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Kommunikationsprofil

Personlichkeitstyp: KRITIKER

typische Merkmale:

Ziele / Motive Individualitat, Besonderheit
Befirchtungen Vereinnahmt werden, Fehler machen
Entscheidungsverhalten orientiert am Selbstwert

Erwartungen an Dritte Anerkennung, Bewunderung
Kommunikation distanziert, sachlich

Bedurfnis-Prioritaten:

viachsur |
Zugehdrigkeit : |
Sicherheit _ |
Individualitat -
Erkenntnis
Empathie - |
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Wachstum:  Durchsetzung, Abenteuer  Zugehorigkeit: Anpassung, Integration

Sicherheit: Bewahrung, Konftrolle Individualitat:

Erkenntnis:  Struktur, Logik, Wissen Empathie:

Besonderheit, Genauigkeit
Emotion, Harmonie, Frieden

© IPM GmbH, MUlheim, 2010 http://ipm-profil.de



5

Verhandlungsfiihrung:
Gesprdachsstimmung ruhig und sach-interessiert

Verhandlungsinhalte Es gilt Ziele zu erreichen, die mit den Motiven des
Gesprachspartners im Einklang sind, zum Beispiel:

Qualitdt, Besonderheiten

Gesprdchsphasen Kontakt: sachlich, zurUckhaltend
Information: Vorhaben, Bedeutungen (Werte)
Analyse: Entlastung und UnterstUtzung
Motivation:  Einzigartigkeit
Belege: Dokumentation, Spezial-Information
Abschluss: Alternativ-Vorschlage
Rollenverhalten Personlicher Informant
LDglk fiele

Besanderheit

Cantrolling

Know-haw

Image

Risiken Referenzen
Mentoring Suppart
Universell Koordination

Unterstitzung Beratung

Mediation Emationen Férderung

Diese Grafik zeigt, welche Aspekte fir Ihnren Gespréchspartner eine groBe Bedeutung
(>120) haben und welche eher negativ besetzt sind (< 80). Ausprdgungen um 100 werden
meistens als neutral empfunden.
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Personliche Ziele des Gesprachspartners

Die besten Vereinbarungen bericksichtigen die sachlichen und die persdnlichen Ziele
beider Seiten.

Mitfihlen
kénnen
“erstehen
kénnen

Kontrallieren
kdnnen |
UnterstOtzt
werden
Erfolgreich
sein
Meues |
schaffen

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Die oben stehende Grafik zeigt, welche persdnlichen Ziele Inr Gesprdachspartner mehr oder
weniger bewusst in die Verhandlungen mit einbringt.

Mitfohlen kénnen die Emotionen der Betroffenen berUcksichtigen
Verstehen kénnen ein intellektuelles Verstdndnis als Handlungsbasis
Kontrollieren kénnen sicher sein, dass man die Dinge im Griff behdlt
Unterstitzt werden mit lhrem Angebot besser zurecht kommen
Erfolgreich sein mit Ihrer Hilfe an die Spitze kommen

Neves schaffen etwas Einzigartiges erreichen oder darstellen

Ihr Gesprdchspartner moéchte

*herausragender

«auf besondere Weise

*besser als andere

«iber fachliche Assistenz verfigend

seine Ziele erreichen.
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Befirchtungen

IPM

mo N

Folgende "Gefahren" wollen Menschen dieses Persdnlichkeitstyps vermeiden:

*Fehler aller Art

*Beziehungsprobleme
evereinnahmt werden
«iibergangen werden

Speziell fir Ihren Gespréchspartner sollten Sie berucksichtigen, was er zu vermeiden sucht:

Vermeidungs-Winsche

(bersehen

werden

Sachzwange

den Halt

verlieren

ausgeschlossen

werden
nicht

durchzublicken
blackiert

werden

Befirchtung

Ubersehen werden
Sachzwdnge

den Halt verlieren
ausgeschlossen werden
nicht durchzublicken
blockiert werden

60 80 100 120 140 160 180

40

Reaktion

ihn persénlich einbeziehen

zeigen Sie Losungen auf (keine Kausal-Argumentel)

nur langsame und sichere Verdnderungen

seine Integration gewdhrleisten

die Strukturen klar aufzeichnen

seine Entwicklungs- und Entscheidungsfreiheit wirdigen
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Kommunikation

Grundsatzlich kommunizieren Menschen dieses Typs

« sachlich und konfliktbereit
« rationalisierend, distanziert
« orientiert an Besonderheiten

Gesprachsvorbereitung

sean

|

IPM

Diese Grafik zeigt, wie Sie Ihre Anliegen sinnvoll kommunizieren kénnen (die Pr&asentations-
arten mit den zwei/drei hochsten Werten).

Angebots-Prasentation

Modell
Logik
Gefuhl
Tatsache
Mensch
Story
Grafik

Vision

Modell
Logik
Gefihl
Tatsache
Mensch
Story
Grafik
Vision

20 40 60 80 100 120 140 160 180

etwas begreifen, anfassen kbnnen — probieren lassen

Hintergrinde und Zusammenhdnge logisch, intellektuell darstellen
Emotionen ansprechen, nachempfinden lassen (ruhig wirken lassen!)
mit Fakten, Zahlen, tabellarischen Darstellungen, etc. argumentieren
die Bedeutung fUr andere Menschen herausarbeiten

Inhalte mit Geschichten oder Anekdoten verdeutlichen

grafisch (zeichnerisch) Wege und Grenzen sinnbildlich darstellen
Bilder, Szenen zeigen, um Ideen und Visionen zu wecken
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Personlichkeitsorientierte Gesprachsfihrung

Phase 1: Kontakt herstellen

Es geht darum, die Aufmerksamkeit des Gesprdchspartners zu gewinnen. Er soll einerseits
hinreichend Zeit fUr Ihre Thematik einrGumen (Interesse wecken) und andererseits
beginnen, Innen zu vertrauen.

BegriBung:
sachlich, ruhig,
selbstsicher

Aufmerksamkeit:
Aussicht auf etwas Besonderes

Interesse wecken:
individuelle, exklusive Lésungen

Vertrauen schaffen:
zuhoéren
ihm personlich die Zeit widmen

Phase 2: Informationen sammeln

FUr einen sinnvollen Gesprdchsverlauf ist es wichtig, die konkrete Situation und die
wichtigsten Ziele des Partners genau zu kennen. Je besser Sie wissen, worauf es ihm
ankommt, desto leichter wird es Ihnen fallen, die Darstellung Ihrer Angebote so
anzupassen, dass sich ein stimmiges Bild ergibt.

Wichtige Entscheidungskriterien lhres Gesprdchspartners konnten sein:

aktuelle Situation, Bedeutung fUr ihn persénlich
Standpunkte
Verbesserungsvorhnaben

persdnliche Vorhaben und Ideen
fehlende Kontakte / Beziehungen
fehlende Fahigkeiten
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Phase 3: Analyse

IPM

Typische UnterstUtzungsmaoglichkeiten ergeben sich daraus, das es Bereiche gibt, in denen
Ihr Gesprachspartner nicht so stark ist. Genau da kénnen Angebote sinnvoll ansetzen.

Unterstitzungsmoglichkeiten

Emationen

Logik

Individualitat

Sicherheit

Integration

Durchsetzung

100

120 140 160 180

Anhaltspunkte fUr offene Probleme oder Verbesserungsmoglichkeiten kénnten die oben
dargestellten Themen sein (bei Werten unter 100).

Analyse

Emotionen
Logik
Individualitat
Sicherheit
Anpassung
Durchsetzung

mogliche Probleme

Beziehungsmanagement, Befindlichkeiten der Betroffenen
Strukturen, logische Abldufe, kausale Zusammenhdnge
Rollenverhalten Ihres Gespréchspartners
Risiko-Management, Kontinuitét, Regeln, Vereinbarungen
Integration, Zusammenarbeit

Innovation und Verdnderungsmanagement
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Phase 4: Motivation

=IPM

Ob Argumente motivieren oder verwirren, ist eine Frage der Personlichkeit. Konzentrieren
Sie sich auf die drei Bereiche, die hier den héchsten Wert haben.

Wichtige Argumente

Besanderheit

Harmanie

Fachwissen

Kontinuitat

Qualitat

Suppart

Referenzen

Innavationen

Argument

Besonderheit
Harmonie
Fachwissen
Kontinuitat
Qualitat
Support
Referenzen
Innovationen

40 60 80 100 120 140 160 180

Bedeutung fir den Gesprdchspartner

Es geht um seine persénliche Anerkennung

Sie bieten etwas, das auch von seinem Umfeld akzeptiert wird
Know-how, Intelligenz und fachlicher Hintergrund Uberzeugen
Zuverldassigkeit, Erfahrung, Loyalitdt und Stabilitat sind wichtig
Er will Fehler und Schwd&chen vermeiden

Ihr Angebot sollte seinem Umfeld helfen

Ihr Kunde identfifiziert sich mit ,,wichtigen" Leuten

Er will der Erste sein bei Neuentwicklungen

Machen Sie deutlich, weshalb Ihr Angebot dem Kunden hilft. Nutzen Sie seine Einwé&nde als
Hinweis auf das, was ihm wichfig ist.
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Phase 5: Belege

|

IPM

In dieser Phase Uberzeugen Sie durch Belege von der Richtigkeit Ihrer Argumente. Es hdngt
von der Persdnlichkeit, was jemand als ,,Beweis" akzeptiert:

Belege fir die Stimmigkeit

Urkunden

Strukturen

Tests

Metaphern

Kantakte

Dokumentation

Belege

Urkunden
Strukturen
Tests
Metaphern
Kontakte

Dokumentation

40 60 80 100 120 140 160 180

Beispiele

Schriftliche Vereinbarungen, Garantien
Wissenschaftliche Veroffentlichungen

Bilder, Zeichnungen

Ablaufpldne

Modelle, Prototypen (alles zum Anfassen)
Test-Stellungen, Probefahrten
Beispiel-Losungen, Geschichten

Lebendige Beschreibung der zukUnftigen Strukturen
Persdnliche Beziehung zum Gesprdchspartner
Kontakt zu andere Kunden persénlich herstellen
Detaillierte Produkt- und Leistungsbeschreibung
Hintergrund- und Spezialinformationen
Pflichtenhefte, Testberichte, etc.
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Phase é: Abschluss

Zurren Sie die Vereinbarungen fest und sorgen Sie dafUr, dass beide Parteien auch in
Zukunft Ihren Nutzen daraus ziehen kénnen. Beachten Sie:

Der ,Kritiker” entscheidet selbst (nicht bevormunden)

Sorgen Sie rechtzeitig fUr genigend Anreize
Nachbetreuung
Die Beziehung zu diesem Gesprdchspartner pflegen Sie durch

die Kommunikation von Neuigkeiten und ,Insider-Informationen*
Konzentrieren Sie sich in der Kundenbetreuung auf die beiden Aspekte, die lhrem

Gesprachspartner am wichtigsten sind (siehe Grafik ,,BedUrfnis-PrioritGten' auf der ersten
Seite).

Wachstum: jeweils kurze Information Gber Neuerungen und Ideen
Sicherheit: kontinuierliche Infos Uber Test-Ergebnisse, Gutachten, etc.
Erkenntnis: schriftfliche Informationen Uber Daten, Fakten, Hintergrinde
Zugehorigkeit: persdnliche Kontakte pflegen (Kundentreffs, User-Groups, etc.)
Individualit&t: individuelle Informationen UGber Besonderheiten und Qualitat
Empathie: pflegen Sie durch Anrufe oder Besuche eine offene Atmosphdre
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