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Der VPT erfasst funf Faktoren der Personlichkeit, in dem Mal3e wie sie fur
verkauferische Berufe wichtig sind. Die folgende Auswertung bezieht sich allein auf
die Arbeitswelt. Aussagen uUber Verhaltensweisen im Privatleben sind nicht die
Zielsetzung des VPT.

Der VPT ist kein Selbsteinschétzungsfragebogen, sondern ein psychometrischer
Test, der die Selbstauskinfte von Personen analysiert und interpretiert. Es kann sein,
dass die Selbsteinschatzung von den Testergebnissen abweicht. Selbstein-
schatzungen unterliegen oft der Tendenz, sich etwas besser darzustellen,
unterscheiden haufig nicht so strikt zwischen Privatleben und Arbeitswelt und h&ngen
von dem fir jeden individuellen Erfahrungshintergrund ab. Der VPT liefert Ihnen
hingegen ein objektives, neutrales und tber alle Personen vergleichbares Bild der
tatsachlichen typischen Verhaltensmuster eines Mitarbeiters oder Bewerbers.

Gesamtergebnis:
Die Person hat das Potenzial zu einem guten Fachverkaufer, der den Verkaufs- und

Beratungsprozess sorgfaltig gestaltet, aber auch einen interessierten und
aufgeschlossenen Kunden braucht, um erfolgreich sein zu kénnen.
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Die Ergebnisse im Detail:

Erfolgsstreben

Fur viele verkauferische Berufe ist der Wille zum Erfolg sehr wichtig. Nur wer den
Erfolg will, wird auch erfolgreich sein. Dazu gehdrt, die Dinge selbst in die Hand zu
nehmen, besser sein zu wollen als die anderen und gutes Geld zu verdienen.

Die Person zeigt ein mittleres Erfolgsstreben. Menschen wie diese Person wollen
erfolgreich sein und etwas erreichen, aber nicht um jeden Preis. Ihre Arbeit soll ihnen
SpalR machen und sie wollen sich mit ihren Mitmenschen gut verstehen. Sie sind zur
Rucksichtnahme bereit und taten ungern etwas, zu dem sie nicht inhaltlich voll
stehen kénnen. Allerdings ist es ihnen auch wichtig, dass ihre Leistung gesehen und
anerkannt wird. Daflr strengen sie sich an.

Erfolgsstreben =

Positive Einstellung

Die Ausstrahlung eines Verkaufers ist sehr wichtig. Manche Menschen sind eher
unsicher, vorsichtig und zuriickhaltend, andere unbekiimmert und optimistisch.
Menschen, die eine positive Haltung ausstrahlen, werden als angenehmer
wahrgenommen und kénnen leichter Uberzeugen.

Die Person zeigt eine normal positive Einstellung. Menschen wie diese Person
stehen den Anforderungen der Arbeitswelt positiv gegeniber, bewahren sich aber
auch eine Portion Vorsicht und Skepsis. Sie wissen, dass nicht alles Gold ist, was
glanzt, und Bescheidenheit auch eine Zier sein kann. Sie mdchten nicht unbedingt
auffallen oder sich anderen aufdrangen. Der zwischenmenschliche Ausgleich ist
ihnen wichtig. Trotzdem sind sie nicht schichtern, sondern offen fur Kontakt. Sie
engagieren sich bei ihrer Arbeit und gehen davon aus, dass sie Erfolg haben werden.

Positive Einstellung 0
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Gewissenhaftigkeit

Es gibt Verkaufer, die sind erfolgreich, weil sie geplant, systematisch und konsequent
zielorientiert vorgehen. Andere sind dagegen mehr spontan und gefuhlsbetont. Sie
lassen die Dinge gerne auf sich zukommen und reagieren dann flexibel auf die
aktuelle Situation. Diese Bandbreite der Personlichkeitseigenschaften wird mit
diesem Faktor gemessen.

Die Person zeigt eine Mischung aus Gewissenhaftigkeit und Spontaneitat. Menschen
wie sie wissen, dass gute Arbeitsergebnisse nur mit einer tiberlegten und geordneten
Vorgehensweise zu erreichen sind. Sie wollen sich aber nicht vollig verplanen,
sondern behalten sich die Freiheit, auch spontan und intuitiv auf aktuelle
Anforderungen reagieren zu kdnnen. Sie legen eine gewisse Ungezwungenheit an
den Tag und lassen sich gerne auch einmal von der aktuellen Situation inspirieren.
Gleichwohl gehen sie zielorientiert vor. Eine Grundstruktur ist bei ihrer Arbeit immer
erkennbar.

Gewissenhaftigkeit =

Fachlicher Anspruch

Fur manche Menschen, ist es besonders wichtig, fachlich gut und ein Experte auf
ihrem Gebiet zu sein. Fur sie zahlen vor allem Zahlen, Daten, Fakten. Im Verkauf
sind sie eher als fachlicher Berater erfolgreich. Andere sind mehr menschenorientiert
und setzen sich fir ein gutes Miteinanderauskommen ein. Sie haben Spal3, etwas zu
verkaufen, auch ohne das Produkt genau zu kennen.

Die Person hat einen hohen fachlichen Anspruch. Menschen wie sie Uiberzeugen
gerne mit fachlichen Argumenten; sie wollen es genau wissen, machen sich ihre
eigenen Gedanken und haben ihre eigene Vorgehensweise. Sie sind verbindlich in
ihrer Aussage und haben den Anspruch, dass ihr Rat dem anderen wirklich nutzt.

Fachiicher Ansproch [
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Von Verkaufern erwartet man, dass sie die positiven Aspekte eines Produktes in den
Vordergrund stellen. Das kann auch beinhalten, die fur den Kunden negativen Seiten
nicht anzusprechen. Manchmal werden auch die positiven Aspekte etwas geschont
und Ubertrieben dargestellt. Die Bereitschaft, mit der Wahrheit etwas taktisch
umzugehen, wird mit diesem Faktor gemessen.

Verkauferische Wahrheit

Die Person hat einen offenen Umgang mit der Wahrheit. Menschen wie sie sind in
aller Regel ehrlich und haben Skrupel zu ligen. Trotzdem wissen sie, dass es das
Leben leichter macht, wenn man mal flunkert. Wenn es niemandem wirklich schadet,
sind sie auch schon einmal nicht ganz ehrlich.

Verkauferische Wahrheit _
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