@SUECESS INS
Verkaufsmitarbeit‘

Bernd Muster
20.5.2010

Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



JEEFUHRUNG IN DEN RE

Die Verhaltensforschung ist der Ansicht, dass die effektivsten Menschen jene sind, die

sich selbst kennen, sowohl ihre Starken als auch ihre Schwéchen, so dass sie Strategien

entwickeln kénnen, um den Anforderungen ihres Umfeldes gerecht zu werden.

Dieser Report analysiert Ihren Verhaltensstil, d.h. Ihre bevorzugte Art und Weise, in der
Sie bestimmte Dinge erledigen. Wir erfassen nur das Verhalten. Wir machen Aussagen,
die vermutlich auf Sie zutreffen und benennen Verhaltensbereiche, in denen Sie
bestimmte Tendenzen zeigen. Besprechen Sie die Aussagen und Ergebnisse lhres
Reports auch mit Ihrem INSIGHTS-Berater, um mdogliche "blinde Flecken™ in lhrem

Verhalten zu identifizieren.
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@_GEMEWER UBERBLICK UBER
DAS VERKAUFSVERHALTEN

Basierend auf Bernd Muster's Antworten enthéalt dieser Teil des Reports zahlreiche allgemeine
Informationen, die ein breiteres Verstandnis fir sein Verkaufsverhalten ermdglichen. Es geht dabei sowohl
um die Vorbereitung des Verkaufs als auch um Prasentation, Einwandbehandlung, Abschlusstechniken und
Betreuung von Kunden. Der Text beschreibt sein nattrliches Verhalten, das er in die berufliche Tatigkeit
einbringt. Alle Aussagen, die weder in Trainingssituationen noch im konkreten Verkauf auf ihn zutreffen,

sollten gestrichen oder modifiziert werden.

Bernd Muster setzt sich selbst hohe Verkaufsziele. Er halt es (¢ =)

fur sinnvoll, bestimmten Organisationen beizutreten, um durch
diese sozialen Kontakte seine Ziele noch besser realisieren zu
kénnen. Er liebt die Herausforderung in der Verkaufssituation. Er
sieht es als gute Gelegenheit an, selbst daran zu wachsen und sich
an anderen zu messen. Er ist sehr effizient und geschaftstichtig im
Verkauf. Er kann neue Verkaufsprojekte organisieren, neue
Verfahren auf eine systematische Weise einfuhren und sie bis zum
Abschluss bringen. Er ist ein sehr guter Verkaufer bei Menschen,
die ein &hnliches Verhalten haben wie er. Er neigt jedoch zu
Ungeduld bei Kaufern, die ein methodisches Vorgehen brauchen.
Bernd Muster ist ein Selbststarter, im allgemeinen kreativ und
anpassungsfahig fur viele Verkaufssituationen. Er empfindet den
Verkaufsprozess selbst als viel reizvoller als die Arbeit mit dem
damit verbundenen "Papierkram”. Wenn ein moglicher Abschluss
in Gefahr gerét, spornt es ihn zu noch grofRerer Aktivitat an.
Manche glauben, dass er dabei zu hohe Risiken eingeht, aber fur
ihn ist es lediglich seine Art zu siegen. Er ist bereit, das fir seinen
Job notwendige Risiko zu tbernehmen. Er méchte neue oder
aul3ergewohnliche Produkte oder Dienstleistungen verkaufen. Im
Zusammenhang mit seinen vielfaltigen Interessen bevorzugt er
auch ein standig wechselndes Arbeitsumfeld.

Bernd Muster gibt sich oftmals nicht gentigend Zeit, um Adaptierter - Sti Basis - Stil
maogliche Ergebnisse eines Verkaufsgesprachs vorauszuplanen. Er S S
bemiiht sich zwar um eine effektive Prasentation, vergisst jedoch
maoglicherweise wichtige Details und Zusatzinformationen. Manche

Kaufer werden durch Bernd Muster's Verhalten eingeschichtert. Er
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@;GEMEWER UBERBLICK UBE
® DAS VERKAUFSVERHALTEN

tut dies nicht absichtlich, aber er ist in seiner Art einfach zu direkt
und unverblimt. Bernd Muster's Art zu verkaufen ist direkt, positiv
und geradeheraus. Er hat das Gefihl, zu jeder Zeit alles verkaufen
zu konnen. Der methodische Kaufer ist von seiner schnellen
Prasentation nicht immer angetan. Er kdnnte Ungeduld zeigen,
wenn der Kaufer zu viele Einwande bringt. Er mochte den Verkauf
abschlieBen und sich der nachsten Herausforderung stellen.

Bernd Muster geht einem potentiellen Kunden gegeniiber gern in
die Konfrontation. Dies ist fur ihn eine Herausforderung, zu der er
nicht "nein" sagen kann. Im Umgang mit Einwénden versucht er
um jeden Preis zu gewinnen. Manchmal kann diese Haltung den
Verkauf verhindern.

Bernd Muster setzt seine Abschlusstechniken mdglicherweise
so direkt ein, dass er sich einige Kaufer zu Gegnern macht. Der
methodische Kaufer kbnnte eingeschichtert werden. Er widmet
sich lieber neuen Kunden, als alte mit wenig Potenzial zu betreuen.
Dabei kdnnte er jedoch das Potenzial mancher Kunden
unterschatzen. Bernd Muster's naturliche Abschlusstechnik kommt
bei schnell handelnden Kaufern gut an. Diese Menschen schatzen
einen Verk&ufer, der nicht "um den heiRen Brei herumredet”. Er
bietet den Personen hervorragende Dienstleistungen an, die er
mag oder die potentielle Kunden sein kénnen. Die Betreuung ihm
unsympathischer Kunden, bzw. von potentiell uninteressanten,
lasst eher zu winschen Ubrig. Bernd Muster kénnte das Interesse
an einem Kunden verlieren, sobald der Verkauf abgeschlossen ist.
Es bleibt nur dann bestehen, wenn der Kunde an weiteren
Produkten oder Dienstleistungen interessiert sein kdnnte. Er macht

Adaptierter - Stil Basis - Stil

schnell und oft Abschliisse. Er kann sogar dort Abschlisse tatigen, . .

17577576 84212574

wo die Konkurrenz es nicht geschafft hat.
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ﬁRT FUR DAS UNTERN

Dieser Teil des Reports beschreibt spezielle Fahigkeiten und Verhaltensweisen, die Bernd Muster in den
Beruf einbringt. Diese Angaben kdnnen dazu benutzt werden, seine besondere Rolle in der
Organisationsstruktur zu erkennen. Aufgrund der Kenntnis dieser Fahigkeiten kann das Unternehmen einen
Plan entwickeln, um seine besonderen Qualitdten entsprechend zu nutzen und ihm den Platz im Team
einzurdumen, der seinen Fahigkeiten am besten entspricht.

@ ist ein Selbst-Starter
© verhalt sich vorausschauend und zukunftsorientiert

@ ist sachlich, gilt als "Fels der Realitat"

© sucht nach noch schnelleren und besseren Lésungen

© denkt im groRen Rahmen

@ bringt Aktivitaten in Gang

@ Dbesitzt Konkurrenzbewusstsein

@ tritt Organisationen bei, um das Unternehmen zu
reprasentieren

Adaptierter - Stil Basis - Stil
DISG DISG
1757 75 76 84 21 25 74
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J/C-HECKLISTE FUR DIE KOMMUN

Viele Menschen reagieren sehr sensibel auf die Art und Weise, in der sie behandelt werden. Deshalb ist
diese Seite au3erordentlich wichtig fir eine Verbesserung der Kommunikation und Interaktion mit Bernd
Muster. Sie enthélt entscheidende Hinweise fir seine Kommunikationspartner. Bernd Muster selbst ist
aufgefordert, jede Aussage genau durchzulesen, drei oder vier Punkte zu identifizieren, die ihm besonders
wichtig sind, und diese Informationen dann mit seinen haufigsten Gesprachspartnern auszutauschen. Dies
wird zu einer wesentlich effizienteren Kommunikation fuhren.

Hinweise an die Kommunikationspartner fir den Umgang mit
Bernd Muster:

© Erganzen Sie seine Bemuhungen durch einen
wohldurchdachten Beitrag, der Wesentliches enthalt, und
halten Sie, was Sie versprechen!

© Bereiten Sie sich auf das Gesprach mit ihm gut vor!

© Gehen Sie auf seine Grundsatze ein, zeigen Sie
Rucksichtnahme, und untermauern Sie lhre Vorschlage durch
das Aufzeigen der Vor- und Nachteile!

© Beziehen Sie sich zum Motivieren auf Ziele und Ergebnisse!

© Bereiten Sie sich gut auf das Gesprach mit ihm vor,
unterbreiten Sie ihm Ihre Ziele klar und verstandlich, und
strukturieren Sie den Ablauf!

© Geben Sie ihm Zeit, sich von der Zuverlassigkeit Ihrer
Aussagen und Handlungen zu tberzeugen! Seien Sie genau
und realistisch!

© Liefern Sie ihm solide, greifbare, praktische Beweise!

@ Bleiben Sie beim Geschéftlichen, lassen Sie ihn entscheiden,
ob er Uber Privates sprechen méchte!

@ Gehen Sie offen und direkt auf ihn ein, bleiben Sie beim
Geschéftlichen!

@ Bleiben Sie sachlich, wenn Sie nicht einverstanden sind.
Werden Sie nicht personlich!

© Achten Sie in seiner Kérpersprache auf Ausdrucksformen von Adaptierter - Sti Basis - Siil
Ungeduld oder Missfallen! bisec bisoc

17577576 84212574
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J/;RBOTE BEI DER KOMMUN

Dieser Abschnitt des Reports benennt die Verhaltensweisen, die man in der Kommunikation mit Bernd
Muster vermeiden sollte. Auch diese Seite richtet sich an den jeweiligen Kommunikationspartner. Bernd
Muster sollte ihm mitteilen, durch welche der genannten Verhaltensweisen er sich am meisten frustriert oder
demotiviert fihlt. Beide Partner haben dadurch die Méglichkeit, ihre Kommunikation wechselseitig
wesentlich angenehmer zu gestalten.

Diese Verhaltensweisen erschweren die Kommunikation mit
Bernd Muster und sollten deshalb von anderen vermieden
werden:

© vom Thema abweichen und seine Zeit vergeuden

@ ihn im Unklaren lassen, was von ihm erwartet wird; einer Sache
nicht nachgehen

© nicht zu beweisende Behauptungen Uber die Qualitat seiner
Arbeit aufstellen

@ Dinge vergessen oder verlieren; unorganisiert oder nachlassig
sein; ihn irritieren oder von der Arbeit ablenken

© herumtrddeln oder Zeit verschwenden
© Vertrauen fordern, ohne es gerechtfertigt zu haben

© Empfehlungen aus unzuverlassiger Quelle benutzen; planlos
sein

@ weitschweifig sein

© personliche Druckmittel anwenden

© drohen, schmeicheln, Gberreden, beschwatzen oder jammern
@ sich als Beweis auf die Meinung anderer berufen

© Tricks anwenden oder manipulieren

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI SG DI SG
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JVERKAUFS-TIPPS

Dieser Abschnitt enthalt Vorschlage, durch die Bernd Muster seine Kommunikationsfahigkeit im Verkauf an
unterschiedliche Menschentypen verbessern kann. Der Text enthélt eine Kurzbeschreibung des méglichen
Typverhaltens der Person, mit der die Interaktion stattfindet. Durch Anpassung an den Kommunikationsstil,
der vom jeweils anderen bevorzugt wird, kann Bernd Muster wesentlich effektiver mit diesem Menschen
umgehen. Er sollte seine Flexibilitdt nutzen, um vor allem die Kommunikationsstile zu erlernen, die von
seinem personlich praktizierten Stil abweichen. Diese Flexibilitdt und die Fahigkeit, die Bedurfnisse anderer
zu erkennen, sind besondere Qualitéten ausgezeichneter Verkaufsmitarbeiter.

Wenn Sie an eine Person verkaufen wollen, die
zuverlassig, ordentlich, konservativ,
perfektionistisch, sorgfaltig und nachgiebig ist:

@ Bereiten Sie lhre Prasentation sehr gut vor!

@ Bleiben Sie stets bei der Sache! Benutzen Sie
zur Unterlegung viele Fakten!

@ Seien Sie genau und realistisch! Vermeiden Sie
Ubertreibungen!

Folgende Faktoren erzeugen bei diesem
potentiellen Kaufer hingegen Spannung und
Unzufriedenheit:

@ leichtsinnig, lassig, laut sein und ohne Planung
handeln

@ Zeit durch Small Talk verlieren

© schlampig und unorganisiert sein

Wenn Sie an eine Person verkaufen wollen, die
ehrgeizig, kraftvoll, entschlossen, willensstark,
unabhéngig und zielorientiert ist:

@ Seien Sie klar, spezifisch, fassen Sie sich
kurz, und kommen Sie sofort zur Sache!

@ Halten Sie sich an das Geschétftliche!
Fihren Sie eine effektive Prasentation
durch!

@ Treten Sie mit gut organisierten
Préasentationsunterlagen an!

Folgende Faktoren erzeugen bei diesem
potentiellen Kaufer hingegen Spannung und
Unzufriedenheit:

@ (Uber Dinge reden, die mit der Sache nichts
zu tun haben

© weitschweifig sein oder vage Andeutungen
machen

@ unorganisiert sein

Wenn Sie an eine Person verkaufen wollen, die
geduldig, einschatzbar, zuverlassig, bestandig,
entspannt und bescheiden ist:

@ Beginnen Sie ein Gesprach mit persdnlichen
Bemerkungen, brechen Sie das Eis!

@ Préasentieren Sie sich selbst auf eine freundliche,
logische, nicht bedrohlich wirkende Art!

© Schaffen Sie eine Vertrauensbasis, zeigen Sie
auf, dass es sich um ein bewahrtes Produkt
handelt!

Folgende Faktoren erzeugen bei diesem
potentiellen Kaufer hingegen Spannung und
Unzufriedenheit:

@ sofort mit dem Geschaftlichen beginnen

@ beherrschend oder fordernd auftreten

© vom anderen eine schnelle Entscheidung oder
Antwort erwarten

Wenn Sie an eine Person verkaufen wollen, die
anziehend, begeisternd, freundlich, offen und
diplomatisch ist:

@ Erzeugen Sie ein warmes und freundliches
Umfeld!

@ Verwenden Sie nicht zu viele Details, es sei
denn, dies wird ausdriicklich gewiinscht!

@ Benutzen Sie Referenzen von Personen, die
der andere fir bedeutend halt!

Folgende Faktoren erzeugen bei diesem
potentiellen Kaufer hingegen Spannung und
Unzufriedenheit:

@ barsch und kurz angebunden sein

@ das Gespréach UbermaRig kontrollieren

@ zu viele Daten, Fakten, Alternativen und
Abstraktionen ins Spiel bringen

—7
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j‘EALES UMFELD

Dieser Abschnitt driickt aus, wie sich Bernd Muster anhand seines naturlichen Stils ein ideales
Arbeitsumfeld vorstellt. Besonders Menschen mit geringer Flexibilitat fuhlen sich unwohl, wenn ihr
Arbeitsumfeld die Parameter nicht enthélt, die auf dieser Seite genannt werden. Flexible Menschen kdnnen
sich leichter auf bestimmte Gegebenheiten einstellen und sich in fast jedem Arbeitsumfeld wohlfihlen.
Anhand dieses Abschnittes kdnnen spezielle Pflichten und Verantwortungsbereiche herausgefunden
werden, die Bernd Muster gerne tbernimmt und damit auch jene, die Frustration erzeugen.

© enge Beziehungen zu einer kleinen Gruppe von Mitarbeitern
oder Kunden

@ ein Umfeld, das eher von Logik als von Emotionen beherrscht
wird

© keine Routinearbeit, sondern herausfordernde Projekte fur
kreative Vielfalt

© Bewertung der Ergebnisse, nicht des Verfahrens
@ ein innovatives und zukunftsorientiertes Umfeld

© ein Umfeld, in dem er seine Fahigkeit, intuitiv zu denken,
nutzen kann

© die Mdglichkeit zur Vorstellung seiner Ideen und neuer Aspekte

Adaptierter - Stil Basis - Stil
DISG DISG
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mHRNEHMUNG

Dieser Abschnitt des Reports bietet erganzende Informationen zu Bernd Muster's Selbsteinschatzung und
macht auch Angaben dariiber, wie andere unter bestimmten Umstanden oder Situationen sein Verhalten
wahrnehmen kdnnten. Mit Hilfe dieser Erkenntnisse kann Bernd Muster die Wirkung seines Verhaltens
differenzierter einschatzen und bekommt damit die Mdglichkeit, sich in bestimmten Situationen besser unter
Kontrolle zu haben und dadurch seine Effektivitat zu erhéhen.

" Sehen Sie sich so, wie andere Sie moglicherweise wahrnehmen "

SELBSTWAHRNEHMUNG

Bernd Muster hélt sich selbst fir:

innovativ entschlossen
wettbewerbsorientiert selbstsicher
positiv denkend erfolgreich

WAHRNEHMUNG DURCH ANDERE

Unter leichtem Druck, Anspannung, Stress oder Mudigkeit erleben
andere ihn moglicherweise als:

fordernd nervos
egoistisch aggressiv
Unter extrem hohem Druck und Stress wirkt er auf andere

moglicherweise:

grob kontrollierend
launenhatft voreingenommen

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI SG DI SG
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J/A[J;PRAGUNG

Auf Grundlage von Bernd Muster's Antworten, hat der Report diejenigen Worte markiert, die sein
persénliches Verhalten beschreiben. Sie beschreiben, wie er Probleme I6st und Herausforderungen
begegnet, Menschen beeinflusst, auf die Geschwindigkeit der Umgebung reagiert und wie er auf Regeln
und Prozeduren, die von anderen vorgegeben werden, reagiert.

fordernd

egozentrisch

antreibend

massvoll

zuriickhaltend
kooperativ
zogerlich
zuvorkommend
unbestimmt
bescheiden
vorsichtig

sanftmiitig
zustimmend
geniigsam
zuriickhaltend

unaufdringlich

Initiativ
Uberschwanglich
inspirierend

enthusiastisch
eindringlich
beeinflussend
Uberzeugend
Uberredend
herzlich
kontaktfreudig
schlagfertig
ungezwungen
gesellig

vertrauensvoll
umganglich

objektiv

logisch
umsichtig
skeptisch

nachdenklich
unaufdringlich
misstrauisch
faktenorientiert
penibel

pessimistisch
launisch

kritisch

phlegmatisch
entspannt
veranderungsresistent
unaufdringlich
gewohnheitsorientiert

beharrlich

besitzergreifend

berechenbar
geduldig
bedacht
zuverlassig
bestandig

ungeduldig
rastlos
dynamisch
hektisch
unbesonnen
eindringlich

ungestum

perfektionistisch

sorgfaltig
detailliert
prazise
qualitatsbewusst
systematisch
anspruchsvoll

standhaft

entschlossen
eigenwillig
unnachgiebig

hartnackig

unkonventionell
findig

autonom
furchtlos
launisch

stur

revolutionar
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J/N;TURLICHER UND ANGEPAS

Bernd Muster's natirlicher Verkaufsstil im Umgang mit Problemen, sein Tempo bei bestimmten Ereignissen
oder Verfahren passt méglicherweise nicht immer zu dem, was im Arbeitsumfeld erwartet wird. Dieser
Abschnitt ist extrem wichtig, um herauszufinden, ob Bernd Muster's natirlicher Stil oder sein angepasster
Stil dem aktuellen Verkaufsumfeld tatsachlich entsprechen.

UMGANG MIT PROBLEMEN UND HERAUSFORDERUNGEN E—

Dies ist Bernd Muster's natlrliche
Tendenz, auf Probleme und
Herausforderungen zu reagieren :

Bernd Muster zeigt Ehrgeiz bei seinen
Aktivitaten zur Vorbereitung eines
Verkaufs, einen starken Willen und
strebt an, gegentiber allen
Hindernissen Sieger zu bleiben. Er
hat eine Tendenz, Kunden zu
konfrontieren und den Wunsch, die
Verkaufssituation unter Kontrolle zu
behalten. Er bendétigt Bereiche und
Produkte, durch die er permanent
herausgefordert wird.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Bernd Muster die
folgenden Verhaltensweisen :

Bernd Muster geht sehr achtsam an
Problemldsungen fiir Kunden heran.
Er mochte anderen seine Meinung
niemals aufzwingen, strebt
Kompromisse an und halt nichts von
einer "Gewinner-Verlierer" Strategie.

KONTAKTE ZU ANDEREN MENSCHEN UND EINFLUSSNAHME

Dies ist Bernd Muster's nattirliche
Tendenz, mit anderen Menschen in
Kontakt zu gehen und auf sie
einzuwirken :

Bernd Muster ist zuriickhaltend in
seiner Art, auf andere Einfluss zu
nehmen und l&sst lieber Fakten und
Zabhlen fur sich sprechen. Er glaubt,
dass man andere auf sachliche und
direkte Art Giberzeugen sollte. Sein
Vertrauen in eine Situation hangt von
dem ab, was gerade in der Interaktion
geschieht. Die Vergangenheit spielt
dabei keine Rolle. Er prasentiert
Fakten ohne irgendwelche
Verschonerungen.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Bernd Muster die
folgenden Verhaltensweisen im
zwischenmenschlichen Kontakt :

Bernd Muster ist der Meinung, dass
seine Umgebung von ihm eine
optimistische und offene
Lebenseinstellung erwartet. Er
tendiert dazu, anderen vertrauensvoll
zu begegnen und winscht sich ein
positives Verkaufsumfeld.
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J/N;TURLICHER UND ANGEPA

<
ARBEITSWEISE UND BESTANDIGKEIT

Dies ist Bernd Muster's naturliche
Tendenz, an Arbeitsaufgaben
heranzugehen und sie zu bewéltigen :

Bernd Muster mag ein Verkaufsumfeld
mit Intensitat und Herausforderungen.
Er hat ein groRes Bedurfnis, schnell
zum Abschluss zu kommen und
verkauft gerne neue Produkte, die fir
seine Kunden wirklich von Nutzen
sind.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Bernd Muster die
folgenden Verhaltensweisen :

Bernd Muster geht davon aus, dass in
seinem Verkaufsumfeld eine
entspannte und geduldige Haltung
angebracht ist. Er nimmt sich Zeit, die
Bedirfnisse eines Kunden genau zu
ermitteln.

UMGANG MIT VORGEGEBENEN STRUKTUREN UND REGELN

Dies ist Bernd Muster's natirliche
Tendenz, mit vorgegebenen
Strukturen und vorhandenen Regeln
umzugehen :

Bernd Muster fiihlt sich in einem
Verkaufsteam wohl, in dem begehrte
Produkte von hoher Qualitat
angeboten werden. Er strebt in der
Prasentation an, den Kunden tber
Daten und Fakten genau zu
informieren. Grundsatzlich ist er
bereit, sich an vorgegebene Regeln
eines Unternehmens zu halten, auch
wenn andere dies moglicherweise
nicht tun.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Bernd Muster die
folgenden Verhaltensweisen im
Umgang mit vorgegebenen Strukturen
und vorhandenen Regeln :

Bei Bernd Muster besteht kein grol3er
Unterschied zwischen seinem
natdrlichen Verkaufsstil und seinem
angepassten Verhalten. Deshalb halt
er es auch nicht fir notwendig, sich in
seinem Umfeld anders zu geben, als
er tatsachlich ist.

a4l
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J/A;GEPASSTER STIL

Bernd Muster geht davon aus, dass er in seinem derzeitigen Arbeitsumfeld die aufgelisteten
Verhaltensweisen zeigen muss, um erfolgreich zu sein. Wenn die angefiihrten Aussagen hingegen fir die
derzeitige Tatigkeit gar nicht relevant sind, sollte man herausfinden, warum er diese Verhaltensmuster zeigt.

@ strenges Einhalten der Vorschriften der Firma
© Humor zur Entschéarfung eines Konflikts

© Bereitschaft, die Bedurfnisse des Kunden zu unterstitzen

© Hartnackigkeit und Geduld zur Erreichung seiner Ziele

© Zurlckgreifen auf ein bewahrtes Verkaufsverfahren

© Durchfuhrung einer gut geplanten Verkaufsprasentation

@ Verwenden von Zahlen und Fakten bei einer
Verkaufsprasentation

© Aufmerksamkeit den Details gegenuber, die im Verkauf eine
Rolle spielen

© freundliches Auftreten gegeniiber Kunden und Klienten
@ systematische Vorgehensweise im Verkaufsprozess

© Aufmerksamkeit gegenuber Fehlern, die einen
Vertragsabschluss gefahrden kdnnen

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI SG DI SG
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J/SEHLUSSEL ZUR MOTIVA

Dieser Abschnitt des Reports berilicksichtigt die Analyse von Bernd Muster's Wiinschen. Mitarbeiter werden
durch Dinge, die sie sich wiinschen, motiviert. Wiinsche, die bereits erfillt wurden, motivieren demnach
nicht mehr. Bernd Muster sollte in diesem Abschnitt die Aussagen besonders hervorheben, die seinen
aktuellen Wiinschen am meisten entsprechen.

Bernd Muster mdchte :
© durch Logik und Emotionen tberzeugt werden

@ "Turoffner” und Verkaufshilfen, die Turen 6ffnen

© Anweisungen in schriftlicher Form

@ eine Verkaufsplanung, die er akzeptiert und versteht

© als Mitglied des Verkaufsteams akzeptiert sein

© Sicherheitsverfahren

© genaue Instruktionen, so dass er seine Arbeit gleich beim
ersten Mal richtig machen kann

© begrenzte Einfuhrung neuer Produkte
@ eine Zusammenarbeit mit Menschen, denen er vertrauen kann
@ Referenzen

@ Zeit, seine eigenen Leistungsmalistdbe zu erreichen

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI SG DI SG

17577576 84212574
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J/SEHLUSSEL FUR DIE INTERAK

In diesem Abschnitt werden einige Voraussetzungen genannt, die gegeben sein miissen, damit Bernd
Muster seine optimale Leistung erbringen kann. Einige davon kdnnen durch ihn selbst erfillt werden,
wahrend andere Sache des Managements sind. Es ist sehr schwierig flr eine Person, sich in ein
Motivationsumfeld einzufligen, wenn gewisse grundsétzliche Bedingungen seitens des Managements nicht
erfullt wurden. Bernd Muster sollte die Liste genau durchgehen und drei oder vier Punkte herausfinden, die
fur ihn am wichtigsten sind, und diese seinem Vorgesetzten mitteilen. Dadurch kann Bernd Muster
mitbestimmen, wie sein personlicher Karriere-Plan gestaltet werden soll.

Bernd Muster braucht :
© Hilfestellung fir den Umgang mit Verkaufseinwanden
© Anerkennung fur das, was er erreicht hat

© Kenntnis der Ergebnisse, die erwartet werden. Er mdchte an
diesen auch tatsachlich gemessen werden

© die Einsicht, dass seine Tendenz, die Dinge beim Namen zu
nennen, bei manchen Menschen eher zu einer
Leistungsminderung als zu einer Steigerung der Leistung fuhrt

© Offenheit fur konstruktive Kritik und deren Analyse, um zu
sehen, ob sie berechtigt ist und wie sie sich auf seine Karriere
auswirken koénnte

@ die schriftliche Bekanntgabe der Parameter oder Regeln

© grol3ziigiges Umgehen und mehr Toleranz gegeniber kleinen
Fehlern seiner Mitarbeiter

© regelmaliiges Lob flr seine Leistungen

@ eine klare Rollenfestlegung fir seine Stellung innerhalb des
Teams, entweder nur Mitglied oder der Leiter zu sein

@ situationsangemessene Arbeitsintensitét

@ Bereitschaft, sachlich zu bleiben und zuzuhdéren, wenn andere
konstruktive Kritik anbringen

@ einen Plan, in dem Arbeitszeit und Zeit zur Entspannung

berUCkSIChtlgt Werden Adaptierter - Stil Basis - Stil
. .. . . DI SG DI SG
© Belohnung in Form konkreter, schoner Dinge, nicht nur verbale
Anerkennung
17577576 84212574
15

Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



J/V;RBESSERUNGSFAHIGE

In diesem Abschnitt werden Verhaltenstendenzen genannt, die moglicherweise fur Bernd Muster den
Umgang mit anderen erschweren kénnen. Sie beziehen sich nicht auf einen speziellen Tatigkeitsbereich.

Er sollte alle Punkte durchstreichen, die nicht zutreffen. Fir bis zu drei Tendenzen, die das Arbeitsergebnis
beeintrachtigen koénnten, ist es sinnvoll, einen Plan zu entwickeln, um diese Verhaltensweisen zu eliminieren
oder zu korrigieren.

Bernd Muster zeigt moglicherweise folgende Tendenzen :
© hat zu viele Eisen im Feuer

@ verkauft lieber, was er selbst verkaufen méchte, statt auf die
Bedurfnisse des Kunden einzugehen

@ schiebt bei schlechten Verkaufsergebnissen Schuld auf andere,
leugnet Tatsachen und verteidigt sich

@ ist so besessen vom Gesamtbild, dass er Details vergisst

© betreut einen Kunden relativ nachlassig, wenn dessen
Kaufspotenzial ausgeschopft zu sein scheint

@ sieht sich nur dann als Teil eines Teams, wenn er als Leiter
akzeptiert ist

© mag keine Routinearbeit, z.B. Berichterstellungen etc.

Adaptierter - Stil Basis - Stil
DISG DISG
1757 75 76 84 21 25 74
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J/A;TIONSPLAN

Die folgenden Angaben beziehen sich auf Bereiche, in denen Bernd Muster seine
Effizienz mdglicherweise erhhen mochte. Bis zu drei Themen sollten herausgegriffen
und Uber Aktionsplane so aufbereitet werden, dass die gewlnschten Ergebnisse erzielt
werden kdonnen. Ein erneutes Durcharbeiten des Reports hilft, die Bereiche zu finden,
die zur Verbesserung anstehen.

@ Kunden-Service @ Abschlisse tatigen
© Akquisition © Produktkenntnisse
© Vorbereitung © Personliche Ziele

© Prasentation @ Sonstiges

© Einwandbehandlung

Bereich:

Bereich:

Bereich:

Anfangsdatum: Kontrolldatum:
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@EHALTENSFAKTOREN INDIK
— Verkaufsmitarbeiter Version

Ziel dieses Reports ist es, Ihnen dabei zu helfen, im Leben und im Beruf noch
erfolgreicher zu werden. 'Gewinnertypen' hatten zu allen Zeiten etwas gemeinsam :
Sie kannten sich selbst gut. Auch Sie werden beim Lesen des Reports noch mehr
Uber sich selbst erfahren. Mit diesem Wissen kénnen Sie Strategien entwickeln,
um in jedem Umfeld erfolgreich zu sein.

Es ist nicht einfach, Verkaufsverhalten zu klassifizieren, vor allem deshalb, weil es
so viele Variablen gibt, die als Grundlage dafir dienen kdnnen. Alle
Klassifizierungen in diesem Report beziehen sich ausschliel3lich auf
Verhaltensweisen, die angeben, WIE jemand seine beruflichen Anforderungen
erfullt. Es geht nicht darum, die Griinde daflr zu verstehen, denn dazu brauchte
man viele weitergehende Informationen.

Die Basis-Grafik (B) stellt Ihr nattirliches Arbeitsverhalten dar. Die
Reaktions-Grafik (R) driickt hingegen Ihr Antwortverhalten auf die vorgegebene
Umwelt aus. Menschen glauben, dass sie in ihrem Beruf auf eine ganz bestimmte
Art und Weise agieren mussen, um erfolgreich zu sein und verhalten sich
dementsprechend. Diese 'Maske', wie C.G. Jung diese Verhaltensstrategie nennt,
wird durch die Reaktions-Grafik erfasst.

Wenn Basis- und Reaktions-Grafik weit voneinander abweichen, fiihlen sich
Menschen haufig gestresst, weil sie ihr natrliches Verhalten verstellen.

Schauen Sie sich die beiden grafischen Darstellungen genau an. Beachten Sie
jeden einzelnen Faktor und dessen Bedeutung fur die erfolgreiche Austibung lhres
Berufes. lhre Reaktions-Grafik zeigt Ihnen dabei jeweils auf, was Sie fur
besonders wichtig halten, und woflr Sie Ihre Energie einsetzen.
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J/A[IGEMEINE FAKT
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ﬁZIFISCHE FAKTOR
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_J/S;EZIFISCHE FAKTOR

B
R

W

PVlvy)

Pulvy)

Pulvy)

W

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

.25
.00

.50
.25

.25
.00

.75
.00

.00
.25

.50
.25

Adaptierter - Stil Basis - Stil
DISG DISG
1757 75 76 84 21 25 74

Copyright © 1990-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



STILANALYSE-GRAFIKE

Bernd Muster

20.5.2010
Grafik | Grafik Il
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Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2007 F10
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J/DAS SUCCESS INSIGHTS® - RAD

Das SUCCESS INSIGHTS-Rad zeigt Ihnen auf einen Blick, wo Sie bei sich, im Team und
in der gesamten Organisation ansetzen mussen.

Der entscheidende Vorteil von SUCCESS INSIGHTS gegenuber anderen Werkzeugen
zur Potenzialerkennung: Es werden nicht nur Ihre bewusst gezeigten Verhaltensstrategien
auf dem Rad positioniert (Stern), sondern auch Ihr natirlicher Basisstil (Punkt).

Damit erhalten Sie ein wirklich authentisches persdnliches Bild als Standortbestimmung.
Unser Verhalten wird vorwiegend durch unser Temperament gesteuert und auf3ert sich in
der Weise, wie wir die Dinge angehen.

Verhalten ist bei dem SUCCESS INSIGHTS- Rad auf zwei Achsen eines Systems mit vier
Quadranten dargestellt. Jeder Quadrant ist mit einer bestimmten Farbe belegt und
beschreibt ein Verhaltensmuster, wie wir jeweils mit Herausforderungen, Menschen,
Strukturen und Regeln umgehen:

vom Extravertierten Denker (Rot) Uber den Extravertierten Fuhler (Gelb) bis hin zum
Introvertierten Fihler (Grin) und Introvertierten Denker (Blau). Alle Menschen verfligen
Uber diese vier Dimensionen, leben sie jedoch in unterschiedlicher Intensitat aus.

Diese wird durch die verschiedenen Flexibilitaitsebenen des SUCCESS INSIGHTS-Rades
dargestellt und die beiden Markierungen (Punkt und Stern) zeigen Ihnen lhre genaue
personliche Position in Bezug auf Ihre Verhaltenspréaferenzen auf.

Dazu identifiziert INSIGHTS uber 384 verschiedene Kombinationen und stellt diese auf
den 60 Positionen des SUCCESS INSIGHTS-Rad dar. Ist eine Position (Punkt oder
Stern) auf dem aufRersten Ring auf dem SUCCESS INSIGHTS-Rad, dann sind Sie ein
Grundtyp (1-8). Das heilt, Sie haben nur eine dominierende Préferenz (Rot, Gelb, Grun,
Blau) zur Verfligung.

Sind Sie auf dem 2. Ring (Fokussiert, 9-24), dann steigt Ihre Flexibilitat, denn Sie haben
2 Praferenzen aktiv zur Verfigung.

Sind Sie auf dem 3. Ring (25-40), dann haben Sie 3 nebeneinanderliegende Praferenzen
zur Verfugung und besitzen eine hohe Flexibilitat.

Sind Sie auf dem 4. Ring (flexible Kreuzung, 41-56), dann haben Sie die hdchste
Flexibilitat, denn Sie haben 3 Praferenzen aktiv zur Verfligung incl. der Kontrarfarbe zur
Hauptfarbe und kénnen sich sehr leicht an unterschiedliche Verhaltensweisen und
Aufgaben adaptieren.

Sind Sie auf dem 5. Ring (Kreuzung, 57-60), stehen Ihnen zwei Praferenzen zur
Verfiigung, jedoch immer zwei gegenuberliegende Praferenzen, und Sie sind somit
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J/D; SUCCESS INSIGHT

ebenso mit einer hohen Flexibilitat ausgestattet.

Mit der SUCCESS INSIGHTS Team-Analyse konnen Sie dariber hinaus aber auch den
"state of the art" Ihres Teams kennen lernen, indem Sie mehrere Personen auf einem Rad
platzieren. Von dieser sicheren Basis aus kbnnen Sie Verbesserungen gezielt und sicher
angehen und jeder Mensch kann sich eine Arbeitsatmosphare schaffen, in der er seine
naturliche Leistung voll ausschopfen kann.

Zur detaillierten Interpretation steht Ihnen Ihr INSIGHTS-Berater jederzeit zur Verfligung.
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J/D; SUCCESS INSIGHT

Bernd Muster
20.5.2010
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