen Kundentypen erlautert, dann folgen
Hinweise und Ubungen dazu, wie man den Kundentyp erkennt: (Kérper-)
Sprachmuster, ein Schnell-Check und Gesprachsstrategien. Es folgen Anwen-
dungsbeispiele im Verkauf, Tipps firs die Telefonakquise sowie fiirs Verkaufs-
training.

Das ndchste Kapitel listet hilfreiche Schritte fiir die eigene Personlichkeitsent-
faltung auf.

Im folgenden, mit vierzehn Seiten das langste, Kapitel folgen neun Testimoni-
als vom Vorstand iiber Personalentwickler bis Verkaufstrainer.

Das Buch schlieBt mit einem Aktionsplan, der besinnlichen Geschichte von
Beppo, dem StraRenkehrer aus Michael Endes Roman ,Momo*“, der ganz im
Hier und Jetzt lebt, und dem Appell, sich nach aller Theorie ganz auf den Kun-
den, den Menschen einzustellen.

Stellungnahme

Das DISG-Modell hat in den letzten Jahren stetig an Popularitdat gewonnen.
Und das, obwohl es von Eignungsdiagnostikern nicht als ernst zu nehmendes
Modell betrachtet wird — so zum Beispiel von Dr. Dietmar Haase, der in dieser
Reihe das Basiswerk von Friedbert Gay rezensiert hat.

Die Popularitdt des Modells liegt wohl unter anderem an dem niedrigen Kom-
plexitdatsgrad von vier Typen, den kongenialen Illustrationen der persolog-
Originalwerke aus der Feder von Tiki Kiistenmacher und nicht zuletzt an dem
hochst erfolgreichen Marketing von Friedbert Gay, das fiir sich genommen
schon Grund genug fiir einen Verkdufer sein sollte, sich mit dem Modell zu
befassen.

Gerade in einer Zeit der fast pausenlos beschworenen Beschleunigung und
Komplexitatssteigerung sind einfache Antworten fast zwangslaufig attraktiv,
selbst dann, wenn die Aussagekraft des Modells zum Teil dhnlich niedrig ist wie
die Aussage einer Anwenderin: ,,Ich bin gelb.“ Oder zumindest nicht hdher als
die Aussagekraft der vier klassischen Temperamente.
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Aber auch die Aussagekraft eines Kompasses ist begrenzt und doch ist er hilf-

reich und das gilt auch fiir die Broschiire von Carmen Vilsmeier:

¢ Diejenigen, die sich bislang noch nicht bewusst mit dem Zusammenhang
zwischen Personlichkeit und Erfolg befasst haben, sensibilisiert das Buch
rasch.

e Wer neue oder andere Ansdtze zum Verstandnis und geschickten Umgang
mit den eigenen Kunden sucht, findet ebenfalls hochkomprimierte Orientie-
rungshilfen und Tipps.

Hier hat die gelernte Bankkauffrau und Sparkassenbetriebswirtin Vilsmeier
sehr gekonnt die Briicke zwischen dem allgemeinen DISG-Modell und der Pra-
xis im Verkauf geschlagen: Sie ergdnzt die Eigenschaftszuschreibungen des
Modells um konkrete Wahrnehmungen im Sinne allgemeinen Verhaltens einer-
seits und korpersprachliche Signale, Sprachmuster und Empfehlungen ande-
rerseits. Damit gewinnen die Typen so viel Kontur, dass sie im Alltag leichter
wiederzuerkennen sind und man dadurch angemessen agieren kann.

Im Gegensatz zu den praxisnahen Teilen des Buches fallt das umfangreiche
Kapitel mit Testimonials eher negativ auf. Rund ein Fiinftel eines solch kom-
pakten Buches mit Praxisberichten zu fiillen ist wohl verstandlich, wenn man
bedenkt, dass viele Mitarbeiter der Sparkassen-Finanzgruppe stark initiativ/
gelb gepragt sind und sich durch solche Zeugnisse zur Umsetzung anregen
lassen werden. Fiir meinen Geschmack dominiert jedoch hier das Marketing in
eigener Sache zu stark.

Einpragsam sind dagegen die Cartoons zu den vier Typen: Sie erreichen zwar
nicht den optischen Charme der Kiistenmacher-Karikaturen, sind dafiir aber in
ihrer bildhaften Aussagekraft einpragsamer als die Farbenlehre, die sonst das
DISG-Modell kennzeichnet.

Fazit

Es mag einem gefallen oder nicht — an DISG kommt zurzeit keiner vorbei: Ent-
weder muss man es nutzen oder im direkten Vergleich erklaren kénnen, warum
ein anderes Modell noch besser ist.

Wer Gays umfangreiches ,Das DISG-Personlichkeits-Profil“ kennt, weil3, wie viel
Zeit man investieren muss, um die umfangreichen Tests zu absolvieren, bevor
man zur Auswertung gelangt, von den Anwendungsmadglichkeiten ganz zu
schweigen.

Carmen Vilsmeier ist es dagegen gelungen, die wahrscheinlich kompakteste
Einfiihrung ins DISG-Modell fiir den Vertrieb zu schreiben. Wer sich unter die-
sem Aspekt mit DISG befassen méchte, tut gut daran, zuerst zu diesem Buch zu
greifen und sich erst dann mit den ausfiihrlicheren Werken zum Thema zu be-
fassen: Das spart Zeit — beim Lesen und beim Transfer in die Praxis. Und dies
bringt womdoglich sogar schnell, was der Titel verspricht: ,,Mehr Erfolg im Ver-
kauf“.
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