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Erfolg mit Menschen
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Die Marktsituation

In Zeiten, in denen Mérkte gesdattigt und Produkte austauschbar geworden sind, stehen
die Kaufmotive des Kunden im Mittelpunkt. Begriffe wie Kundenzufriedenheit,
Kundenbindung oder Kundenentwicklung und damit die Individualitét des Kunden
riicken in den Fokus der Unternehmen.

Die Biostruktur-Analyse (Persénlichkeits-Struktur-Analyse) beschaftigt sich seit Anfang
der 80er Jahre auf naturwissenschaftlicher Basis mit dem Menschen als Konsumenten
und seinen Parametern der Entscheidungsfindung und Entscheidungsmotivation. Gerade
in den lefzten Jahren hat die Himforschung bahnbrechende Erkenntnisse gewonnen,
die den Konsumenten fir lhr Unternehmen berechenbarer, planbarer und in seinen
Entscheidungen prognostizierbarer machen. Dieses Wissen findet seine Anwendung
durch die Biostrukiur-Analyse im STRUCTOGRAM®-Trainings-System zusammen mit
dem STRUCTOGRAM®-CRM (Customer Relationship Management).

Eine Vielzahl von GroBunternehmen sowie mittelstéindische Betriebe arbeiten seit
vielen Jahren mit diesem System und setzen es erfolgreich, zum Beispiel in den Bereichen
Marketing, Vertrieb, Service und Personalentwicklung ein.




Durch die Beriicksichtigung der individuellen Persénlichkeits-Struktur (Biostruktur)
Ihrer Kunden in Verkaufsgespréchen steigt die Abschlussquote deutlich: Ein Pro-
dukt oder eine Dienstleistung muss an unterschiedliche Menschen auch “unter-
schiedlich” verkauft werden. Wir zeigen Ihnen, wie Sie diese Unterschiedlichkeit
erkennen und in der Praxis umsetzen.

Sie verschaffen sich Wettbewerbsvorteile, indem lhre Mitarbeiter Menschen-
kenntnis und Sozial-Kompetenz gezielt einsetzen und erkennen, was lhre
Kunden wirklich zum Kauf motiviert.

Durch maf3geschneiderte Verhaltensempfehlungen erhéhen Sie die Kunden-
zufriedenheit und die Kundenbindung entscheidend! Statistiken zeigen, dass es
sechs bis acht mal teurer ist, einen Neukunden zu gewinnen als einen Bestands-
kunden zu entwickeln. Gerade hier finden sich grofe ungenutzte Potenziale.

Marketing-Aktionen gewinnen an Wirkung und Effizienz,
zum Beispiel bei Kundenbrief, Mailing, Angebot oder Service.

Die Beriicksichtigung der Biostruktur in der Personalentwicklung und der
Fihrungsarbeit steigert die Identifikation und die Motivation lhrer Mitarbeiter.
Situativer Fihrungsstil wird erst durch die Beriicksichtigung der Biostruktur optimal
umsetzbar.

“Wir haben zwar viele Sachversténdige,
aber viel zu wenig Menschenversténdige!”

(Zitat: Juergen Schoemen, Geschéfisfuhrer Deutsches STRUCTOGRAM®-Zentrum, Speyer,/Frankfurt]




Saleslearning Birder

Leistungsportfolio:

Aufgabe von Saleslearning Burder ist die Ent-
wicklung und Durchfhrung von Konzepten und
Strategien auf Grundlage der Biostruktur-Analyse
in den Bereichen:

*  Vertriebsmarketing
(Absatzférderung, Markenbildung)
Mitarbeiterentwicklung
Kundenbindung
Kundenorientierung

Teambildung

Biostrukturen (Personlichkeits-Strukturen)
in CRM-Systemen
Bio-Kommunikation
Fihrungstraining

Verkaufstraining

Trainerausbildung

Saleslearning Burder ist Exklusiv-Parter des Deut-
schen STRUCTOGRAM®-Zentrums, Spey-
er/Frankfurt, im Bereich STRUCTOGRAM®-CRM
(EDV-Nutzung). Wir arbeiten mit Fihrungskréften,
Trainern und Beratern zusammen, die iber die
nétigen Branchenkenninisse verfigen. Saleslearning
Burder bildet hierzu auch Trainer aus. Alleine in
Deutschland stehen Uber das Deutsche
STRUCTOGRAM®-Zentrum Gber 1000 Trainer

in einem Netzwerk zur Verfigung.

Weltweit kénnen weitere Trainer und Berater aus
24 landern eingesetzt werden.




Das STRUCTOGRAM®-Trainings-System wird in 24 Lan-
dern eingesetzf und ist in 22 Sprachen Ubersetzt. Ein
Hauptgrund fur diesen Erfolg ist die leichte Erlernbarkeit
der Seminar-Inhalte und die schnelle Umsetzung in die
Praxis.

Fur den optimalen Wissens- und Lerntransfer stehen profes-
sionelle Lehrmittel bereit.

Seit Oktober 2010 steht Unternehmen auch das erste EDV-
gestitzte STRUCTOGRAM®-CRM zur Verfigung.

henkompetenz

STRUCTOGRAM




Warum sind manche Menschen erfolgreicher als andere?

Bei Untersuchungen iber Erfolgsursachen trat immer wieder ein Faktor in den Vordergrund, der
dauerhaft erfolgreiche Menschen von weniger erfolgreichen unterscheidet: ihre Authentizitét, das
heif}t, die Stimmigkeit zwischen ihrer veranlagten Persénlichkeits-Struktur und ihrem erlernten
Verhalten.

Erfolgreiche Menschen haben einen ganz persénlichen Stil und wenden Fihrungs-Techniken und
Verkaufs-Methoden an, die genau zu ihnen ,passen”. Damit wird die Kenntnis der eigenen Per-
sonlichkeit zur entscheidenden Voraussetzung fir eine bewusste Erfolgs-Strategie.

Es ist naturwissenschaftlich abgesichert, dass wesentliche PersénlichkeitsMerkmale und Verhaltensweisen
des Menschen von der individuellen Arbeitsweise des Gehimns abhéngen. Diese Erkenntnisse sind in
der Biostruktur-Analyse umgesetzt. Durch STRUCTOGRAM®, TRIOGRAM® und STRUCTOGRAM®-
CRM wird ihre praktische Anwendung erméglicht.




Das STRUCTOGRAMM®Trainings-System im Uberblick

Im Seminar ,Schlissel zur Selbstkenntnis” erhalten Sie durch das Structogram die genaue Kenninis
lhrer Biostruktur und damit Threr Méglichkeiten und Grenzen.

STRUCTOGRAMM ©

Im Seminar ,Schliissel zur Menschenkenntnis” leren Sie durch das Triogram,
die Biostruktur anderer zu erkennen und optimieren lhre Sozial-Kompetenz.

TRIOGRAMM ©

1. Verkiiufer 2. Kunde
sQ
!r &
Im Seminar ,Schlissel zum Kunden” lernen Sie, das gleiche Produkt an unterschiedliche Kunden

auf ,unterschiedliche” Weise zu verkaufen und eine dauerhafte Kundenbindung aufzubauen.

¢

3. Produkt | Dienstleistung

Im Seminar ,STRUCTOGRAM®-CRM"” (Customer Relationship Management) lemen Sie,

die Biostruktur lhrer Kunden in der Kommunikation und im Marketing mit moderner EDV zu C R &

nutzen. Dieser Baustein verbindet modernes Kundenmanagement und Biostruktur-Analyse .
so miteinander, dass ein einzigartiges Instrument fur Gebietsmanagement, Verkauf und STRUCTOGRAM

Marketing zur Verfigung steht.




Hintergriinde zur Biostruktur-Analyse *

Seit Jahren bewdahrt sich die Biostruktur-Analyse in allen
Bereichen der Wirtschaft. Sie wurde aus den Erkenninissen
der Hirnforschung (Paul D. Maclean) entwickelt und wird
von aktuellen Ergebnissen der Neuro-Wissenschaften, Mo-
lekular-Biologie und Verhaltens-Genetik nachdricklich bests-
figt. Die Biostruktur-Analyse unterscheidet beim Erwachsenen
zwischen der genefisch-veranlagten, unverénderbaren Grund-
strukiur und umweltbedingten, verénderbaren Merkmalen
der individuellen Personlichkeit. Bei dem Versuch, sich
Verhaltensweisen ,anzutrainieren”, die nicht stimmig sind zur
eigenen Grundstrukiur - oder bei einem ,Zwang’, stéindig
ein nicht zur eigenen Nafur ,passendes” Verhalten zeigen
zu missen - entsteht ein konstanter Stress-Zustand (dauerhaftes
Abweichen von der persénlich-individuellen Homéostase
der Neurofronsmiﬂer).

Folgen sind: Unglaubwirdigkeit, Uberforderung, Unzufrie-
denheit, Selbstzweifel sowie psychische und psychosomati-
sche Stérungen.

Zentrales Problem im Training ist, dass mehr oder weniger
von einer volligen” Veranderbarkeit aller Persénlichkeits-
Merkmale beziehungsweise Verhaltensweisen ausgegangen
wird. Durch die Biosfrukfur-Analyse wird erkennbar, welche
man problemlos und bleibend veréndern kann und welche
nicht - und wie man sich in Ubereinstimmung mit seiner
Natur weiter entwickeln kann.

siehe auch: Schirm, Rolf W.; Schoemen, Juergen:

Erst dann, wenn das erlernte Verhalten stimmig ist zur indivi-
duellen genetisch-biologischen Biostruktur der eigenen
Personlichkeit, ist ein Mensch authentisch: eine zentrale
Voraussetzung for wirkungsvolle Trainingsarbeit und persén-
lichen Erfolg! Besondere Stérken der Biostrukiur-Analyse sind
dariber hinaus einfaches ,Handling”, geringer Zeitaufwand,
einpragsame Visualisierung der Ergebnisse durch Structogram
und Triogram sowie leichter Praxis-Transfer.

Das ,drei-einige Gehirn”

Der renommierte amerikanische Hirnforscher Paul D. Maclean
hat nachgewiesen, dass das menschliche Gehim aus drei
Bereichen besteht, die evolutionsgeschichtlich verschieden
alt sind und unterschiedliche Funktionen erfullen (funktionale

Struktur des Gehirns).

Diese drei so verschiedenartigen Gehirne mussen dennoch
im ,drei-einigen Gehirn” zusammen arbeiten und sich
miteinander versténdigen. Dabei behalt aber jedes Gehirn
seine ganz spezifischen ,Spielregeln” bei. Erst aus dem
Zusammenwirken des gefihlsmaBig-instinkfiven Stammhirns,
des emotionalimpulsiven Zwischenhims und des rational-
kihlen GroBhirns entsteht menschliches Verhalten. Jeder
Mensch hat ein unterschiedliches, genetisch-veranlagtes
"Einflussverhaltnis" der drei Gehirne, das beim Erwachsenen
konstant ist: seine individuelle Biostruktur.

Evolution der Persnlichkeit. Die Grundlagen der Biostruktur-Analyse, luzern 2011, 14. Auflage




Das Stammhirn (,,Reptiliengehirn”)
ist das alteste Gehirn, Speicher der Erfahrungen von
Jahrmillionen, ,Sitz"” der Lebensgefihle und Instinkfe.

Das Zwischenhirn (Limbisches System)
ist das Gehirn der Emotionen, der Selbstbehauptung
im Daseinskampf.

Das Grof3hirn (Neokortex)
ist das Gehimn der Rationalitét, des planenden Handelns und
der Voraussicht; es ist evolutionsgeschichtlich das jingste

Gehirn.

Das ,drei-einige Gehim" nach Paul D. Maclean

Die Biostruktur-Analyse ist kein psychologischer Test, sondern
eine werlfreie Analyse individueller, genetisch-veranlagter
Grundmuster der Persanlichkeit; ihre Einsatzgebiete und ihre
Grenzen sind genau definiert.

Das Structogram ist dabei ein ,Ordnungsprinzip” zur Struk-

turierung von Veranlagungen und Lemprozessen im Umgang
mit sich selbst (und anderen).

Es soll und kann nicht alles im Verhalten des Menschen
erklaren, zeigt aber wesentliche ,biologische Rahmen-
bedingungen” fir das Verhalten auf. Damit ist es auch eine
wirkungsvolle Basis fir Folgefrainings. Beim Structogram
handelt es sich nicht um eine Typologie; viel mehr wird der
Trainings-Teilnehmer fur die Vielfalt der menschlichen Ver-
haltensweisen sensibilisiert.




STRUCTOGRAM®-CRM

Das erste CRM-System, das Biostrukiuren sichtbar und
dauerhaft for thr Unternehmen nutzbar macht.

[Auszug aus der Software 'Biotic", PAVONE AG, Kooperations-
partner der Saleslearning-Akademie)

Customer Relationship Management, kurz CRM (dt.
Kunden-Beziehungs-Management) oder Kundenpflege,
bezeichnet die konsequente Ausrichtung eines Unterneh-
mens auf seine Kunden und die systematische Gestaltung
der Kundenbeziehungs-Prozesse. Die dozu gehsrende
Dokumentation und Verwaltung von Kundenbeziehungen ist
ein wichfiger Baustein und erméglicht gezieltes Beziehungs-
Marketing.

Durch diese Definition wird klar, dass CRM im klassischen
Sinne darauf abzielt, durch eine vielschichtige Datensammlung
den richtigen Impuls (Kontakt] zum richtigen Zeitpunkt zu
setzen und so das Interesse von Kunden zu wecken. Diese
Selektion nach den unterschiedlichsten Kriterien helfen
Unternehmen, den richtigen Zeitpunkt zu finden und so gezielt
Markte zu bearbeiten.

Viele dieser Daten, die erfasst werden, sind Vergangenheits-
daten, die je nach Datenqualitat Aufschluss dariber geben,
wann zum Beispiel ein Auto wieder zum TUV muss, wann
der Patient seine néchste Vorsorgeuntersuchung machen
sollte oder wann das néchste Firmenjubildum ansteht.
Immer wichtiger sind dabei - gerade in Zeiten austauschbarer
Produkte und Dienstleistungen - Daten die Unternehmen
helfen, die Entscheidungsmotive von Kunden mit zu
bericksichtigen. Hierzu werden Daten ihrer Biostruktur in
das CRM-System eingebunden. Diese Daten erméglichen
es, die Biostrukiur der Zielgruppen bei Planungen mit einzu-
beziehen und so eine effizientere Gebietsbearbeitung
durchzufthren.

Dazu einige Beispiele:
Suche nach...

* schnell-entscheidenden Kunden bei
Produkt-Neueinfuhrungen

*  Kunden mit hoher Risikobereitschaft

 auf Erfahrungswerte setzende Kunden

*  zukunfts-orientierten Kunden mit hohem Potenzial
*  solidarisch-neigenden Kunden

* selbstdarstellenden Kunden

* Kunden mit starkem Sicherheits-Bedirfnis

¢ fortschritlichen Kunden

* stafistik-affinen Kunden

*  vergangenheits-orientierten Kunden




Alle Biostruktur-Merkmale sind such- und selektierbar
und mit bestehenden CRM-Daten kombinierbar.

Dies ermaglicht es zum Beispiel, bei einer Produkteinfihrung
zuerst die Kunden anzusprechen, deren Biostrukiur im schnell
Entscheider-Bereich liegt.

Oder ein Produkt mit zukunfts-weisender Vorsorge zuerst
den Kunden anzubieten, deren Kaufmotive im vorausschau-
enden Denken liegen.

Bei der Entwicklung von Produkten kann von Anfang an die
Biostruktur der Kunden mit bertcksichtigh werden und so
Produkte zielgruppen-spezifischer gestaltet werden.

Gerade die Ansprache per Brief oder Mail wird revolutioniert.
So kénnen in Zukunft - passend zur Biostruktur der Kunden
- individuelle Anschreiben entwickelt und im System hinterlegt
werden. Das System selbst entscheidet dann, welches
Anschreiben an welche Kunden gesendet wird. Hierdurch
wird die Ricklaufquote der Schreiben nachweisbar erhoht.

Es gibt noch viele weitere Méglichkeiten, wie sich Unterneh-
men durch den Einsatz des STRUCTOGRAM®-CRM
einen Markivorsprung verschaffen kénnen, um in Zukunft
ihre Krafte und Ressourcen chancen- und umsatz-orientierter
einzusetzen. Gleichzeitig steigt durch die Einbeziehung der
Biostruktur Kundenzufriedenheit und Kundenbindung.

Diese Kundenorientierung ist ein zukunftsweisender Schrift
in der praktischen Umsetzung des Customer-Relationship-
Managements. Es verschafft dem Unternehmen Markivorteile
durch eine schnellere und bessere Entscheidungsqualitat.
Dariber hinaus steigt die Verk&ufer- bzw. Beraterqualitét am
Markt durch eine bessere Menschenkenntnis (Sozial- Kom-
petenz), die fir die Sicherung von zukinftigen Gewinnen
von existenzieller Bedeutung ist.




Wie Sie bis zu|/ 5 % Forderung Ihrer Weiterbildung erhalten

Das Férderprogramm WeGebAU der Agentur fir Arbeit
Was ist WeGebAU?

Weiterbildung liegt in den Hénden der Unternehmen und Beschaftigten selbst. Lebenslanges
Lernen und die standige Qualifizierung von Arbeitnehmern ist heute wichtiger als je zuvor,
denn Erfolg am Arbeitsmarkt wird maBBgeblich von der Qualifikation bestimmt. Gerade gering
qualifizierte und dltere Arbeitnehmer beteiligen sich nur selten an Weiterbildungsmafnah-
men und stellen daher ein Risiko fur Arbeitgeber und fir die eigene Arbeitsplatzsicherheit dar.

Das Ferderprogramm WeGebAU ist eine Initiative zur Weiterbildung von der Agentur fir Ar-
beit. WeGebAU steht dabei fir ,Weiterbildung Geringqualifizierter und beschaftigter alterer
Arbeitnehmer in Unternehmen”. Seit 2006 gibt es die geférderte berufliche Weiterbildung fir
geringqualifizierte und dltere Arbeitnehmer (iber 45 Jahre) in Unternehmen, seit 2009 im
Rahmen des Konjunkiurpaketes Il auch fir qualifizierte und jingere Arbeitnehmer.




Was wird geférdert?

Die Weiterbildungskosten werden von den Arbeitsagenturen ibernommen. Unter bestimm-
ten Voraussetzungen kénnen weitere Zuschisse (Arbeitsentgeltzuschuss oder Zuschuss zu
tbrigen Weiterbildungskosten wie z.B. Fahrtkosten, Kosfen fir auswértige Unterbringung und Verpflegung)
gewdhrt werden.

Die Arbeitnehmer erhalten fur die Férderung ihrer Weiterbildung einen Bildungsgutschein.
Damit kénnen sie dann unter den zugelassenen Weiterbildungsangeboten wahlen.

Generell gilt aber, dass die WeiterbildungsmaBnahme Kenntnisse und Fertigkeiten vermittelt, die tber
eine rein arbeitsplatzbezogene Fortbildung hinausgehen.




Férdervoraussetzungen im Uberblick

Erwerb des Berufsabschlusses liegt mindestens vier Jahre zurick und keine Teilnahme an einer aus &ffentlichen Mitteln geférderten
Weiterbildung innerhalb der letzten vier Jahre

Ab dem 45. Lebensjohr mit anerkanntem Berufsabschluss
Betriebe mit weniger als 250 Mitarbeitern
Ohne anerkannten Berufsabschluss oder mit Berufsabschluss, jedoch seit mehr als vier Jahren auf Helferebene tatig

Unter 45 Jahre ohne qualifizierten Berufsabschluss (Quereinsteiger im jetzigen Beruf)

Zusétzliche Kriterien fir eine Férderung iiber WeGebAU

Der Arbeitnehmer wird fur die Teilnahme an der Weiterbildung von der Arbeit freigestellt (keine Freistellung aus wirtschaftlichen
Grinden zur Vermeidung von Kurzarbeit) und hat weiterhin Anspruch auf Arbeitsentgelt

Die Weiterbildung findet wahrend betriebsiblicher Arbeitszeiten statt

Sowohl der Bildungstrager als auch die MaBBnahme sind durch eine fachkundige Stelle fir die Weiterbildungsférderung
zugelassen, d.h. zertifiziert

Die Weiterbildung erhoht die Kompetenz des Mitarbeiters fir den allgemeinen Arbeitsmarkt

Zertifizierte Seminare von Saleslearning Birder

Saleslearning Birder verfigt tber die benstigle AZWV Zertifizierung und ist damit berechtigt Seminare fur die

§5 84,85
SGB Il

Agentur fur Arbeit durchzufohren. Auch das STRUCTOGRAM®-Trainings-System ist Uber Saleslearning Birder
zertifiziert und somit férderfahig im Sinne von WeGebAU. Wir informieren Sie gerne tber diese Maglichkeit der
Mitarbeiter-Férderung fir Ihr Unternehmen.




SalesLearning Birder
Erfolg mit Menschen

Weitere Informationen:

SalesLearning Birder Ihr Ansprechpartner:

Uwe Birder - - - -=< - - 33 - —ghad - 1
STRUCTOGRAM®-Master-Trainer

Koblenzer Weg 33
56295 Lonnig/Koblenz

Tel: 02625 -958830

Fax: 02625 -958831

Mail:  uwe.buerder@saleslearning.de
Netz:  www.saleslearning.de
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