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Strategien aufVerhaltenstypen ausrichten

Erkennen Sie lhr
Gegenuber

Gute Argumente allein reichen nicht aus, um Beratungs-

gesprache und Verhandlungen erfolgreich zu fihren.

Sie mussen auch individuell passend vermittelt werden.

Wir zeigen lhnen Strategien, wie Sie auf den Verhaltenstyp

Ihres Gegentlibers gezielt eingehen.
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Balance-Typ
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Die Menschen sind alle verschie-
den. Jeder denkt, fiihlt und han-
delt anders als andere. Und keiner
ist wie Sie. Wir alle neigen ja gerne
dazu, zu glauben, andere sihen die
Welt ein wenig wie wir, und sind
immer wieder erstaunt, wie je-
mand eine so vollig andere Sicht
der Dinge haben kann. Doch so
wie jedes Gesicht und jeder Kor-
per unterschiedlich aussieht, so ist
auch das Gehirn bei jedem Indi-
viduum anders gebaut. Die Men-
schen zu typisieren, sie also in Ka-
tegorien einzuteilen, ist so alt wie
die Menschheit selbst. Wir kennen
die zwolf Tierkreiszeichen, das chi-
nesische Jahreshoroskop, das kelti-
sche Baumhoroskop. Hinter all die-
sen Ansitzen steckt der Wunsch, die
Menschen schneller zu verstehen,
um gute, richtige, lebenswichtige
Entscheidungen treftfen zu konnen.
Der Psychologe Hans-Georg
Hiusel unterscheidet in der Psy-
chologie des menschlichen Verhal-
tens drei Typen oder Verhaltens-
muster, die er als Instruktionen be-
zeichnet. Diese lassen sich in Kurz-
form folgendermalen skizzieren:

Der Balance-Typ

Seine Instruktion sagt:

B Vermeide jede Gefahr!

B Vermeide jede Verinderung,
baue Gewohnheiten auf!

B Vermeide jede Storung
und Unsicherheit!

B Strebe nach innerer und
dulerer Stabilitit!

B Vergeude nicht nutzlos Energie!

Der Balance-Typ ist hoflich,
freundlich, zuriickhaltend, kon-
servativ und eher misstrauisch. Er
neigt zur Vorsicht und hat Angst
vor Entscheidungen. ,,Nur keine
Experimente® ist sein Motto.
Routinen geben
heit. Er spricht in der Man- oder
Wir-Form. Die soziale Einge-
bundenheit in eine Gruppe, sein
Team, seine Familie und Freunde

ihm Sicher-

sind ihm wichtig. Er ist sensibel,
aber auch unentschlossen oder gar
phlegmatisch. Seine Instruktionen
bewahren ihn vor Gefahren und
sorgen fiir Stabilitit, verschlieBen
sich aber vor (notwendigen) Verin-
derungen. Balance-Typen finden
wir besonders bei Frauen und ilte-
ren Menschen.

Strategie:

Geniigend Zeit und eine Politik
der kleinen Schritte. Verinderun-
gen brauchen Zeit. Seine Koope-
ration ist recht leicht zu gewin-
nen, wenn man auf Bewihrtes setzt,
durch Fakten Sicherheit schafft,
Strukturen vorgibt und eine per-
sonliche Beziehung aufbaut. Er-
schrecken Sie ihn nicht mit Enthu-
siasmus und liberschaumender Lei-
denschaft, passen Sie sich seiner ru-
higen Art an.

Und solche Worte wihlen Sie:

B Das amortisiert sich in
genau drei Monaten.

B Wir haben das fiir Sie
bis auf die letzte Stelle
durchgerechnet.

Schauen Sie ...

B Wir machen das wie immer.
Nur jetzt noch priziser.

B Damit gehen Sie wirklich
auf Nummer sicher.

B Diese Beratung machen
Wwir am meisten.

M Lassen Sie uns eine
Losung finden, mit der wir
beide zufrieden sind.

B Ich habe mich viele Jahre mit
dem Thema beschaftigt.

Schon seit 1990...

M Frau X aus... habe ich auch
beraten — und sie ist sehr
zufrieden.

B Bitte fragen Sie. Ich nehme mir

gerne Zeit flr ein ausfiihrliches

Gesprich.

Folgende Details sind wichtig ...

Hier habe ich Thnen eine

Studie zum Thema mitgebracht.

Dominanz-Typ
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Der Dominanz-Typ

Seine Instruktion sagt:

B Strebe nach oben und setze
dich durch!

B VergroBere deine Macht!

B Verdringe deine Konkurrenten!

B Erhalte deine Autonomie!

B Sei aktiv! Und besser als andere!

Den Dominanz-Typ erkennt man
an seinem ,,Auftritt”, er ist nicht
zu Ubersehen. Er ist ein Macher
mit hoher Durchsetzungskraft und
sehr leistungsbetont. Er spricht in
der Ich-Form, effekthaschend und
gestikulierend. Er sucht offentliches
Ansehen, Macht und Prestige. Er
liebt Statussymbole. Er wirkt arro-
gant, oft aggressiv und sehr selbstsi-
cher. Er will beherrschen und kon-
trollieren. Seine emotionale Kom-
petenz ist gering. Er hat nur ein
Ziel: nach oben! Seine Instruktio-
nen sorgen fuir Entscheidungsfreu-
de, fiir Fortschritt, aber auch fiir
Konflikte. Bei vielen Fithrungs-
kriften ist die Dominanz-Instruk-
tion sehr ausgeprigt. Dominanz-
Typen brauchen Leute unter sich.

Strategie:

Lassen Sie ihm seinen Status, Ohn-
macht im wahrsten Sinne des Wortes
macht diesen Typ krank. Er braucht
Selbstbestimmung. Zeigen Sie star-
kes Interesse an seinen Belangen, an-
erkennen Sie seine Wichtigkeit, pfle-
gen Sie seine Eitelkeit. Er wiinscht
sich eine bevorzugte Behandlung.
Geben Sie ithm das Gefiihl, etwas
Besonderes, etwas Besseres zu sein.

Und solche Worte wihlen Sie:

B Das verschafft Thnen einen un-
einholbaren Vorsprung.

B Ich kann Thnen dafiir ein
Exklusivrecht einriumen.

B Das ist mit Abstand die
leistungsfihigste Maschine,
die es am Markt gibt.

B [m Sinne einer erstklassigen Lo-
sung schlage ich Thnen vor...

www.geb-info.de

.

Folgende entscheidende
Vorteile haben Sie, wenn Sie ...
Sie haben drei Optionen: ...
Eine beeindruckende Idee ...
Eine Gewinnerstrategie ...

Thre Idee gefillt mir am besten.
Um Thnen hier entgegen-
zukommen ...

Der Stimulanz-Typ

Seine Instruktion sagt:

B Suche nach neuen,
unbekannten Reizen!

B Vermeide Langeweile!
Suche nach Abwechslung!

M Entdecke und erforsche
deine Umwelt!

B Sei anders als die anderen!

M GenieBe das Leben!

Dieser Typ ist offen, unkompliziert,
konstruktiv und tolerant. Seine
Vitalitit, sein Optimismus, seine
Neugierde und sein Freiheitsdrang
sind offensichtlich. In ihm steckt
ein Turbo. Obwohl er eine eigene
Meinung hat und diese auch ver-
tritt, ist er Neuem gegeniiber auf-
geschlossen und experimentier-
freudig. Er ist verantwortungsbereit
und kooperativ. Seine Instruktio-
nen sorgen flir Pioniergeist, Krea-
tivitit und Spal3, aber auch fiir Un-
zuverlissigkeit, Risiko und Chaos.

Strategie:

Die Kooperations- und leider auch
die Wechselbereitschaft des Stimu-
lanz-Typen sind grof3. Fragen Sie
ihn daher nach seinen Ideen, in-
formieren Sie ausfiihrlich. Ferner:
Vor- und Nachteile deutlich ma-
chen, Wahlmoglichkeiten aufzei-
gen, neue oder alternative Metho-
den ansprechen, seinen Spieltrieb
anregen. Agieren Sie lebendig und
interessiert, dialogisieren Sie, er-
zahlen Sie Geschichten. Und: Bit-
ten Sie Thn um seine Vorschlige, er
ist gerne ein kostenloser Unter-
nehmensberater.

e
* Stimulanz-Typ

Und solche Worte wihlen Sie:

M Sie sind der Erste,
dem ich das anbiete.

B Das bietet vollig neue,
ungeahnte Moglichkeiten.

B Das sind geniale Vorteile fiir
Sie und Thre Mannschaft.

B Von diesem Ergebnis
profitieren beide Seiten.

M Toll, was Sie erreicht haben,
ich bin ganz begeistert.

B Das hort sich wahnsinnig
interessant an.

B Thre Idee finde ich sehr
spannend. Lassen Sie uns doch
gleich tiberlegen, wie wir das
konkret umsetzen konnen.

Die Menschen sind nun ein Mix
aus allen drei Typen, wobei in der
Regel eines dieser drei Verhaltens-
muster vorherrschend ist. Haben
Sie schon einige Threr Kunden er-
kannt? Wenn ja, dann tberlegen
Sie doch mal, mit welchen Worten
Sie dem jeweiligen Typ Ihre Bera-
tungsleistung verkaufen wiirden.

lwe

Das Buch ,Erfolgreich verhan-
deln — erfolgreich verkaufen®
zeigt, wie Sie Menschen und
Markte gewinnen. Buchautorin
Anne M. Schiiller verkniipft die
argumentativ-sachliche und
die bildhaft-emotionale Seite
des Verkaufens. Der Leitfaden
gibt Anregungen, Checklisten

Erfolgreich verhandeln
erfolgreich verkaufen

und Tipps. Das Buch (82 Seiten) sz
ist fiir 21,80 € beim Business o
Village Verlag erhéltlich,
ISBN 3-938358-10-6.
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