Mit Quiz: Preise fiir Losungen!
Kunden erreichen...

Hoffmanns Erfolgs-
Geheimnis: Das

3-Phasen-Modell APP
Dr. Harald Hauschildt

,Warum ich so erfolgreich bin? - Weil ich Verkaufen verinnerlicht habe! Als
personliches Bediirfnis, den andern zu erreichen.“ So Jiirgen Hoffmann,
immer unter den 10 Besten, wenn es ums Verkaufen und Verhandeln geht.
»Ein Spitzenverkaufer wie Alexander Christiani nimmt mich in Anspruch,
Autor von 'Spitzenleistung im Verkauf', darauf bin ich echt stolz“! Hoffmann
hat sein ,Ei des Kolumbus“ gefunden, hat seine personliche Starken-
Kombination immer messerscharf vor Augen. Gesprachs-Erfolg ist lernbar,
im Grunde fiir jeden - der will und das Hoffmann-Geheimnis kennt...

Worauf ein Hoffmann schwort? Wir sehen es spa-
ter. Erst mal die Systematik, dann das Resultat.
Typischerweise gibt es in jeder Kommunikation
drei Phasen, egal ob in Verkauf, Verhandlung oder
im Gesprachs-Alltag. Warum? Das entspricht ein-
fach dem naturlichen Bedurfnis des Menschen.

In Phase (1), der BETA-Phase (siehe Abb.1),
geht es vor allem um die Beziehungs-Ebene, um:

a) subjektive Gegebenheiten: Annaherung, per-
sonlichen ,Draht”, um stimmige ,Chemie*: Ubli-
cherweise ist diese Phase mit Floskeln und Ritua-
len durchsetzt, das gibt allen Beteiligten Sicher-
heit, wenn ,man“ weif3 (und beachtet!), ,was sich
gehort”. Hoflichkeits- und Verhaltens-Fehler sind
hier besonders gravierend. Man ,kann*“ von vorn-
herein miteinander - oder nicht: Der subjektive
,Nasenfaktor“ entscheidet (Sympathie) - inner-
halb von zwei Minuten weif man's eigentlich
(Bauch-Geflihl beachten!) - Ggf. abbrechen und
die ersparte Zeit lieber fir den nachsten Kunden
verwenden - das gibt ein sehr viel besseres Ge-
fuhl, als sich chancenlos ,die Zahne auszubeifen*
(s. Abb. ,Signale in Verkauf und Verhandlung).

A Abschluss-Erfolg:
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Wenn der ,Nasenfaktor klar ist, kommt es aus
Zeitersparnisgrinden darauf an, die Konzentra-
tion so friih wie méglich zu richten auf die

b) objektiven Umstande: u.a. Budget-Fragen - gut
durch ,Wenn-dann-Fragen“ zu klaren: ,Angenom-
men, mein Angebot Uberzeugt Sie persénlich: Was
ist (dann) der nachste Schritt?“ Hier ist das Pha-
sen-Ziel: Vorwande von Einwéanden trennen. Ge-
gen Vorwande ist ,kein Kraut gewachsen®, sie
sind als Schein-Einwénde unlésbar. Wenn Vor-
Wénde geaufert werden, mit Fragetechnik freund-
lich bohren, bis der reale Einwand zum Vorschein
kommt: ,Gesetzt den Fall, wir finden daflir eine
Lésung, sind wir dann gemeinsam am Ziel - oder
gibt es weitere Aspekte, die wir noch zu kldren
haben, damit Sie mit gutem Gefuhl ja' sagen?“ So
lange nachfragen, bis alle ,Aber* auf dem Tisch
liegen - sonst folgt jedem Ldsungsangebot ein

neues ,Aber“, wenn es sich um (unaufrichtige)
Vor-Wande handelt. Die Anzahl der méglichen Vor-
Wande ist begrenzt - und man erkennt sehr
schnell an Inhalt und Art und Weise des Ge-
sprachs, ob es sich um Vorwénde oder Einwande
handelt - und kann entscheiden, ob weiterer Zeit-
aufwand zielfiihrend ist. Viele Verkaufer machen
den Fehler (,die Hoffnung stirbt zuletzt...“), nicht
die Kurve zu bekommen und gleiten ab in frustrie-
rende Hoflichkeits-Gesprache ohne  Erfolgs-
Aussicht. Zeitverlust und vor allem Frust sind die
Folge: Gar nicht gut fir das Ego! Dann doch lieber
erhobenen Hauptes selbstbestimmt zur nachsten
Chance. Das zweitwichtigste Ziel: Zeitverlust und
Frust vermeiden!

Ggf. also freundlich verabschieden. Einwande
sind objektive Hindernisse (kein Geld, Chef will
nicht), die, wenn sie beseitigt werden kdnnen,
zum Abschluss fiihren. Vor-Wande sind sachlich
nicht l6sbar, weil es vorgeschobene ,Wande*
sind, hinter denen die tatsachlichen Griinde ver-
steckt sind. Niemals gegen Vorwande argumentie-
ren, das macht nur ein Greenhorn. Spatestens
gegen Ende der BETA-Phase zeigt sich, ob das In-
vestment in Arbeitszeit Uberhaupt Aussicht auf
Kostendeckung hat (ROI: Return on Investment;
hier: Arbeitszeit). Es macht Sinn, schon in der
BETA-Phase, noch im unverbindlich netten BETA-
Plauderton, die Einwande zu sammeln, die es
auszurdumen gilt, weil in dieser Phase eher
Gemeinsamkeiten als Gegenséatze das Klima be-
stimmen und schon mal vorgeflhlt werden kann.

In der Phase (2), der GAMMA-Phase, geht es
auf der Sach-Ebene darum, Lésungen zu finden,
die den Gesprachspartner zufriedenstellen - und
zwar dauerhaft: Das dient dem Folge-Geschaft,
Lwin-win“ ist gefragt. Deshalb: Alle ,Techniken”
wie AIDA und Co. nur als Ergénzung, nicht als Er-
satz fur authentischen Auftritt als Persénlichkeit.
Aufgesetztes und Angelerntes wirkt klnstlich und
fallt gerade in Stress-Situationen wie ein Karten-
haus zusammen - und wer héatte keinen Stress?

In der GAMMA-Phase sind Begriindungen mit
L2weil“ besonders zielflihrend, wie sich in der
Rochester-Studie gezeigt hat - selbst wenn das
,weil“ inhaltlich keine Substanz hat: Offensichtlich
reicht schon der Anschein aus, dass eine plausib-
le Begrindung vorliegt. Umso besser naturlich,
wenn die Begrindung Substanz hat. Vor allem
dann, wenn der Gesprachspartner die Entschei-
dung nicht sofort trifft oder die Begriindung an
seinen Vorgesetzten zur Entscheidung weiter-
reicht.

Vorteil- und Nutzen-Darlegung, ggf. auch im Ver-
gleich zu Konkurrenz-Angeboten stehen in der
GAMMA-Phase im Vordergrund.
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Abb.: APP-Modell fiir Verkauf und Verhandlung

Nachdem die Sachlage geklart ist, gilt es nun, in
der Phase (3), der ALPHA-Phase, den Abschluss
zu erzielen - oder, falls eine abschlieBende Ent-
scheidung nicht moglich ist, jedenfalls den
erreichten Stand formell oder zumindest informell
durch persoénliche Zusagen zu sichern. Hilfreich
sind in dieser Phase u.a. Alternativ-Fragen, die
dezent zugunsten der favorisierten Alternative
formuliert sind, etwa ,Entscheiden Sie sich flir die
Variante X - oder gehen wir doch besser auf
Nummer sicher und nehmen die Variante Y, weil
diese wegen ihrer Zusatzleistungen von den meis-
ten Kunden bevorzugt wird und sich bewéhrt hat.“
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Eine erprobte Vorgehensweise bietet auch die
Nennung von drei Varianten, wobei die natlr-
licherweise meist bevorzugte mittlere (Tendenz
zur sicheren Mitte) preislich etwas Uber der Mitte
liegen sollte - und dennoch als ,Mitte* wahrge-
nommen wird. Wirkungsvoll sind in dieser Phase
starke eindrucksvolle ALPHA-Signale, die neben
Verlasslichkeit pragmatische Umsetzungs-
Kompetenz demonstrieren.

Jeder ist ein Verkaufer-, Typ“!

Grundsatzlich kann jeder verkaufen und verhan-
deln lernen - wenn er/sie genau(!) weifl, WO die
eigenen Starken liegen und diese geblindelt ein-
setzen kann. Es kommt nicht darauf an, ,Schwa-
chen zu bekampfen“ (aua !). Sondern es kommt
darauf an, Starken zu bilndeln - denn das moti-
viert! - und die Starken intelligent zu kombinie-
ren! Dazu ein Beispiel und ein Quiz:

In der groRBen Grafik ,Auto-Verkaufer*
(unten) ist eine Vielzahl von Persénlichkeits-
Merkmalen eines (neuen) Mitarbeiters abge-
bildet. Manche dieser Merkmale werden von Ver-
kaufern ausdriicklich erwartet und in Stellenan-
zeigen herausgestellt (z.B. ,Initiativkraft“ im rot
dargestellten ALPHA-Bereich).
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Eine Reihe von Personlichkeits-Eigenschaften
wird in Stellenanzeigen nicht erwéahnt, sondern
stillschweigend ,als selbstverstandlich“ vorausge-
setzt (sog. Klimafaktoren). Hier werden viele Feh-
ler gemacht, wie die hohe Anzahl gescheiterter
Neubesetzungen und die Fluktuationsrate bele-
gen. Wichtig ist demnach, alle Eigenschaften zu
checken: ,Der Teufel steckt im Detail“!

FRAGE 1: Welche Eigenschaften des MA in
der groRen Kreis-Grafik sind fir die vorgesehene
Aufgabe (hier: Kfz-Verkauf) mdglicherweise zu
niedrig oder zu hoch ausgepragt?
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FRAGE 2: Sollte der MA eher im Bereich PKW
oder Nutz-Fahrzeuge eingesetzt werden?

FRAGE 3: Wo besteht spezifischer Bedarf an
Training/Coaching/Beratung flr die Aufgabe?

Nur durch eine detaillierte und differenzierte
Analyse werden solche Fehler vermieden, das
zeigt der Vergleich: Wenn man die grofe Kreis-
Grafik auf wenige Komponenten reduziert (s. die
kleine Kreis-Grafik), dann wird die Aussagekraft
nichtssagend, wie das bei allen ,Modellen“ aus
der ,Steinzeit der Psychologie“ mit nur wenigen
Merkmalen geschieht: Viel zu grob! Die ,Interpre-
tationen“ solcher Mini-Modelle fiihrt zu falschen
Ergebnissen und zu falschen Entscheidungen, wie
man sieht: Die tatsachliche Auspragung der Ein-
zel-Merkmale streut sehr sehr stark um die Mit-
telwerte/Haupt-Merkmale (= die dunkler-farbigen
Segmente), s. ALPHA, BETA u.a.: Die Persénlich-
keit ist sehr sehr viel differenzierter als ,Spiel-
zeug-Modelle* mit nur 4 (!) gemessenen Merkma-
len uns erzahlen, uns Glauben machen wollen...

| Dr. Harald Hauschildt

Ideengeber und Spiritus Rector der Entwick-
lungen der ALPHA PLUS-Profile. Die Innovati-
ons-Kompetenz seines Teams wurde mit der
,Urkunde Innovationspreis der Deutschen
Wirtschaft” gewurdigt unter der Schirmherr-
schaft des Bundesministers fir Wirtschaft und
Technologie. Mehr als 30jahrige Erfahrung als
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satz-Qualifikationen (u.a. NLP-Master). Studi-
um der Wirtschafts- und Sozialwissenschaften,
Universitat Bonn, Dipl.-Ing., Promotion mit sehr
gut/ summa cum laude. Sachversténdiger fir
den Wissenschaftlichen Beirat der Bundesre-
gierung, Forschungsauftrage und wissen-
schaftliche Gutachten an der Universitat Bonn,
Institut fir Marktforschung und Wirtschafts-
soziologje: u.a. Ziel-Mittel-Analysen, Sozial-
politik-Analysen. Zusatz-Studium Padagogik
und Psychologie. Vorsitz Gesellschaft fur Ar-
beitsmethodik Kéln/Bonn.
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Das APP-Verkaufer-Quiz:

(Siehe dazu im Artikel die FRAGEN 1-3)
Worum geht es?

a) Welche Stéarken und Schwéachen hat der Mitar-
beiter? > IST-Situation, Beurteilung.

b) Welchen Personal-Entwicklungs-Bedarfs hat
dieser Mitarbeiter? > PE, Karriere, Forderung.
Die ersten 20 Einsender mit plausiblen Ergebnis-
sen erhalten von Jurgen Hoffmann eine personli-
che Einfliihrung in sein Erfolgs-Geheimnis als Spit-
zen-Verkaufer: ,Verkaufen und Verhandeln als
Profi, Auftréage erfolgreich akquirieren lernen® im
Rahmen eines kostenfreien 1-Tages-Seminars im
Raum Kéln, Hamburg oder Stuttgart - inklusive ei-
nes Personlichkeits-Profils, dass Ihnen zeigt, wie
Sie lhren Erfolg auf natrliche Weise steigern.
(Rechtsweg ist ausgeschlossen.)

Aktionen von ALPHA PLUS-Profile®

B 1. Chance: Gewinn-Spiel

1 Profil plus 1 Seminarplatz, (s.0.), 1-tagig, fir die
ersten 20 Einsender des Verkaufer-Quiz.

B 2. Chance: Tool-Wechsel

Wer sich verbessern und zu einem Qualitats-Profil
wechseln will: Inzahlungnahme / Anrechnung
des bisherigen Tools - plus Pramie.

B 3. Chance: Regional-Reprasentanten fiir
den Ausbau des ALPHA PLUS-Trainer-Netzwerkes
in D/CH/A; > im Raum Bonn: Trainer-WG i. G.:
Interessenten BITTE melden!

Kontakt-Adresse:

fur Anfragen und Einsendungen:
www.alpha-plus-profile.ch
Service@ALPHA-PLUS-Profile.de
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