AUSGABE DEZEMBER 2008/JANUAR 2009 > MARKETING/VERKAUF > SEITE 35

Juergen Schoemen
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MARKETING/VERKAUF: JUERGEN SCHOEMEN

WAS MACHT APOTHEKER ERFOLGREICH?

Mit der Biostruktur-Analyse Erfolgspotenziale im Kopf nutzen.

Erfolgreiche Menschen haben einen ganz persénlichen Stil — sie
wenden Methoden und Techniken an, die genau zu ihnen pas-
sen. Die Kenntnis der eigenen Personlichkeit und die der Kunden
ist die entscheidende Voraussetzung, um im taglichen Umgang
punkten zu kénnen.
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APOTHEKENMANAGER

DAS ,DREI-EINIGE GEHIRN" nach Paul D. MacLean

DAS STAMMHIRN (,,REPTILIENGEHIRN) ist das al-
teste Gehirn, Speicher der Erfahrungen von Jahr-
millionen, ,Sitz” der Lebensgefiihle und Instink-
te. DAS ZWISCHENHIRN (LIMBISCHES SYSTEM) ist
das Gehirn der Emotionen, der Selbstbehauptung
im Daseinskampf. DAS GROSSHIRN (NEOKORTEX)
ist das Gehirn der Rationalitdt, des planenden
Handelns und der Voraussicht; es ist evolutions-
geschichtlich das jungste Gehirn.

Ergebnisse der Hirnforschung haben
deutlich gemacht, dass wesentliche Per-
sonlichkeitsmerkmale des Menschen von
der individuellen Arbeitsweise seines Ge-
hirns abhangen. Der amerikanische Hirn-
forscher Paul D. MaclLean hat herausge-
funden, dass das menschliche Gehirn aus
drei Bereichen besteht, die evolutionsge-
schichtlich verschieden alt sind und un-
terschiedliche Funktionen erfillen. Diese
drei Hirnbereiche arbeiten zwar eng zu-
sammen, haben aber ihre ,Eigenarten”
behalten. Jeder Mensch hat ein unter-
schiedliches, genetisch-veranlagtes Ein-
flussverhaltnis der drei Gehirnbereiche:
seine individuelle Biostruktur, die Grund-
struktur seiner Personlichkeit.

EIGENE STARKEN UND SCHWACHEN
IDENTIFIZIEREN

Der Anthropologe Rolf W. Schirm hat ei-
nen eindeutigen Zusammenhang zwi-
schen typischen Verhaltensweisen und
den drei Gehirnbereichen festgestellt. Je-
der kann im Rahmen eines Seminars durch
gezielte Fragen in einer Selbstanalyse sei-

STRUCTOGRAME® — Schlussel zur Selbstkenntnis:

Das individuelle Structogram, als Ergebnis der Bio-
struktur-Analyse, 13sst sich visuell auf einer ver-
stellbaren Scheibe mit den Symbolfarben GRUN,
ROT und BLAU darstellen.

ne personliche Biostruktur erkennen und
visuell darstellen. Das Ergebnis ist das so-
genannte Structogram, das eine genaue
Kenntnis der individuellen Biostruktur
und damit der Chancen und Risiken, der
Starken, Schwéachen und Begrenzungen,
der wirkungsvollsten Ausdrucksformen
sowie der personlich-individuellen Stilmit-
tel enthalt.

SOZIALKOMPETENZ IST VORAUS-
SETZUNG FUR ERFOLG

Diese Selbstkenntnis und die darauf auf-
bauende Menschenkenntnis kénnen Apo-
theker bei der Beratung einsetzen. Insge-
samt beruht der Erfolg auf drei Saulen:

1. DIE STIMMIGKEIT VON BIOSTRUKTUR
UND BERATUNGSMETHODE

Wenn der Apotheker seine eigene, indivi-
duelle Biostruktur kennt — und damit die
eigenen Starken, Schwachen und Begren-
zungen — kann er die geeigneten Bera-
tungsmethoden bewusst auswahlen.

A
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TRIOGRAME® - Schlussel zur Menschenkenntnis:

Wer die Biostruktur anderer Menschen erkennt,
wird fur ihr Verhalten sensibler. So kénnen Men-
schen in ihrer Individualitat besser verstanden
und richtiger behandelt sowie unnétige Konflik-
te vermieden werden.

2. AUF DIE EIGENARTEN DES KUNDEN
EINGEHEN, SOWEIT ES ZUR AUTHEN-
TIZITAT DES APOTHEKERS PASST

Dazu ist Menschenkenntnis erforderlich.
Sie kann zum Beispiel mit dem sogenann-
ten Triogram verbessert werden, das auf
der Selbstkenntnis aufbaut. Denn wer
Kenntnisse von sich selbst und anderen
Menschen hat, kann seine Sozialkompe-
tenz ein groBes Stlick ausbauen. Dies ist
besonders in Markten mit austauschbaren
Produkten und Dienstleistungen wichtig,
in denen eine profunde Fachkompetenz
eine ,Selbstverstandlichkeit” ist. Sozial-
kompetenz ermoglicht den Apothekern,
die Kunden in ihren individuellen Kauf-
motiven sowie Kaufwiderstanden besser
zu verstehen und damit auf die Einfluss-
faktoren ihrer Kaufentscheidung besser
einzugehen. Insgesamt fuhrt eine quali-
fizierte Sozialkompetenz durch eine wir-
kungsvolle Beratung zu mehr Vertrauen,
engerer Kundenbindung, héherer Kun-
denzufriedenheit und damit auch zu ei-
nem dauerhaften Verkaufserfolg. Erst
Fachkompetenz verbunden mit Sozial-
kompetenz ergibt Kundenkompetenz.
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STRUCTOGRAME®-TRAININGS-SYSTEM

Basis ist das Structogram. Teilnehmer kon-
nen im Structogram-Training ihre persén-
liche Biostruktur-Analyse erarbeiten. Sie
ist kein psychologischer Test, sondern eine
wertfreie Analyse der individuellen, ge-
netisch-veranlagten Biostruktur (Grund-
struktur der Personlichkeit).

Die Einsicht in die individuelle Biostruktur
ermoglicht die bewusste Wahl der idealen
Leitbilder, die Erarbeitung realistischer
Ziele, den Aufbau erfolgversprechender
Strategien und die Anwendung zum Bei-
spiel der ,passenden” Verkaufstechni-
ken oder Fuhrungsmethoden. In vielen
Unternehmen hat das Structogram-Trai-
nings-System mit den Bausteinen ,Struc-
togram”, ,Triogram” und ,,Schlussel zum
Kunden” einen festen Platz eingenom-
men — weltweit haben bisher rund eine
Millionen Teilnehmer an entsprechenden
Trainings teilgenommen.

3. PRODUKTKENNTNISSE MIT KAUF-
MOTIVEN KOPPELN

Die Fachkompetenz darf sich nicht nur
auf die Produkteigenschaften beschran-
ken — sie muss das Produkt mit den in-
dividuellen Motiven und Bedurfnissen des
Kunden in Beziehung setzen. Dabei lassen
sich die vielfaltigen Bedurfnisse auf einige
wenige Grund- und Kaufmotive, die evo-
lutiondr bedingt sind, zurtckfihren. Ein
erfolgreicher Apotheker verkauft das glei-
che Produkt bzw. die gleiche Dienstleis-
tung an unterschiedliche Kunden auf un-
terschiedliche Weise: sowohl durch sein
Verhalten (Beziehungsebene) als auch
durch seine Argumentation (Sachebe-
ne). Dabei sind Structogram und Triogram
Ordnungsprinzipien, um die Unterschied-
lichkeit von Apothekern und Kunden be-
wusst und nachvollziehbar zu machen.

WAS DIE BIOSTRUKTUR-ANALYSE VON
ANDEREN METHODEN UNTERSCHEIDET

Bei der Biostruktur-Analyse wird zwischen
der genetisch-veranlagten, unverander-
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baren Biostruktur (Grundstruktur) und
umweltbedingten, veranderbaren Merk-
malen der Personlichkeit unterschieden.
Bei dem Versuch, sich Verhaltensweisen
anzutrainieren, die nicht zur eigenen Bio-
struktur passen, entsteht ein konstan-
ter Stresszustand mit negativen Folgen
auch fur die Gesundheit. Dies ist auch das
zentrale Problem bei vielen Trainingsme-
thoden, die von einer mehr oder weni-
ger volligen Veranderbarkeit aller Person-
lichkeitsmerkmale bzw. Verhaltensweisen
ausgehen. Durch die Biostruktur-Analyse

wird erkennbar, welche Wesensziige man
problemlos und bleibend verandern kann
und welche nicht — und wie man sich in
Ubereinstimmung mit seiner Natur wei-
terentwickeln kann.

Erst wenn das erlernte Verhalten stim-
mig mit der individuellen, genetisch-ver-
anlagten Biostruktur der eigenen Person-
lichkeit ist, kann ein Mensch authentisch
sein: eine zentrale Voraussetzung fur wir-
kungsvolle Trainingsarbeit und personli-
chen Erfolg.



