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Selbsttest: Sind Sie
Hunter oder Farmer?

Sehen Sie sich die nachfolgenden S&tze und die Antworten dazu an: Welche ent-
spricht am ehesten Ihrem Verkaufsstil? Notieren Sie die jeweiligen Punkte in der ent-
sprechenden Spalte und zahlen Sie sie am Ende zusammen. Die Auswertung finden
Sie am Ende der Tabelle.

Hunter- Farmer-

Punkte Punkte

Sie schicken lhrem Kunden mit der Rechnung eine firmengebrandete
Pralinenschachtel und schreiben auch noch handschriftlich einen
GruB darauf.

- Ja, so ahnlich mache ich das eh schon. (3 Farmer-Punkte)
- Noch nicht, aber gute Idee. (1 Farmer-Punkt)
- Nein, warum auch? Unterschrieben ist unterschrieben. (3 Hunter-Punkte)

Sie schicken allen Kunden eine Weihnachtskarte.

- Na klar. (3 Farmer-Punkte)

- Nur denen, die letztes Jahr einen Auftrag erteilt haben. (7 Farmer-Punkt)
- Nein, Weihnachten ist Privatsache. (3 Hunter-Punkte)

Sie rufen lhre Kunden zum Geburtstag an.

- Jawoll. (3 Farmer-Punkte)

- lch wlrde gerne, wenn ich die Zeit hatte. (71 Farmer-Punkt)

- Nein. Ich nutze die Zeit lieber fUr Kaltakquise. (3 Hunter-Punkte)

Sie danken dem Kunden nach Auftragserteilung fiir sein Vertrauen.
- Naturlich, ich rufe ihn an, um ihm das zu sagen. (3 Farmer-Punkte)
- Ich schreibe einen netten Satz in die Auftragsbestatigung.

(1 Farmer-Punkt)

- Warum sollte ich das tun? SchlieBlich kann er mir ja vertrauen.
(3 Hunter-Punkte)
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Hunter-
Punkte

Sie melden sich zum Jubildum telefonisch beim Kunden:
»Gratuliere, vor einem Jahr haben wir unsere Geschafts-
beziehung erfolgreich begonnen.«

- Ja, und wie schon Uberrascht die oft sind. (3 Farmer-Punkte)
. Nur wenn ich beim Kunden wieder Bedarf sehe. (1 Hunter-Punkte)

- N6, weil es grundsatzlich langweilig ist, Bestandskunden anzurufen.
(3 Hunter-Punkte)

Bei der Neukundenakquise legen Sie am liebsten sofort los.
- Genau, spontan geht es am besten. (3 Hunter-Punkte)

- Kann sein, doch oft google ich den Kunden noch schnell
nebenbei beim Wahlen. (7 Hunter-Punkt)

- Niemals ohne Vorbereitung! (3 Farmer-Punkte)

Wie lange haben Sie liber Ihren Einstiegssatz nachgedacht?
. Gar nicht. (3 Hunter-Punkte)

- Ilch habe mir einen Uberlegt, dann aber doch spontan was anderes
gesagt. (1 Hunter-Punkt)

- Den habe ich sorgfaltig gewahlt und stundenlang geubt.
(3 Farmer-Punkte)

Ihre Vorbereitung auf ein Akquisegesprach dauert

- hochstens 30 Sekunden. (3 Hunter-Punkte)

- 1bis 2 Minuten. (7 Hunter-Punkt)

- mindestens 10 bis 15 Minuten Pro Kunde. (3 Farmer-Punkte)

Sie kriegen den Kunden
- zur Not mit dem Kopf durch die Wand. (3 Hunter-Punkte)
- auch mal mit einem Strategie-Wechsel. (7T Farmer-Punkt)

- nach langem Beziehungsaufbau. (3 Farmer-Punkte)

Sie als Verkaufer beim Kunden
- geben immer Vollgas. (3 Hunter-Punkte)

- fahren scharf an, aber bremsen auch mal fir den Kunden.
(1 Hunter-Punkt)

- machen erst mal die Standheizung an. (3 Farmer-Punkte)
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Hunter- Farmer-
Punkte Punkte

Ihr Lieblingssatz beim Einstieg ins Neukundengesprach ist:

- »Herr Kunde, Sie stehen auf meiner Wunschkundenliste ganz oben.«
(3 Hunter-Punkte)

- »Wollen wir uns nicht mal zusammensetzen und schauen, wo wir Ansatz-
punkte finden, bei denen wir Ihnen langfristig etwas Gutes tun kdbnnen?«
(3 Farmer-Punkte)

Ihr gréBter Wunsch als Verkaufer ist,
- die Nr. 1im Verkauf zu werden. (3 Hunter-Punkte)
- den Kunden dauerhaft gltcklich zu machen. (3 Farmer-Punkte)

lhre Zielliga ist

. die Champions League. Und da schauen Sie, wie weit Sie kommen.
(3 Hunter-Punkte)

- die Bundesliga. Da einen soliden Nichtabstiegsplatz sichern, und wenn
es ein bisschen hdher geht, umso schoéner. (3 Farmer-Punkte)

Gesamtpunktzahl

Auswertung

Hunter-Punkte

0 - 14 = Kaltakquise ist Ihre groBte Herausforderung: Stellen Sie sich ihr (vgl. Kap. 2.6).
15 - 29 = Die Anlagen haben Sie, Sie brauchen nur noch Ubung (vgl. Kap. 2.6).

30 - 39 = Gratuliere, Sie sind ein Hunter-Ass. Kénnen Ihre Farmer-Qualitaten da mithalten?

Farmer-Punkte

0 - 14 = |hre Farmer-Fahigkeiten haben noch viel Luft nach oben (vgl. Kap. 2.6).

15 - 29 = Schon nicht schlecht, aber da geht noch mehr (vgl. Kap. 2.6).

30 - 39 = Wow, Sie sind ein ausgepragtes Farmer-Talent. Und wo liegt Ihr Hunter-Level?
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