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 Auftragsentscheidend !
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Wie schnell und sicher konnen Sie erkennen, wie ihr Gegeniiber ,,gestrickt“ ist, was ihn ,an-

macht“, was ihm ,stimmig“ erscheint und was ihn fiir Sie und lhr Angebot ,einnimmt“? Und

was nicht? Und wie stimmig und ehrlich lhr Kunde lhnen gegeniiber ,auftritt“? - ,Beziehungs-

ebene dominiert Sachebene* lautet ein oft wiederholter Lehrsatz, in der Praxis allerdings oft

nur als ,Leersatz“verbreitet. Ein klares Know-how-Geriist haben die wenigsten dazu parat, ob-

wohl es enorm erfolgs-wichtig ist und an sich auch recht einfach, wenn man die Kommunikati-

onssignale seines Gesprachspartners mit modernen Erkenntnissen der Personlichkeitsfor-

schung ,wahr-nimmt“?

Leicht gesagt. Dazu ist neben ge-
nauer Wahr-Nehmung (=Wahrheit
erkennen, sie annehmen und
verwenden) die Kompetenz nétig,
aus der Wahr-Nehmung die rich-

ALPHA PLUS-
Hauptfaktoren

ALPHA: BETA: GAMMA:

Aktiver Angenehmer Abwagender

Verhandler Gesprachs- Planer
Partner

tigen Schliisse zu ziehen, diese
ins eigene Handeln zu tbertragen
und die Wirkung des eigenen
Handelns abzuschatzen, bevor es
Lpassiert” ist. Also die Kompe-
tenz, eine zielgerichtete intelli-
gente (intellegere= einsehen, er-
kennen) Kommunikation (com-
munis= gemeinsam) mit Aktions-
und Re-Aktions-Schleifen zu fih-
ren.

Einen besonders effektiven Weg
dazu bieten die Erkenntnisse der
ALPHA PLUS-Forschung. Konkrete
Tipps fur die Praxis des Trainers
finden sich in der abgebildeten
Tabelle. Nach dem Stand heutiger
internationaler Forschung sind
funf Personlichkeits-Anteile in je-
dem von uns wirksam, in indivi-
duell  unterschiedlicher Dosie-
rung. Neben ALPHA, BETA und
GAMMA, den drei in der Tabelle
aufgelisteten und hier relevanten,

Bezugs-Orientierung
der Kunden-Nutzen-
sollte betonen
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Team-Konzepten

Fokus auf
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Strebt nach
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Stark in Verkaufs-
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bezogen beziehungsbezogen bezogen

die Karriere- den Common Sen- das Sachziel,
Vorteile se der Belegschaft Effizienz
Stellung im Zufriedenheit im Strukturwirkung
Team Team aufs Team

ich / mein wir / unser es / die Sache
Initiator Mittler Kritiker
Vorteilen Zustimmung Fehlerfreiheit
schnell abgestimmt z6gernd
Praxisbeispiele Referenzen Sachlichkeit
Umsetzbarkeit Gefuihl Logik
Nutzenaspekte Sozialvertraglichkeit Kosten
offensiv, forsch entgegenkommend stur, defensiv
Starke Erfahrung Innovation
kurzfristig personenbezogen langfristig
Gegenattacke verunsichert ausweichend

Ausstrahlung Eindruck Kenntnisse
bereit dazu scheut es reduziert es
11: Abschluss I: Beginn, Eréffnung II: Sachklarung

noch DELTA und THETA. DELTA ist der Personlich-
keits-Anteil, der die mentale Stabilitat und den Op-
timismus beinhaltet, THETA ist der Personlich-
keits-Anteil, der fir Innovations- und Zukunftsori-
entierung steht.

Es kommt nicht auf die beabsichtigte, sondern auf
die tatsachlich erzielte Wirkung an, auf den Ein-
druck, den wir tatsachlich ,machen“. Nur der
kann Kunde werden, den wir tatsdchlich ,errei-
chen®. Und wir erreichen jemand nur dort, wo er
/sie sich befindet.

Alles lauft ohne Ausnahme durch die Wahrneh-
mungs-Filter des Gegenlbers. Nur das kommt
durch und erzielt Erfolgswirkung, was die Person-
lichkeit des Gegenubers aufnehmen KANN und
akzeptieren WILL. Alles andere ist unwirksam oder
sogar kontraproduktiv. Man muss also, um positi-
ve Wirkung zu erzielen, die Signale der eigenen
Personlichkeit beachten.

Und zwar die beabsichtigten UND die nicht beab-
sichtigten, die nicht bewusst gesendet werden.

Zwei Wahrnehmungsfilter

Auf die nicht bewusst gesendeten Signale reagiert
der Kunde in seinem Streben nach Sicherheit na-
turlich besonders. Denn das ,wahre Gesicht“ und
die wahren Absichten und Motive will er erkennen,
um Irrtum und Enttduschung vorzubeugen. Wir
haben also mit zwei ,Wahr-nehmungs*“-Filtern zu
tun, die des Senders und die des Empféngers -
mit zwei Grund-Konstellationen:

a) Gleichartigkeit besteht, wenn gleiche Persén-
lichkeits-Anteile aufeinander treffen: ALPHA trifft
auf ALPHA, BETA auf BETA, GAMMA auf GAMMA.
(Als Bild: Zwei Européaer begrifien sich, indem sie
sich die rechte Hand geben:

Das erfillt beidseits die Erwartungshaltung, es
besteht Gemeinsamkeit in Signalverwendung und
Signaldeutung.)

b) Verschiedenartigkeit besteht, wenn ungleiche
Personlichkeits-Anteile aufeinander treffen: AL-
PHA trifft auf BETA oder GAMMA, BETA trifft auf

ALPHA oder GAMMA, GAMMA trifft auf ALPHA oder
BETA. (Als Bild: Ein Européer gibt zur Begriffung
die rechte Hand, ein Asiate verneigt sich. - Und
kann dabei subtile Signale der Wertschatzung
ausdricken, was nun dem Européer Deutungs-
Rétel aufgibt ...)

Analog entstehen Deutungs-Réatsel, wenn ein Trai-
ner mit starkem ALPHA-Personlichkeits-Anteil auf
einen Kunden mit starkem BETA- oder GAMMA-
Anteil trifft, dann ,trifft“ man sich nur, wenn min-
destens einer die Haupt-“Sprache“ des andern
beherrscht.

Kundensprache beherrschen

Da der Trainer vom Kunden etwas will (einen Auf-
trag), empfiehlt sich sehr, die Feinheiten der Kun-
densprache zu beherrschen. Dabei geht es nicht
nur um den intellektuellen Prozess der Signaldeu-
tung und Signalgebung, sondern auch und beson-
ders um den mentalen Effekt der ,gleichen Wel-
lenlange“, der ,gleichen Chemie®, die die solides-
te Basis auch fur Geschéfte darstellt. (Sie wissen
doch: ,Beziehungs-Ebene dominiert Sachebene*.)
Ein ,guter” Losungsvorschlag flr jemand mit her-
vorstechendem ALPHA-Personlichkeits-Anteil ist
einer, der schnelle Erfolge bringt. Bei einem star-
ken BETA-Anteil ist ein Ldsungsansatz dann
,gut’, wenn er gemeinsam getragen wird. Und
bei einem Menschen mit hervortetendem GAM-
MA-Anteil verdient nur ein in seinen Konsequen-
zen zu Ende gedachter Ldsungsansatz mit
grindlicher Abwagung der Vor- und Nachteile
und eindeutigem und bestmdglichem Uberwie-
gen der Vorteile das Pradikat ,gut”. So grundver-
schieden sind Wahrnehmung und Orientierung,,
siehe die Beispiele in der Tabelle.

Erfolg: Basis fiir Folge-Auftrage

Wer diese Tastatur beherrscht, der findet den
Zugang zu Kunde und (Folge-)Auftrag., ALPHA
PLUS-Seminare vermitteln das Knw-how.
Fir die Phase des Kundenkontaktes ist ein
serster Eindruck” zunachst ausreichend. Fir die
praktische Arbeit mit Fihrungskraften und Mit-
arbeitern in Training, Coaching und Personal-
Entwicklung gibt es starker differenzierte Profile,
siehe unter www.alpha-plus-profile.de. Training
und Coaching sind dauerhaft erfolgreich, wenn
individuell Entwicklungsbedarf, Entwicklungspo-
tenzial und die personlichen Schlusselfaktoren
mit ALPHA PLUS-Messqualitat festgestellt wer-
den. Und wenn der Trainer/Coach weif, welche
Eigenschaften ,plastisch“ (durch Training und
Coaching veranderbar) sind - und welche nicht!
Dieses Know-how kennzeichnet gute Trainer und
Coaches, die ihr Geld wert sind.

Mehr bieten konnen als AC’s

Unternehmen achten zunehmend auf das Preis-
Leistungs-Verhaltnis: Training und Coaching sind
zu teuer fiir Werkzeuge minderer Qualitat, Der
Kunde erwartet das Beste, was der Markt bietet:
,Sage mir, welches Werkzeug Du einsetzt und ich
sage Dir, in welcher Qualitdt Du arbeitest - und
wie wichtig Dir Dein Kunde ist“. ALPHA PLUS bie-
tet das 10fache an Ergebnissen 20fach preis-
glinstiger als ein Assessment Center (AC) bei gro-
Rerer Falschungssicherheit, rund um die Uhr, in-
nerhalb 30 Minuten: Ein Maximum an Umfang
und Prazision flr eine langfristig angelegte Poten-
zial-Entwicklung auf der Basis der natirlichen
Personlichkeitsstruktur - das macht Training und
Coaching dauerhaft erfolgreich.
Service@Alpha-Plus-Profile.de
www.Alpha-Plus-Profile.ch
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