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Max Mustermann

Schwerpunkte des Verhaltens

Dieser Abschnitt flihrt aus, welche méglichen Stéarken im Profil des Arbeitsverhaltens von Max Mustermann
vorkommen. Passen Sie diese Information folgendermalen an die Person an: <1> Kreuzen Sie die
Aussagen an, die Sie fiir eine zutreffende Beschreibung seines Arbeitsstils halten. <2> Streichen Sie die
Aussagen durch, von denen Sie meinen, dal3 sie sein Arbeitsverhalten nicht gut beschreiben. <3> Fligen
Sie handschriftliche Kommentare dazu, um die Aussagen abzuwandeln und die Beschreibung von Max
Mustermann genauer zu gestalten.

Einige von Max Mustermann's Starken in den Verhaltensweisen sind:

Er liebt den Umgang mit Menschen unterschiedlichen Charakters
Er teilt seine Gedanken und Geflihle anderen gern mit
Er drickt sich lebhaft und enthusiastisch aus

Er paldt sich schnell neuen Ideen oder Veranderungen an

o000 OC

Er sucht nach Wegen, in schwierigen Situationen positiv mit anderen umzugehen
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Max Mustermann

Diagramm DISG-Personlichkeits-Profil

Diagramm |l Das DISG-Personlichkeits-Profil

beschreibt Verhaltenstendenzen mit
Hilfe von vier Dimensionen. Diese
werden nachstehend kurz definiert:

——

D Dominant: Personen mit einem Hohen D
versuchen, ihr Umfeld zu pragen, indem sie
Widerstande Gberwinden, um Erfolge zu
erzielen.

| Initiativ: Personen mit einem Hohen |
versuchen, ihr Umfeld zu pragen, indem sie
andere Menschen beeinflussen und
Uberzeugen.

S Stetig: Personen mit einem Hohen S
suchen die Zusammenarbeit mit anderen, um
ihre Aufgaben zu erflllen.

G Gewissenhaft: Personen mit einem Hohen
G versuchen, innerhalb der gegebenen
Verhaltnisse zu arbeiten und dabei Qualitat
und Genauigkeit zu gewahrleisten.

N W »~ O OO N

Jeder Mensch zeigt Verhaltensweisen
jeder Dimension, jedoch mit
unterschiedlicher Auspragung. Aus der
Beziehung der vier Verhaltenstendenzen
untereinander ergibt sich das
DISG-Personlichkeits-Profil einer Person,
das Informationen Uber die potentiellen

D |

S G Verhaltensweisen dieser Person liefert.
Name: Max Mustermann
Datum: 19.09.2001 Ausgefullt von: Herr Schlauberger
DISG-Typ: F’rderer Bereich: Hammermann

Das hier abgebildete Diagramm Il beschreibt die Verhaltenstendenzen von Max
Mustermann aufgrund der "Am ehesten" und der "Am wenigsten" Antworten. Die
Informationen auf den nachfolgenden Seiten basieren auf Diagramm IlI.

Hinweis: Das DISG-Personlichkeits-Profil ist kein Test! Es gibt keine "guten" oder
"schlechten" Profile. Wissenschaftliche Studien haben ergeben, dal® der Mensch die gréfiten
Erfolge erzielt, der sich selbst gut kennt, seine personlichen Handlungsstrategien entwickelt
und auf die individuellen BedUrfnisse verschiedener Situationen eingeht. Benutzen Sie die
nachfolgenden Informationen und verbessern Sie lhre Effektivitat durch die Erarbeitung
IHRER individuellen Aktionsplane.
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Max Mustermann

Diagramm DISG-Personlichkeits-Profil

Diagramm | Diagramm |l
—— i
7 7
6 6
5 5
4 4
3 3
2 2
1 1
D | S G
Name: Max Mustermann
Datum: 19.09.2001 Ausgefullt von: Herr Schlauberger
DISG-Typ: F’rderer Bereich: Hammermann

Manche Menschen verstehen das eigene Verhalten besser, wenn Sie die
Antworten "AM EHESTEN"und "AM WENIGSTEN" betrachten. Beide
Fragestellungen geben Ihnen wahrscheinlich eine ahnliche Information tber sich
selbst wieder. Nur der Blickwinkel ist dabei ein anderer.Wenn sich die
Diagramme signifikant unterscheiden, sollten Sie Uber die Einflul3faktoren
nachdenken, die lhre Auswahl beeinflul3t haben konnten. Das
zusammenfassende Diagramm Il gibt eine Kombination lhrer Auswahl bei "Am
Ehesten" und "Am Wenigsten" wieder und ist normalerweise die umfassendste
Beschreibung Ihres gesamten Profils. Dieses zusammenfassende Profil ist die

Grundlaae der im Bericht enthaltenen AiLlssaaen
SrdRgiage-aeHR-serHchi-eRtnanteRen-AUdsSsSagen-
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Max Mustermann

Ubersicht iiber die Grundtendenzen

Der folgende Text basiert auf den Aussagen im Profil und gibt einen allgemeinen Uberblick (iber das
natlirliche Verhalten von Max Mustermann in der Arbeitsumgebung. In diesem Abschnitt geht es darum,
allgemein zu umreil8en, bei welchem Verhalten er sich am wohlsten fiihlt. Sein tatsdchliches Verhalten kann
etwas davon abweichen, da es vielleicht von den Anforderungen der Situation, den Erwartungen anderer
und seinen persénlichen Werten beeinflul3t sein kénnte. Priifen und diskutieren Sie die hier gegebene
Information. Streichen Sie Teile durch, die nicht zutreffend erscheinen, und markieren Sie die Abschnitte,
die besonders relevant und hilfreich sein kénnten.

Max Mustermann neigt zu Geselligkeit, Gesprachigkeit und Emotionalitat. Er ist sehr spontan und bevorzugt
eine informelle, ungezwungene Atmosphare. Er ist wahrscheinlich beliebt und enthusiastisch, manchmal auch
leutselig, und er neigt dazu, neue Freunde schnell und einfach zu gewinnen. Er wird andere im allgemeinen
schnell annehmen, ohne Ricksicht auf ihren Hintergrund, ihre Position, ihr Aussehen oder ihre
Umgangsformen, und diese Anerkennung wird er wahrscheinlich mit und ohne Worte zum Ausdruck bringen,
unter anderem durch sein freundliches Lacheln und seine lockere Kérperhaltung. Obwohl diese Anerkennung
mit der Zeit abnehmen kann, ist es unwahrscheinlich, daf} er jemanden bewul3t verargert. Er hat gerne ein
weitldufiges Netz an sozialen Kontakten, mit denen er Geschéafte machen kann. Er wird in der Regel ein
gunstiges soziales Umfeld suchen, in dem er diese Kontakte entwickeln und ausbauen kann.

Mit seiner Neigung, Anerkennung und Beliebtheit zu suchen, wird Max Mustermann es im allgemeinen
genielRen, im Mittelpunkt zu stehen. Er wird bei einer kleinen Gruppe ihm wichtiger Personen besondere
Anerkennung suchen, obwohl er eine groRe Gruppe von Freunden und Bekannten hat, die aus verschiedenen
Kreisen seiner Arbeitsstelle oder seines sozialen Umfelds stammen. Er wird es vorziehen, unter Menschen zu
sein, und er wird wenig Zeit mit Einzelbeschaftigungen verbringen. Gerne legt er eine Gesprachspause ein
oder |&dt andere in sein Blro oder zu seinem Arbeitsplatz ein. Max Mustermann tendiert dazu, keine soziale
Zusammenkunft im Umfeld seiner Arbeit auszulassen. Unabhangig von dem, was dabei geschieht, wird er
wahrscheinlich die Gelegenheit wahrnehmen, unter Menschen zu sein. Bei geschéftlichen Verabredungen,
Konferenzen und Arbeitsgremien will er in der Regel besonders glanzen.

Max Mustermann kann sich gut mit Worten ausdrticken, gut fir eigene ldeen werben und Begeisterung flr die
Projekte anderer erzeugen. Er tendiert dazu, seinen grof3en Freundes- und Bekanntenkreis und seine guten
Kenntnisse der Mdglichkeiten des Unternehmens dazu zu nutzen, andere gezielt weiterzuempfehlen und fir
die Glaubwirdigkeit seiner Kollegen und der gesamten Organisation zu werben. Er wird je nach Situation ein
gutes Wort fur andere einlegen und dabei Turen fur neue Kollegen 6ffnen - oder fur die, die zu schiichtern
sind, um fur sich zu werben.

Mit seinem groRen sozialen Geschick kénnte Max Mustermann oft bewirken, dal® Spannungen in einer Gruppe
abgebaut werden oder dal die Verlegenheit in einer neuen Gruppe tUberwunden wird. Er hat in der Regel einen
Vorrat an amusanten Anekdoten, die unterhaltend wirken und so den Strel} einer gespannten Situation
reduzieren. Das kann in einer Arbeitsgruppe besonders wichtig sein. Er neigt dazu, andere schnell
anzuerkennen und dies auch zum Ausdruck zu bringen.

Max Mustermann ist meistens optimistisch und kann die Vorzlige einer Situation oder die Fahigkeiten anderer
falsch einschatzen. Er wird einen positiven Schlul® ziehen, ohne alle Tatsachen zu bedenken. Da er dazu neigt,
rhetorische Fahigkeiten sehr zu schatzen, wird er eine wohlformulierte Erklarung ohne weiteres annehmen,
ohne den Hintergrund ndher zu untersuchen. Andererseits kdnnte er es schwierig finden, mit jemandem
zusammenzuarbeiten, der nicht viel spricht oder sich nicht gut ausdrtcken kann.

Obwohl er eine natirliche Tendenz hat, mit Menschen und menschlichen Beziehungen umgehen zu kénnen,
ist Max Mustermann in der Regel weniger daran interessiert, Aufgaben zu erledigen. Er hat oft Schwierigkeiten,
seine Zeiteinteilung richtig zu kontrollieren und zu planen. Wenn er an seinem Zeitverhalten nicht arbeitet,
erscheint er mit Verspatung zu Verabredungen und halt Arbeitstermine nicht ein. Das Organisieren gehort nicht
zu seinen Starken. Die unzureichende Zeiteinteilung und die mangelhafte Organisation sind besonders
problematisch, wenn Max Mustermann sich unter Druck fiihlt und er dann noch weniger sorgfaltig ist.

Max Mustermann kdnnte dazu neigen, zu gro3zigig mit Komplimenten und Anerkennung umzugehen.
Besonders, wenn er unter Druck gerat, kann er sentimental werden und ibermaflig Komplimente - verdient
oder unverdient - verteilen. Dieses Verhalten kann auch daraus resultieren, daf} er soziale Ablehnung
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Max Mustermann

Ubersicht iiber die Grundtendenzen

(Fortsetzung)

befiirchtet. Er wird manchmal UibermaRiges Lob und ungebetene Versprechungen geben und seinen
Standpunkt unvermittelt &ndern, nur um Anerkennung zu erlangen.

Wenn er vor einem Problem oder einer Entscheidung steht, tritt Max Mustermann sehr offen fir neue Ideen
und Anregungen anderer ein - ja sucht diese vielleicht sogar aktiv. Er wird seine Entscheidung im allgemeinen
aufgrund von Gefihlen treffen, nicht nach den Tatsachen. Es ist weniger wahrscheinlich, dal} er die Sache
angemessen untersucht oder die relevanten Daten sammelt. Er neigt dazu, alle Mdglichkeiten im Eilverfahren
durchzuprobieren, bis er eine Losung findet, die funktioniert.
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Max Mustermann

Motivierende Faktoren

Menschen werden durch unterschiedliche Dinge motiviert und haben verschiedene Ziele, die mit ihren
unterschiedlichen Verhaltenstendenzen zusammenhéngen. In diesem Abschnitt werden die Faktoren
aufgelistet, die in der Regel fiir jemanden mit den Verhaltenstendenzen, die Max Mustermann zeigt, am
ehesten motivierend wirken. Aber vielleicht treffen manche Faktoren nicht auf ihn zu, da sein Verhalten
mdglicherweise durch seine Lebenserfahrung und sein Wertesystem verdndert wurde. Manche Faktoren
kdnnen sogar widerspriichlich aussehen, da sein Verhalten aus unterschiedlichen Tendenzen besteht.
Priifen und lberarbeiten Sie die Liste nach Bedarf.

Max Mustermann wird motiviert dadurch, dass er:

sich in Situationen befindet, in denen er positiv mit anderen umgehen kann
Gelegenheit hat, die eigenen Gedanken und Gefiihle auszusprechen

in einer Umgebung ist, in der echter Gedankenaustausch erwunscht ist
enthusiastische Ermutigung erhalt, wie: "Toll!", "Fantastisch!"

sofortige verbale Riickmeldung erhalt

00000 D

merkt, dal} seine Gefiihle ernstgenommen werden
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Max Mustermann

BEVORZUGTES UMFELD

Menschen stellen verschiedene Erwartungen an die Umgebung, in der sie leben und arbeiten. Was dem
einen geféllt, kann der andere vielleicht nicht aushalten. Dieser Abschnitt gibt Informationen dartiber,
welche Umgebung fiir Max Mustermann vielleicht am angenehmsten wére, wenn man seine
Verhaltenstendenzen in Betracht zieht. Manche dieser Faktoren werden vielleicht nicht auf ihn zutreffen
oder erscheinen widerspriichlich, da sein Verhalten aus unterschiedlichen Tendenzen bestehen kann.
Priifen und iiberarbeiten Sie die Liste nach Bedarf.

Max Mustermann braucht ein Umfeld, in dem folgendes moglich ist:

O In schnellem Tempo zu arbeiten und mit Enthusiasmus auf andere einzugehen
O Anerkennung und positive Riickmeldung
O Gelegenheiten zum kreativen, phantasievollen Gedankenaustausch
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Max Mustermann

Ausweichtendenzen

Fiir alle Menschen gibt es gewisse Situationen oder Aktivitdten, denen sie am liebsten aus dem Weg
gehen, da die damit verbundenen Aufgaben oder Beziehungen in ihnen Angst oder Abneigung hervorrufen.
Wenn wir klar erkennen, welche Ausweichtendenzen wir aufweisen, kénnen wir Strategien ergreifen, um
ihnen zu begegnen und mogliche negative Folgen, z.B. Verzégerungstaktiken, tiberwinden. In diesem
Abschnitt sind Aktivitdten und Situationen aufgefiihrt, die Max Mustermann aufgrund seiner
Verhaltenstendenzen am ehesten vermeiden méchte. Manche Faktoren treffen vielleicht nicht auf ihn zu.
Priifen und (iberarbeiten Sie die Liste nach Bedarf.

Basierend auf Abneigungen, Unbehagen oder Angst, konnte Max Mustermann
versuchen, das nachstehende zu vermeiden:

Situationen, in denen andere feindlich auf ihn reagieren kdnnten
Handlungen, die die Zustimmung anderer aufs Spiel setzen kdnnten
Die Alternative, respektiert oder erwiinscht zu sein

Die Durchfiihrung von langeren Detailaufgaben

Monotone Routinearbeiten

Umgebungen, die wenig oder gar keinen Kontakt mit Menschen ermdglichen

COo0o0C000O

Umgebungen mit strikter Zeitkontrolle
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Max Mustermann

Strategien fur grofiere Effektivitit

Dieser Abschnitt beschreibt mégliche Handlungsweisen, die Max Mustermann anwenden kbénnte, um
bestimmte nattirliche Verhaltensweisen zu verdndern und dadurch effektiver zu werden. Vielleicht
verwendet er schon manche dieser Strategien, andere kénnten fiir die zukiinftige
Persénlichkeitsentwicklung sinnvoll sein. Es kbénnte eine Hilfe sein, diese Strategien im Hinblick auf die
aktuelle Situation nach ihrer Prioritét zu ordnen. Priifen und liberarbeiten Sie die Liste nach Bedarf.

Max Mustermann ware effektiver, wenn er:

(M)

eine realistische Einschatzung von Personen und Situationen entwickelt, die negative und positive
Informationen bericksichtigt

einen Prozel strukturiert, um Aufgaben ordentlich und rechtzeitig zu erledigen

die Fahigkeit entwickelt, fest und direkt mit zwischenmenschlichen Konflikten umzugehen
bereit ist, negative Gedanken und Geflihle anderer anzuhéren und ernst zu nehmen

sich konsequenter um wichtige Details bemuiht

die Grundlagen des Zeitmanagements erlernt und anwendet

00000 DO

bewul¥t beurteilt, wieviel Zeit flir Besprechungen und Gesprache gebraucht wird
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Max Mustermann

Demotivierende Faktoren

Menschen erleben verschiedene Faktoren, die ihre Motivation positiv oder negativ beeinflussen. Wenn wir
wissen, was diese Faktoren sind, kbnnen wir den Anteil der positiv motivierenden Faktoren erhbhen und die
Wirkung der demotivierenden Faktoren abschwéchen. Die folgende Liste bezieht sich auf den

Verhaltensstil von Max Mustermann und kann dazu verwendet werden, eine Umgebung zu schaffen, die die
positive Motivation von Max Mustermann betont und negative Faktoren einschrénkt oder vermeidet.

Max Mustermann wird entmutigt, wenn er:

er unter zurtickhaltenden oder unfreundlichen Kollegen arbeiten muf}

er feste Termine oder einen starren Zeitplan einhalten muf3

er in einer negativen, pessimistischen und feindlichen Umgebung arbeitet
er Geflihle ausschalten und nur auf Gedanken achten soll

0000 O

er Routineaufgaben mit Detailgenauigkeit ausflihren muf}
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Max Mustermann

Verhaltenstendenzen in Konfliktsituationen

Das Verhalten der meisten Menschen in Konfliktsituationen besteht aus 'Kampf' oder 'Flucht’, je nach ihren
natlirlichen Verhaltenstendenzen. Manche Menschen verwenden eine Kombination dieser Reaktionen, je
nachdem, wie intensiv oder risikoreich die Situation ist. Im folgenden werden einige Reaktionen genannt,
die Max Mustermann in Konfliktsituationen zeigen kénnte. Vielleicht sind diese Reaktionen durch seine
Werte oder seine Lebenserfahrung schon verédndert worden. Die Information wird am hilfreichsten sein,
wenn sie mit Max Mustermann besprochen wird, und die Reaktionen nach ihrer Wahrscheinlichkeit
eingestuft werden.

Konfliktsituationen Max Mustermann

S5

neigt dazu, einen offenen, direkten Konflikt zu vermeiden

neigt dazu, sich sehr emotional auszudriicken

kénnte den anderen mit Worten persénlich angreifen

neigt dazu, negative Informationen herunterzuspielen

kénnte versuchen, aufgeregte Personen zu beruhigen, ohne Gber den Anlal zu reden

wird vielleicht nachgeben, um keine Wertschatzung zu verlieren

000000 D

kdnnte impulsiv reagieren
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Vergleichsdiagramm der Verhaltenstendenzen

Diese Darstellung zeigt, welche Tendenzen bei Max Mustermann vorhanden sind. Sie beschreibt das von
Max Mustermann aufgrund seines Verhaltensstils erwartete Verhalten, und nicht das tatséchlich
beobachtete Verhalten. Diese Infos kbnnen dann effektiv genutzt werden, wenn sie im Gesprdch und
Erfahrungsaustausch mit Max Mustermann besprochen und ausgewertet werden.

Name: Max Mustermann
Datum: 19.09.2001 Bereich: Hammermann D I S G
DISG-Typ: F’rderer

AKZEPTIERT - offen, nimmt andere an

IST VERLASSLICH - verfahrt nach den Regeln

GIBT ANSTOSSE - regt zu Taten an

PROVOZIERT - erzeugt Unruhe

ERLAUTERT - erklart, gibt weitere Einzelheiten

VERTEILT - delegiert an andere

NIMMT HIN - nimmt fiir selbstverstandlich

FASZINIERT - beeindruckt durch Charme

BEFIEHLT - gibt Anweisungen

VERARBEITET - denkt Uber Dinge nach

BAUT SOLIDE - stabilisiert, macht dauerhaft *

AHMT NACH - folgt Beispiel des Vorgesetzten

ERFINDET - schafft neue Lésungen und Ideen

ERFORSCHT - Uberprift, vergleicht

|
|
|
[
|
|
\
|
|
\
|
|
|
\
|
|
|
|
GIBT AN - erzahlt von eigenen Fahigkeiten \
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
[
|
|

RECHTFERTIGT - verteidigt, gibt Griinde an
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Vergleichsdiagramm der Verhaltenstendenzen

Diese Darstellung zeigt, welche Tendenzen bei Max Mustermann vorhanden sind. Sie beschreibt das von

Max Mustermann aufgrund seines Verhaltensstils erwartete Verhalten, und nicht das tatséchlich
beobachtete Verhalten. Diese Infos kbnnen dann effektiv genutzt werden, wenn sie im Gesprdch und
Erfahrungsaustausch mit Max Mustermann besprochen und ausgewertet werden.

Name: Max Mustermann
Datum: 19.09.2001 Bereich: Hammermann
DISG-Typ: F’rderer

BEWAHRT - erhilt, konserviert *

MANOVRIERT - plant mit Geschick

MODIFIZIERT - paft an, korrigiert, verandert

PFLEGT - kiimmert sich um andere

BEOBACHTET - schaut aufmerksam zu

PLANT - bereitet vor, strukturiert Aufgaben *

LOBT - gibt Zustimmung

VERBIETET - warnt, verhindert Risiken

|
|
|
[
|
|
[
|
|
|
|
|
PROTESTIERT - streitet, diskutiert kontrovers | *
|
|
\
|
|
|
|
|
|

BESCHUTZT - schiitzt Tradition und Stabilitat r

VERSOHNT - besanftigt, beseitigt Differenzen

INSPIZIERT - prift Einzelheiten

SPEKULIERT - riskiert, hofft auf die Zukunft *

PROBIERT - untersucht, versucht Dinge

VERTRAUT - glaubt an andere

DRUCKT AUS - spricht Dinge aus
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Max Mustermann

Aktionsplan Leistungssteigerung

Wenn Sie die Information im Abschnitt fiir allgemeine Charaktermerkmale (berpriift haben, wéhlen Sie die Strategien,
die fiir die Verbesserung und Sicherung der Leistung von Max Mustermann am effektivsten wéren. Manche
Informationen werden vielleicht relevanter oder anwendbarer sein als andere. Benutzen Sie Ihre Kenntnis der
spezifischen Umgebung und Ihre Erfahrung mit seinem Verhalten, um zu entscheiden, welche Strategien die grofite

Effektivitat versprechen.

1. Was kann getan werden um eine Arbeitsumgebung zu schaffen, die Max Mustermann motiviert?

2. Welche MalRnahmen kénnen getroffen werden, um diejenigen Aufgaben und Aktivitdten zu beseitigen, die
Max Mustermann am liebsten vermeidet?

3. Welche Strategien zur Steigerung der Effektivitdt von Max Mustermann waren besonders wirkungsvoll in
seinem Arbeitsumfeld.
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Max Mustermann

Aktionsplan Leistungssteigerung

(Fortsetzung)

4. Was kann unternommen werden um die Faktoren auszuschalten, die Max Mustermann lahmen?

5. Welche Strategien zur Entwicklung, Veradnderung oder Beseitigung von bestimmten Verhaltensweisen
waren besonders nutzlich, um das Konfliktverhalten von Max Mustermann zu verbessern.Situationen in
diesem Arbeitsumfeld?
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Max Mustermann

Strategien zum Aufbau positiver Beziechungen

Jeder Mensch ist anders. Eine Strategie, die bei dem einen Menschen effektiv sein mag, kann bei einem
anderen katastrophale Folgen haben. Der Ansatz "Trial and Error" mit dem Ziel herauszufinden, welche
Strategien bei welchem Menschen effektiv sein kénnten, kann sehr gro3e Zeitverluste bei der Schaffung
positiver Beziehungen nach sich ziehen. Dieser Abschnitt bietet Ansatzpunkte zur Entwicklung individueller
Strategien, die ganz speziell auf die natiirlichen Verhaltenstendenzen von Max Mustermann zugeschnitten
sind. Priifen und besprechen Sie die einzelnen Strategien zu jedem der beschriebenen Verhaltensgebiete,
und entwickeln Sie so einen effektiven Plan, um Max Mustermann in seinem Umfeld zu managen.

Ein positives Klima schaffen fiir Max Mustermann

O Zeigen Sie lhr Interesse an ihm, indem Sie personliche Fragen stellen
O Schaffen Sie Gelegenheiten zur positiven, begeisterten Kommunikation mit anderen

O Ermdglichen Sie Diskussionen, bei denen er die Gelegenheit hat, seine Gedanken, Geflihle und Vorstellungen
in Worte zu fassen

(M

Zeigen Sie Verstandnis dafiir, da® er bei der Erledigung von Aufgaben den Details eine nur geringe
Aufmerksamkeit schenkt

Bieten Sie ihm Unterstltzung, indem Sie sich mit den Details befassen
Horen Sie ihm interessiert zu

Akzeptieren Sie, dald er es vorzieht, negative oder unangenehme Diskussionen zu meiden

0000

Akzeptieren Sie, dald er das Bedurfnis hat, haufig und mit einer Vielzahl unterschiedlicher Personen zu
kommunizieren

Kommunizieren mit Max Mustermann

O Max Mustermann bevorzugt informelle, zeitlich unbegrenzte Diskussionen in ungezwungener Atmosphare, z.B.
bei einem Mittag- oder Abendessen

O Max Mustermann winscht sich die Gelegenheit, Erfahrungen, Geschichten und Ideen auf begeisterte und
interessierte Weise auszutauschen

O Er braucht méglicherweise Unterstlitzung darin, ndher am eigentlichen Thema zu bleiben, um die Diskussion
innerhalb des vorgegebenen Zeitrahmens beenden zu kénnen

O Er hat méglicherweise Schwierigkeiten, sich negative Informationen anzuhéren

Was bei Komplimenten zu beachten ist bei Max Mustermann

O Loben Sie ihn voll Begeisterung in der Offentlichkeit fiir seine Rhetorik und seine zwischenmenschlichen
Fahigkeiten

O Machen Sie Komplimente lber positive Veranderungen in seinem aufierlichen Erscheinungsbild

O Loben Sie seine anhaltend optimistische Einstellung in Situationen, von denen sich andere entmutigen lassen
wirden

O Erkennen Sie ihn an fir seine Fahigkeit, andere zur Beteiligung an Diskussionen und Aktivitaten zu bewegen
O Loben Sie seine Fahigkeit, soziale Aufgaben zu organisieren
O Loben Sie seine Fahigkeit, in anderen Menschen Begeisterung zu wecken
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Max Mustermann

Strategien zum Aufbau positiver Beziechungen

(Fortsetzung)

Riickmeldung geben an Max Mustermann

O Bieten Sie ihm die Gelegenheit, seine Geflihle auszudriicken, nachdem er Ihre Riickmeldung gehort hat
U Bestatigen Sie seine Geflihle, und lenken Sie die Diskussion auf Fakten und Ergebnisse

O Widerstehen Sie seinem Versuch, einer Diskussion auszuweichen, indem Sie seine Aufmerksamkeit zurlick zu
den Fakten lenken

O Verwenden Sie offene Fragen (wer, was, wann, wie, wo), damit die Diskussion zielgerichtet bleibt

O Sprechen Sie Uber ganz spezifische Aktionsplane fir Veranderungen, nicht tiber allgemeine Aussagen Uber
eine Veranderung der Einstellung

O Betrachten Sie seinen Wert als Mensch unabhangig von gewtlinschten Veranderungen seines Verhaltens

O Begegnen Sie einer Eskalation der Emotionen, indem Sie sich auf spezielle Schritte und Verhaltensweisen
konzentrieren

O Bitten Sie ihn, lhre Aussage noch einmal mit eigenen Worten zu wiederholen, um sicherzustellen, daf3 er
genau zugehort hat

O Beenden Sie die Diskussion mit der zusammenfassenden Aussage, welche Schritte er als Folge lhrer
Rickmeldung nun unternehmen wird

Effektiver Umgang mit Max Mustermann in Konfliktsituationen

O Max Mustermann neigt dazu, offene, direkte Konflikte zu meiden

O Zeigen Sie Verstandnis fur sein Unbehagen beim Umgang mit Konflikten, indem Sie ihm sagen: "Ich kann
verstehen, dal dies fur Sie unangenehm ist"

O Nennen Sie das Problem auf sachliche Weise, ohne Uber seine Person ein Urteil abzugeben
O Geben Sie ihm die Gelegenheit, seine Gefiihle in Worte zu fassen

U Reagieren Sie auf seine Gefihle, indem Sie ihm sagen: "Ich verstehe, dal} Sie sauer (traurig, wutend,
glucklich, erschrocken) sind"

O Zeigen Sie Verstandnis fur seine Gefiihle, wenn er lhnen Schuld zuweist, oder Sie persdnlich angreift, indem
Sie ihm sagen: "Ich verstehe, dal} Sie aufgebracht sind" und die Diskussion auf das Thema zurticklenken

O Begrenzen Sie Abschweifungen vom Diskussionsthema, indem Sie andere Themen akzeptieren, sie aber auf
einen anderen Zeitpunkt verschieben, und dann zum aktuellen Thema zuriickkehren

U Betonen Sie wiederholt, daf} dieser Konflikt aufgrund eines bestimmten Problems besteht und nicht wegen
seiner Person, da Max Mustermann einen Verlust der Anerkennung befurchtet

O Bestatigen Sie, wie wertvoll er fiir Sie ist, und beschreiben Sie das Problem, indem Sie sagen: "lch mag Sie
und bin doch uber Ihr Verhalten verargert"

O Begegnen Sie seinem Versuch, das Problem herunterzuspielen, indem Sie auf sein Handeln und die Folgen
hinweisen, die es fir ihn und andere Menschen haben wird
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Max Mustermann

Strategien zum Aufbau positiver Beziechungen

(Fortsetzung)

Strategien zum Aufbau positiver Beziehungen (Fortsetzung)

O Begegnen Sie seinem Versuch, Sie zu beschwichtigen, ohne das Problem zu I6sen, indem Sie von ihm eine
Verpflichtung zu ganz spezifischen Handlungsschritten fordern

O Lenken Sie die Diskussion auf bestimmte Fakten und Handlungen, anstatt tber allgemeinglltige Dinge oder
Gefihle zu sprechen

O Beenden Sie die Diskussion mit einer klaren Aussage, was bis wann erledigt sein wird, und bestatigen Sie, wie
wertvoll diese Diskussion fiir die Aufrechterhaltung einer positiven Beziehung zwischen lhnen beiden war

Effektiver Umgang mit Max Mustermann's Problemlosungsstil

O Max Mustermann meidet komplexe Probleme mit vielen Details, die eine intensive Nacharbeit erfordern

O Er braucht méglicherweise Unterstiitzung, um einen logischen Problemlésungsprozel® durchzufiihren, anstatt
sich auf sein "Geflhl im Bauch" zu verlassen

O Max Mustermann hat aufgrund seiner optimistischen Einstellung mdglicherweise Schwierigkeiten
anzuerkennen, daf} wirklich ein Problem besteht

O Er braucht unter Umstanden jemanden, der ihm die tatsdchlichen oder méglichen Konsequenzen dieses
Problems klar darlegt

Effektiver Umgang mit Max Mustermann's Entscheidungsfindungsstil

O Max Mustermann vermeidet es moglicherweise, Entscheidungen zu treffen, die negative Konsequenzen
und/oder Konflikte mit anderen nach sich ziehen

O Sprechen Sie darliber, wie eine Entscheidungsfindung langfristig die negativen Ergebnisse verringern wird
O Beschreiben Sie, wie seine Unentschlossenheit andere frustriert und ihn schlecht dastehen lat

O Max Mustermann trifft Entscheidungen auf emotionale, manchmal impulsive Weise, aufgrund seines "Geflihls
im Bauch"

Q Er braucht méglicherweise Unterstlitzung darin, bei der Entscheidungsfindung einen logischeren, sich auf
Fakten stiitzenden Ansatz zu finden
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Max Mustermann

Strategien zum Aufbau positiver Beziechungen

Betrachten Sie die Informationen dieses Abschnitts, der Strategien zum Aufbau einer positiven Beziehung mit Max
Mustermann enthélt, und wéhlen Sie dann diejenigen Strategien aus, die fiir die Bedlirfnisse dieses speziellen
Umfeldes am effektivsten sein kénnen. Nutzen Sie Ihre Kenntnis des Umfeldes und lhre pers6nlichen Erfahrungen mit
dem Verhalten von Max Mustermann, um diejenigen Strategien auszuwéhlen, durch die die erwiinschten Ergebnisse
erzielt werden kénnen. An dieser Stelle kann die BEGINNEN - AUFHOREN - WEITER-Formel eine gro3e Hilfe sein.
Welche Verhaltensweisen sollte ich, um eine positive Beziehung mit Max Mustermann aufzubauen, BEGINNEN,
héufiger einzusetzen, welche sollte ich AUFHOREN einzusetzen und welche sollte ich WEITER einsetzen?

1. Welche Strategien waren am effektivsten, um fir Max Mustermann ein positives Klima zu erzeugen?

2. Welche KOMMUNIKATIONSSTRATEGIEN sind fur Max Mustermann in seinem Umfeld effektiv und
angemessen?

3. Welche Strategien sind notwendig, um Max Mustermann ANERKENNUNG zu GEBEN oder ihn zu LOBEN?

4. Welches ist die effektiveste Vorgehensweise, um Max Mustermann Feedback zu geben?
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Max Mustermann

Strategien zum Aufbau positiver Beziechungen

(Fortsetzung)

5. Welche Strategie ist am effektivsten, um mit Max Mustermann in Konfliktsituationen I6sungsorientiert zu
arbeiten?

6. Wenn Sie sich mit Max Mustermann's Fahigkeit zur Problemlésung beschéaftigen, was missen Sie tun, um
effektiv darauf einzugehen?

7. Wenn Sie sich mit Max Mustermann's Verhalten bei der Entscheidungsfindung beschéaftigen, was mussen
Sie tun, um moglichst effektiv darauf einzugehen?
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Max Mustermann

Beziehungen zu den Menschen und dem Umfeld

Dieser Abschnitt beschreibt, wie sich Max Mustermann aufgrund seines natiirlichen Verhaltensstils
gegeniiber anderen Menschen und seinem Umfeld verhélt. Einige dieser Verhaltensweisen wurden von
Max Mustermann aufgrund von persénlichen Erfahrungen oder Wertvorstellungen méglicherweise
abgeéndert oder eliminiert. Aus diesem Grunde beschreiben manche Punkte méglicherweise nur potentielle
Verhaltensweisen. Zusétzlich mégen einige Verhaltensweisen durch die Bandbreite der Reaktionen, die
Max Mustermann aufgrund seines nattirlichen Verhaltensstils méglicherweise zeigt, widerspriichlich
erscheinen. Uberpriifen Sie diese, sprechen Sie dariiber, und dndern Sie diese Liste, wo nétig, ab.

Wie Max Mustermann mit anderen kommuniziert

O Kommuniziert gerne formlos und freundlich per Telefon oder von Angesicht zu Angesicht und spricht dabei alle
moglichen Themen an

O Neigt zu Spontanitat, einem schnellen Tempo und emotionalen Geflihlsbezeugungen
Q Fahlt sich am wohlsten, wenn er mit Personen zusammen ist, die auf seine Geflihisbezeugungen eingehen

O Fuhlt sich am wohlsten, wenn er seine positiven Gefilihle zum Ausdruck bringen kann, besonders durch
begeisterte Ausrufe wie "Super!”, "Klasse!"

O Spricht gerne voll Begeisterung und Optimismus Uber seine Plane und Traume

O Fuhlt sich moéglicherweise abgewiesen und/oder unwohl im Zusammensein mit Menschen, die in ihrer verbalen
und non-verbalen Ausdrucksweise eher zuriickhaltend sind

O Hat moglicherweise Schwierigkeiten, anderen negative Informationen direkt mitzuteilen

O Anderen Personen ist, aufgrund seiner mangelnden Direktheit, moglicherweise das wirkliche Problem oder
dessen Dringlichkeit nicht bewul3t oder nicht bekannt

O Hat moglicherweise Schwierigkeiten damit, Harte zu zeigen, wenn die Situation ein direktes, bestimmtes
Vorgehen erfordert

O Versucht moglicherweise, Personen, die Meinungsverschiedenheiten haben, zu beschwichtigen oder ihnen gut
zuzureden, ohne das wahre Problem anzusprechen

O Hat moglicherweise viele Gesprache und Diskussionen mit anderen, doch versdumt es, die Schritte, Uber die
gesprochen wurde, auch wirklich umzusetzen

O Neigt dazu, in allen Bereichen seines Lebens die Kommunikation als wichtigstes zu betrachten, weshalb er
Uber alle Dinge reden mdchte

O Hat moglicherweise kein Gespur fir die bevorzugte Art der Kommunikation eines anderen Menschen, da er
ganz einfach davon ausgeht, dal} es bei jedem Menschen das wichtigste Beduirfnis ist zu reden

O Verhalt sich mdglicherweise auf eine Weise, die zurlickhaltenderen Menschen als aufdringlich vorkommen
mag

O Kommuniziert auf jede erdenkliche Art: durch Karten, Notizen, Briefe - und am liebsten von Angesicht zu
Angesicht oder per Telefon
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Max Mustermann

Beziehungen zu den Menschen und dem Umfeld

(Fortsetzung)

Wie Max Mustermann Entscheidungen herbeifiihrt

Geht bei Entscheidungen eher emotional vor und verlafit sich dabei auf sein "Gefiihl im Bauch"
Ist optimistisch in seinen Erwartungen gegeniber Menschen und Situationen

Reagiert moglicherweise eher impulsiv, ohne sich gentigend Zeit zur Informationssammlung zu nehmen

0000

Geht unrealistischerweise davon aus, daf® immer das Beste passieren wird, ohne auf mégliche negative
Konsequenzen zu achten

(M

Meidet méglicherweise Entscheidungen, die zwischenmenschliche Konflikte oder einen Verlust der
Anerkennung mit sich bringen oder ihn "schlecht dastehen" lassen

Wie Max Mustermann Zeitmanagement betreibt

O Bevorzugt offene Strukturen und flexible Zeitplane

O

Verbringt mdglicherweise mehr Zeit mit Menschen und Prozessen als mit Aufgaben

O

Es fallt ihm moglicherweise schwer, die Zeit zu beschranken, die er mit anderen Menschen verbringt, wodurch
er bei der Erfullung seiner Aufgaben ins Hintertreffen gerat

Kommt mdglicherweise haufig zu spat
Andere Menschen sind moglicherweise frustriert und verargert Uber sein schlechtes Zeitmanagement

Sorgt mdglicherweise fur weniger Strukturen und Vorhersagbarkeit, als anderen lieb ware

O 0000

Méochte seine Zeit womaoglich eher grob einteilen, ohne sich an einen festen Zeitplan zu binden, wodurch er
oftmals die Planungsbedirfnisse anderer Menschen verfehit

Wie Max Mustermann Problemlosungen erzielt

O Mochte andere am Problemlésungsprozel beteiligen, indem er Ideen an ihnen testet oder durch
"Brainstorming" neue ldeen erhalt

O Geht einen Problemlésungsprozel’ auf personliche, emotionale Weise an und wird bei einem methodischeren
Vorgehen mdglicherweise leicht ungeduldig
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Max Mustermann

Beziehungen zu den Menschen und dem Umfeld

(Fortsetzung)

Wie Max Mustermann mit Stref umqgeht

O Sucht nach Moglichkeiten, das Leben zu genie3en und Spal} zu haben
Q "Zuviel des Guten" bedeutet fiir ihn moglicherweise Stref3

O Neigt dazu, negative Situationen der Vergangenheit zu vergessen, und sich auf seine positiven Erwartungen
fur die Zukunft zu konzentrieren

O Wirkt einem ansteigenden StreRpotential entgegen, indem er seine Geflihle anderen ganz deutlich mitteilt und
"Dampf ablaRt"

O Empfindet eine Umgebung voller Feindseligkeit und Pessimismus moglicherweise als sehr anstrengend

O Verringert seine innere Anspannung und seinen Stre® durch die Interaktion mit anderen Menschen: durch
Lachen, Unterhaltungen und gesellschaftliche Ereignisse

O Empfindet Anerkennung und Geflihlsbezeugungen anderer als sehr hilfreich beim Abbau seines
StreRpotentials

O Fahlt sich moglicherweise erschopft durch zu viele gesellschaftliche Verpflichtungen, vor allem dann, wenn
diese wahrend seiner Ferienzeit stattfinden
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Max Mustermann

Aktionsplan: Beziehung zum Umfeld verbessern

Betrachten Sie den Abschnitt, und bewerten Sie dann die Eignung und Effektivitét dieser Verhaltensweisen vor dem
Hintergrund der Bediirfnisse des aktuellen Umfelds. Nutzen Sie Ihre Kenntnisse liber das aktuelle Umfeld und Ihre
persénlichen Erfahrungen mit dem Verhalten von Max Mustermann, um Strategien zu entwickeln, mit deren Hilfe
diejenigen Verhaltensweisen unterstlitzt werden, die am effektivsten sind, und solche Verhaltensweisen abgewandelt
werden, die am wenigsten effektiv sind. An dieser Stelle kann die BEGINNEN-AUFHOREN-WEITER-Formel eine
grol3e Hilfe sein. Stellen Sie fest, welche Verhaltensweisen Max Mustermann BEGINNEN sollte einzusetzen, welche
er AUFHOREN sollte einzusetzen und welche er WEITER einsetzen sollte.

1. Was ware das effektivste Verhalten fir Max Mustermann, um mit anderen zu kommunizieren? (start, stop,
continue)

2. Welches Verhalten zur Entscheidungsfindung ware fir Max Mustermann am effektivsten, unter
Berucksichtigung der Eigenarten seines Umfelds? (start, stop, continue)

3. Welches Zeitmanagementverhalten ware fur Max Mustermann in seinem Umfeld besonders effektiv? (start,
stop, continue)
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Max Mustermann

Aktionsplan: Beziehung zum Umfeld verbessern

(Fortsetzung)

4. Welches Problemldsungsverhalten ware fir Max Mustermann besonders effektiv in seinem Umfeld? (start,
stop, continue)

5. Welche Strategien zur Stref3bewaltigung wéren fir Max Mustermann am effektivsten in seiner Umgebung?
(start, stop, continue)
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Max Mustermann

Strategien zur Fiihrung von Max Mustermann

Menschen sind nicht alle gleich. Eine Fiihrungsstrategie, die bei einer Person sehr effektiv ist, kann bei
anderen eine Katastrophe sein. Wer durch Ausprobieren feststellen méchte, welche Strategien fiir welche
Menschen effektiv sind, wird viel Zeit und Geld investieren und grolRen emotionalen Verschleil3 erleben.
Dieser Abschnitt bietet einen Ausgangspunkt, um Strategien zu entwickeln, die an das natiirliche Verhalten
von Max Mustermann ankniipfen. Wenn Sie fiir alle wichtigen Managementbereiche die Strategien priifen
und diskutieren, kénnen Sie eine praktikable und effektive Vorgehensweise erarbeiten, um Max
Mustermann zu férdern.

FORDERN, ENTWICKELN

O Verwenden Sie schnelle, enthusiastische Beschreibungen

O Sorgen Sie dafir, daB er schnell in neue Situationen integriert wird, damit er anfangen kann, Beziehungen zu
bauen

O Schranken Sie die Details ein, um ihn nicht zu tberfordern

O Uberpriifen Sie sein Verstandnis, indem Sie eine spezifische Zusammenfassung fordern, wie die Aufgabe zu
erledigen ist

O Helfen Sie ihm, Strukturen zu entwickeln, damit er Aufgaben zum Abschluf fihrt

MOTIVIEREN

O Geben Sie ihm Gelegenheiten, in positiver, enthusiastischer Weise mit anderen umzugehen
O Geben Sie ihm Zeit, seine Gedanken, Gefiihle und Ideen in Diskussionen zu formulieren

U Helfen Sie ihm, auch die Details einer Aufgabe durchzufihren

O Geben Sie ihm Gelegenheiten, von anderen gesehen und anerkannt zu werden

KOMPLIMENTE

O Loben Sie offentlich sein Image, seine Wortgewandtheit und seine zwischenmenschlichen Fahigkeiten
BERATEN

O Geben Sie ihm Gelegenheit, seine Gefluihle zum Ausdruck zu bringen

O Geben Sie Anerkennung fur seine Geflhle und dafur, dal er sich direkt an Tatsachen und Ergebnissen
orientiert

O Verwenden Sie offene Fragen (was, wo, wann, wie), um ihn dazu anzuregen, spezifische Lésungen zu
entwerfen und umzusetzen
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Max Mustermann

Strategien zur Fiihrung von Max Mustermann

(Fortsetzung)

PROBLEME LOSEN

Q Er neigt dazu, komplexe Detailprobleme zu vermeiden, die sorgfaltige Nacharbeit erfordern

Q Er koénnte Hilfe brauchen, um eine Problemldsung logisch anzugehen und nicht nur aus dem Geflihl zu
reagieren

O Wegen seiner positiven Grundhaltung kénnte er Schwierigkeiten haben, zuzugeben, dal} ein Problem existiert
O Es kénnte notwendig sein, ihm madgliche oder tatsachliche Konsequenzen deutlich mitzuteilen

DELEGIEREN

O Vergewissern Sie sich, dal er die spezifische Leistungserwartung und den zeitlichen Rahmen versteht und
akzeptiert

O Legen Sie Termine flr Zwischenergebnisse fest, und vereinbaren Sie deutlich, was bis wann zu erledigen ist

U Helfen Sie, die Arbeitsprozedur zu strukturieren, besonders wenn es um Aufgaben geht, die komplex sind oder
eine methodische Arbeitsweise erfordern

KORRIGIEREN

O Uberwinden Sie alle Versuche, dem Problem auszuweichen, indem Sie das Leistungsproblem und die
Konsequenzen spezifisch und klar zum Ausdruck bringen

O Lenken Sie die Diskussion auf die Frage, wie er seine Leistung genau verbessern will, und vermeiden Sie
lange Diskussionen tber andere Personen und andere Situationen

O Beenden Sie die Diskussion damit, daf3 er sich zu bestimmten Ergebnissen in einer bestimmten Zeit
verpflichtet, und betonen Sie die positiven Folgen einer verbesserten Leistung, und den guten Eindruck, den er
dadurch auf andere macht

ENTSCHEIDUNGEN

O Er kdénnte dazu neigen, Entscheidungen zu vermeiden, die negative Folgen oder zwischenmenschliche
Konflikte mit sich bringen

U Weisen Sie darauf hin, dal’ eine Entscheidung langfristig zu einer Reduzierung der negativen Folgen fuhrt, und
dafl Unentschlossenheit andere frustriert und einen schlechten Eindruck auf sie macht

O Er neigt dazu, gefiihisbetonte Entscheidungen zu machen, die manchmal rein impulsiv sind

O Leiten Sie ihn an, bei der Entscheidungsfindung auf Logik und auf Tatsachen zu achten
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Max Mustermann

Strategien zur Fiihrung von Max Mustermann

(Fortsetzung)

KOMMUNIZIEREN

Q Er neigt dazu, informelle, unstrukturierte Diskussionen in einer lockeren Umgebung vorzuziehen, z.B. beim
Mittagessen

O Er sucht eine Gelegenheit, Erfahrungen, Anekdoten und Ideen in einem enthusiastischen Gesprach
auszutauschen

O Es kénnte notwendig sein, ihn anzuhalten, naher am Gesprachsthema zu bleiben, damit das Gesprach in einer
akzeptablen Zeit abgeschlossen werden kann

O Er kdnnte es schwierig finden, bei negativen Informationen zuzuhéren

Q Uberprifen Sie, ob er den Ernst des Gesprachs verstanden hat
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Fiihrungsstrategie

Nachdem Sie die Information im Abschnitt 'Wie soll Max Mustermann geleitet werden?' (iberpriift haben, wéhlen Sie
die Strategien, die fiir die spezifischen Anforderungen der Arbeitssituation am effektivsten sein kénnten. Benutzen Sie
Ihre Kenntnisse der spezifischen Erfordernisse der Arbeitsumgebung und Ihre direkten Erfahrungen mit seinem
Verhalten und wéhlen Sie Leitungsstrategien, die am ehesten zu den erwlinschten Ergebnissen fiihren. Es kann
hilfreich sein, dabei die Formel Anfangen - Aufhéren - Weitermachen zu verwenden. Um Max Mustermann effektiver
zu leiten, mit welchen Verhaltensweisen sollten sie ANFANGEN (oder sie haufiger verwenden), mit welchen sollten
Sie AUFHOREN (oder sie reduzieren), und in welchen Bereichen sollten Sie etwa so WEITERMACHEN wie bisher?

1. Welche Strategien waren am meisten geeignet um Max Mustermann beztiglich seines derzeitigen
Kenntnisstands und der von ihm benétigten Umgebung zu ENTWICKELN?

2. Welche Strategien waren effektiv und angemessen, um Max Mustermann in dieser Arbeitssituation zu
MOTIVIEREN?

3. Welche Strategien sollten Sie einsetzen, wenn Sie Max Mustermann KOMPLIMENTE machen?

4. Welche Strategie ware am effektivsten, wenn Sie Max Mustermann beraten oder coachen?
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Fiihrungsstrategie

(Fortsetzung)

5. Was sollten Sie tun, um seine Effektivitat in diesem Arbeitsumfeld zu erhéhen, wenn Sie Max Mustermann
beim LOSEN VON PROBLEMEN fiihren sollen?

6. Was sollten Sie tun, um qualitativ hochwertige Leistungen zu erhalten, wenn Sie Aufgaben an Max
Mustermann DELEGIEREN?

7. Welche Strategien missen Sie einsetzen, um positive Ergebnisse zu erzielen, wenn sie das Verhalten von
Max Mustermann KORRIGIEREN?

8. Was sollten Sie tun, wenn Sie Max Mustermann beim TREFFEN VON ENTSCHEIDUNGEN anleiten, um
sicherzustellen, dal’ er den Anforderungen dieses Arbeitsumfelds gerecht wird?
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Max Mustermann

Wie Max Mustermann Neigt dazu die Fihrung zu
itbernehmen

Dieser Abschnitt beschreibt, welchen Fiihrungsstil Max Mustermann aufgrund seiner natlirlichen
Verhaltenstendenzen wahrscheinlich ausiibt. Manche dieser Verhaltensweisen sind vielleicht durch seine
Lebenserfahrung und sein Wertesystem beeinflu8t und deshalb nur potentiell vorhanden. Manche
Verhaltenstendenzen kénnten widerspriichlich erscheinen, da sie auf verschiedene Tendenzen seines
Verhaltens Bezug nehmen. Priifen und diskutieren Sie diese Liste, und bestimmen Sie, welche
Verhaltensweisen in dieser Fiihrungssituation am effektivsten sind. D I s G

KOMMUNIZIEREN

O Erfuhrt haufig Gesprache in informeller, freundlicher Weise, ob direkt oder am Telefon, wobei er Uber
personliche und geschaftliche Themen spricht

O Er neigt dazu, spontan zu sein und seine Geflihle offen zu zeigen

O Er kdénnte Schwierigkeiten haben, negative Informationen direkt zu vermitteln, so daf} andere nicht klar
erkennen, worum es geht oder wie ernst ein Problem ist

O Er fihrt vielleicht viele Diskussionen mit anderen, aber er kdnnte die schriftliche Dokumentation oder
Nacharbeit vernachlassigen

DELEGIEREN

O Er delegiert gern Aufgaben, die Detailgenauigkeit und Nacharbeit erfordern

O Er neigt dazu, Auftrdge sehr allgemein zu formulieren, so dal Unklarheit entstehen kann, wer wann fir was
verantwortlich ist

O Er kénnte es versdumen, den Stand einer delegierten Aufgabe zu tUberprifen

O Er neigt dazu, optimistisch in seinen Erwartungen an andere zu sein - vielleicht sollte er sich mehr Zeit
nehmen, um die Fahigkeiten anderer realistisch einzuschatzen

ANDERE FUHREN

Q Erflhrt durch verbale Anfeuerung und betont das Positive
Q Er kann dazu neigen, freundlich zu sein und personliche Freundschaften zu knlipfen

O Er kann Schwierigkeiten haben, hart durchzugreifen, wenn die Situation eine direkte, energische Reaktion
erfordert

O Er wird vielleicht versuchen, diejenigen, die herumdiskutieren oder sich strauben, zu besanftigen oder durch
gute Worte zu Uberzeugen
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Max Mustermann

Wie Max Mustermann Neigt dazu die Fihrung zu
itbernehmen

(Fortsetzung)

ANDERE FORDERN UND ENTWICKELN

Q Er liebt es, das Gesamtbild mit Enthusiasmus und mit positiven Erwartungen zu schildern

O Er konnte die Fahigkeiten anderer iberschatzen und es versaumen, ausreichende und spezifische
Anweisungen zu geben

O Er neigt dazu, viel mit Worten zu ermutigen

ENTSCHEIDUNGEN

O Er neigt dazu, Entscheidungen emotional anzugehen und sich auf sein Gefuhl zu verlassen
O Er neigt dazu, optimistische Erwartungen an Personen und Situationen zu stellen

O Er kdénnte es vermeiden, Entscheidungen zu treffen, die zwischenmenschliche Konflikte hervorrufen, seine
Anerkennung gefahrden oder einen schlechten Eindruck machen

ZEITMANAGEMENT

Q Er neigt dazu, offene Strukturen und flexible Zeitplane zu bevorzugen

Q Er kdnnte mehr Zeit mit Personen und Prozessen verbringen, als mit der Aufgabe selbst

Q Er koénnte Schwierigkeiten haben, die Zeit fir persénliche Kontakte und fiir Besprechungen einzuschranken
O Andere konnten festere Strukturen und klarere Erwartungen bendétigen, um die Aufgaben zu erledigen

PROBLEME LOSEN

O Er bezieht gern andere in den Problemldsungsprozel} ein, indem er ihnen seine Ideen erlautert oder sie
auffordert, Ideen zu auRRern

O Er neigt dazu, Problemlésungen subjektiv und emotional anzugehen, und er kdnnte bei einem methodischen
Vorgehen ungeduldig werden
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Max Mustermann

Wie Max Mustermann Neigt dazu die Fihrung zu
itbernehmen

(Fortsetzung)

ANDERE MOTIVIEREN

O Er neigt dazu, Dinge positiv und enthusiastisch auszusprechen
Q Er gibt 6ffentliche Anerkennung, indem er das Positive lobt und das Negative herunterspielt
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Max Mustermann

Aktionsplan zum Fiihrungsstil

Nach Priifung der Informationen im Abschnitt 'Wie Max Mustermann andere leitet, beurteilen Sie, wie geeignet sein
natiirlicher Flihrungsstil fiir die aktuelle Arbeitsumgebung ist. Entwickeln Sie Strategien mit Hilfe Ihrer Kenntnis der
Arbeitsumgebung und lhrer Erfahrung mit seinem Fiihrungsverhalten, um effektive Verhaltensweisen zu bestétigen
und weniger effektive zu verdndern. Es kann helfen, die Formel Anfangen - Aufhéren - Weitermachen zu verwenden.
Mit welchen Verhaltensweisen sollte Max Mustermann ANFANGEN (oder hdufiger verwenden), mit welchen sollte er
AUFHOREN (oder reduzieren), und wo sollte er etwa so WEITERMACHEN wie bisher, um diese Arbeitsumgebung
effektiv leiten zu kénnen?

1. Welches waren die effektivsten Verhaltensweisen, die Max Mustermann in diesem Arbeitsumfeld bei der
KOMMUNIKATION mit anderen einsetzen sollte? (anfangen, aufhdren, weitermachen)

2. Welche Verhaltensweisen beim Deligieren waren fir Max Mustermann am effektivsten in diesem
Arbeitsumfeld? (anfangen, aufhéren, weitermachen)

3. Welche Verhaltensweisen waren am effektivsten fir Max Mustermann, damit sein Fihrungsverhalten den
Anforderungen dieser Arbeitsumgebung entspricht? (anfangen, aufhdren, weitermachen)

4. Welche Verhaltensweisen waren am effektivsten fir Max Mustermann, um andere in diesem Arbeitsumfeld
zu férdern und entwickeln? (anfangen, aufhdren, weitermachen)
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Max Mustermann

Aktionsplan zum Fiihrungsstil

(Fortsetzung)

5. Welches Verhalten zur Entscheidungsfindung, ware am effektivsten fir Max Mustermann in dieser
speziellen Arbeitsumgebung? (Beginnen, Stop, Weiter)

6. Welches ZEITMANAGEMENTVERHALTEN ware fur Max Mustermann am effektivsten in seinem
Arbeitsumfeld? (anfangen, aufhéren, weitermachen)

7. Welches PROBLEMLOSUNGSVERHALTEN ware fiir Max Mustermann am effektivsten, um es in seinem
Arbeitsumfeld anzuwenden? (anfangen, aufhéren, weitermachen)

8. Welche Strategien zur MOTIVATION ANDERER wéren fur Max Mustermann in seinem Umfeld am
effektivsten einzusetzen? (anfangen, aufhdren, weitermachen)
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Max Mustermann

Fithrung von Max Mustermann im Verkaufsumfeld

Jeder Mensch ist anders. Eine Fiihrungsstrategie, die bei dem einen Menschen effektiv sein mag, kann bei
einem anderen Menschen katastrophale Folgen haben. Der Ansatz "Trial and Error", kann sehr gro3e
Zeitverluste und EinbulRen im Verkauf nach sich ziehen. Dieser Abschnitt bietet Ansatzpunkte zur
Entwicklung individueller Verkaufsstrategien, die auf die nattirlichen Verhaltenstendenzen von Max
Mustermann zugeschnitten sind. Priifen und besprechen Sie die einzelnen Aktivitdten, und entwickeln Sie
So eine praktikble, effektive Vorgehensweise, um Max Mustermann in seinem Verkaufsumfeld erfolgreich zu
fiihren.

FORDERN, ENTWICKELN

O Beschreiben Sie den Verkaufsprozel mit begeisterten Worten und in einem schnellen Tempo; beschreiben
Sie, wie der Prozef beim Kunden funktioniert

O Beteiligen Sie ihn mdglichst schnell an neuen Situationen, damit er beginnen kann, persénliche Beziehungen
zu den Kunden aufzubauen

O Verwenden Sie beim Training moéglichst wenig Details, um ihn nicht zu Uberwaltigen

Q Uberprifen Sie sein Verstandnis der Informationen, indem Sie ihn regelmaRig um spezielle Riickmeldung
bitten, wie seiner Meinung nach die Aufgaben erledigt werden sollten

O Bieten Sie ihm Unterstltzung bei der Entwicklung eines strukturierten Ansatzes zur Durchfiihrung von
Aktivitaten, die organisierte Informationen und Detailgenauigkeit verlangen

MOTIVIEREN

O Bieten Sie ihm die Gelegenheit zur positiven, begeisterten Interaktion mit anderen

O Ermdglichen Sie Zeit fir Gesprache, bei denen er seine Gedanken, Geflhle und Vorstellungen in Worte
fassen kann

U Helfen sie ihm, indem Sie ihm Unterstitzung bei der Detailarbeit bieten

U Bieten Sie ihm Gelegenheiten, um von anderen gesehen zu werden und Anerkennung zu bekommen

ANERKENNUNG GEBEN

O Loben Sie ihn éffentlich und voller Begeisterung dafur, dal er seine verbalen und zwischenmenschlichen
Fahigkeiten einsetzt, um seine Verkaufszahlen zu steigern

O Loben Sie ihn fur seine gleichbleibend optimistische Einstellung in Verkaufssituationen, von denen sich andere
entmutigen lassen wirden

O Loben Sie ihn daflr, dald er andere voller Begeisterung zum Mitmachen bewegt
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Max Mustermann

Fithrung von Max Mustermann im Verkaufsumfeld

(Fortsetzung)

COACHEN/BERATEN

O Bieten Sie ihm die Gelegenheit, seine Gedanken und Gefiihle auszudriicken, nachdem Sie ihm Rickmeldung
gegeben haben

O Erkennen Sie seine Geflihle an, und lenken Sie seine Aufmerksamkeit auf Fakten und Ergebnisse

O Wirken Sie seinem Versuch entgegen, vom Diskussionsthema abzuschweifen, indem Sie seine
Aufmerksamkeit zurlick auf die Fakten lenken

O Verwenden Sie offene Fragen (was, wo, wann, wie), um die Diskussion eher auf Fakten als auf Geflihle
aufzubauen

O Lenken Sie die Diskussion darauf, wie er seine Verkaufsleistung steigern wird, und vermeiden Sie lange
Diskussionen tber andere Menschen oder andere Situationen

O Diskutieren Sie spezifische Handlungsplane zur Steigerung seiner Verkaufsleistung, anstatt allgemeine
Aussagen zur Anderung seiner personlichen Einstellung zu besprechen

O Beenden Sie die Diskussion, indem Sie ihm verdeutlichen, welche Ergebnisse bis wann erzielt werden sollten;
weisen Sie darauf hin, wie sich dies durch eine Steigerung der Verkaufsleistung und der Anerkennung auch
auf seine Person vorteilhaft auswirken wird

KOMMUNIZIEREN

O Bevorzugt formlose, alles offen lassende Diskussionen bei gesellschaftlichen Gelegenheiten, wie zum Beispiel
einem gemeinsamen Essen

O Winscht sich Gelegenheit, seine Erfahrungen, Geschichten und Vorstellungen anderen mitzuteilen und sich
mit ihnen lebhaft auszutauschen

O Braucht mdglicherweise Fuhrung darin, ndher beim Diskussionsthema zu bleiben, um die Sache innerhalb
eines vernlnftigen Zeitrahmens abzuschlieRen

O Achtet méglicherweise nicht auf die Details, die genannt werden, weshalb spater moglicherweise Unklarheiten
Uber die Fakten bestehen

O Hat mdglicherweise Schwierigkeiten, sich negative Informationen anzuhéren

Q Uberpriifen Sie, ob er den Ernst der Diskussion verstanden hat
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Max Mustermann

Fithrung von Max Mustermann im Verkaufsumfeld

(Fortsetzung)

PROBLEME LOSEN

O Meidet moglicherweise komplexe, detaillierte Probleme, die Nacharbeit erfordern

O Mull moglicherweise durch einen logischen Problemldsungsprozel’ gefihrt werden, anstatt sich auf sein
"Gefuhl im Bauch" zu verlassen

O Hat aufgrund seiner optimistischen Einschatzung der Lage mdglicherweise Schwierigkeiten sich
einzugestehen, daf} ein Problem besteht

O MulB sich moglicherweise die tatsachlichen oder moglichen Konsequenzen eines Problems klar nennen lassen
um zu erkennen, daf eine klar durchdachte Losung notwendig ist

DELEGIEREN

O Klaren Sie, ob die erwartete Verkaufsleistung und der Endtermin zur Fertigstellung verstanden wurden und ob
er damit einverstanden ist

O Nennen Sie Termine zur Uberpriifung seines Vorankommens, und legen Sie genau fest, welche Aufgaben bis
wann fertiggestellt werden missen

U Unterstitzen Sie ihn dabei, einen strukturierten Prozeld zur Durchfihrung der Aufgabe zu entwickeln,
besonders dann, wenn es um komplexe Dinge geht oder Aufgaben, die einen methodischen Ansatz erfordern

ENTSCHEIDUNGEN

O Meidet moglicherweise Entscheidungen, die negative Folgen haben und/oder zwischenmenschliche Konflikte
mit sich bringen

O Sprechen Sie dartiber, dal® durch sofortiges Treffen einer Entscheidung langfristig negative Folgen verringert
werden kénnen

O Erklaren Sie ihnm, dal} seine Unentschlossenheit andere frustriert und ihn vor anderen schlecht dastehen lait
Q Trifft Entscheidungen nach dem Geflihl, manchmal impulsiv, und verladt sich dabei auf sein "Geflihl im Bauch"

O Braucht moglicherweise Coaching darin, bei der Entscheidungsfindung eher logisch und faktenorientiert
vorzugehen
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Fiihrung im Verkauf

Betrachten Sie die Informationen dieses Abschnitts zu den Flihrungsstrategien fiir Max Mustermann, und wéhlen Sie
dann diejenigen Strategien aus, die fiir die Bedlirfnisse dieses speziellen Verkaufsumfelds am effektivsten sein
kénnen. Nutzen Sie Ihre Kenntnis des Verkaufsumfelds und lhre persénlichen Erfahrungen mit dem Verhalten von
Max Mustermann, um diejenigen Strategien auszuwéhlen, durch die die erwiinschten Leistungen und Ergebnisse
erzielt werden kénnen. An dieser Stelle kann die BEGINNEN-AUFHOREN-WEITER-Formel eine groBe Hilfe sein.
Welche Verhaltensweisen sollte ich, um Max Mustermann effektiv zu fiihren, BEGINNEN héufiger einzusetzen, welche
sollte ich AUFHOREN einzusetzen und welche sollte ich WEITER einsetzen?

1. Welche Strategien waren am meisten geeignet um Max Mustermann beztiglich seines derzeitigen
Kenntnisstands und der von ihm benétigten Umgebung zu ENTWICKELN?

2. Welche Strategien waren effektiv und angemessen, um Max Mustermann in dieser Verkaufssituation zu
MOTIVIEREN?

3. Welche Strategien sollten Sie einsetzen, wenn Sie Max Mustermann gegeniber ANERKENNUNG
aussprechen?

4. Welche Strategie ware am effektivsten, wenn Sie Max Mustermann beraten oder coachen?
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Fiihrung im Verkauf

5. Welche Ansatze waren bei der KOMMUNIKATION mit Max Mustermann am effektivsten?

6. Was sollten Sie tun, um seine Effektivitat in diesem Verkaufsumfeld zu erhhen, wenn Sie Max
Mustermann beim LOSEN VON PROBLEMEN fihren sollen?

7. Was sollten Sie tun, um qualitativ hochwertige Leistungen zu erhalten, wenn Sie Aufgaben an Max
Mustermann DELEGIEREN?

8. Was sollten Sie tun, wenn sie Max Mustermann beim TREFFEN VON ENTSCHEIDUNGEN anleiten, um
sicherzustellen, dal’ er den Anforderungen dieses Verkaufsumfelds gerecht wird?
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Max Mustermann

Max Mustermann's natiirliche Vorgehensweise beim
Verkauf

Dieser Abschnitt beschreibt, mit welchem Ansatz Max Mustermann die verschiedenen Phasen eines
Verkaufsprozesses tendenziell angeht. Durch diese Hinweise kann festgestellt werden, welche seiner
nattirlichen Verhaltenstendenzen in bestimmten Verkaufssituationen effektiv sein kénnen. Des weiteren
kann festgestellt werden, wo zusétzliches Training oder Coaching eingesetzt werden sollte, um die
Effektivitdt von Max Mustermann im Alltag zu steigern, weil sein natlirlicher Verhaltensstil nicht so effektiv
ist. Max Mustermann hat méglicherweise manche seiner Verhaltensweisen in Verkaufssituationen bereits D I s G

3 ’ s

PLANUNG

O Verbringt gerne mehr Zeit mit anderen Menschen als mit der Planung

O Besitzt Optimismus und erwartet in jeder Situation das Beste; denkt eventuell nicht griindlich nach tber den
Umgang mit méglichen Hindernissen

O Geht bei der Planung eines Verkaufsgesprachs instinktiv, nach seinem "Geflihl im Bauch" vor und bereitet
moglicherweise nicht geniigend Informationen vor, um die Details abzudecken

O Sein natirlicher Ansatz bei der Planung ist bei solchen Kunden effektiv, die auf einen begeistert vorgetragenen
Gesamtuberblick ansprechen und auf das Zusammensein anderen Menschen grof3en Wert legen

O Sein naturlicher Ansatz bei der Planung mufl méglicherweise etwas abgewandelt werden, um bei solchen
Kunden effektiv zu sein, die eher an sofortigen finanziellen Gewinnen interessiert sind, oder bei Kunden, die
einen logischen, gut dokumentierten Ansatz bei der Verkaufsprasentation wiinschen

EINSTIEG

O Gibt sich beim Einstieg in das Telefongesprach begeistert und persénlich

O Bevorzugt zu Beginn des Telefongesprachs allgemeine, unverfangliche Themen, um zum Kunden eine
Beziehung aufzubauen, bevor er zum wahren Zweck des Anrufes kommt

O Sein naturlicher Ansatz beim Einstieg in ein Verkaufsgespréach ist bei solchen Kunden am effektivsten, die den
gesellschaftlichen Umgang mit anderen suchen und ihre Gedanken und Geflhle in Worte fassen, um eine
personliche Beziehung aufzubauen

Q Sein naturlicher Ansatz verlangt mdglicherweise eine Veradnderung, um bei solchen Kunden effektiv zu sein,
die eher reserviert sind und einen geschaftsmaligen, sachlichen oder ergebnisorientierten Ansatz bevorzugen

FRAGEN STELLEN

O Stellt Fragen auf begeisterte Art und in schnellem Tempo; konzentriert sich dabei besonders auf Geflhle und
Beziehungen

Q Stellt Wer-Fragen und konzentriert sich dabei auf den persénlichen Bezug und das Zusammensein mit
anderen Menschen

O Sein naturlicher Ansatz beim Fragenstellen ist am effektivsten bei solchen Kunden, die einen lebhaften,
personlichen Ansatz bevorzugen, bei dem sie die Gelegenheit haben, Gber Menschen, Beziehungen und
Gefihle zu sprechen

O Sein naturlicher Ansatz mul moglicherweise verandert werden, um bei reservierteren Kunden effektiv zu sein,
die einen sachlichen, nichternen Ansatz bei der Ubermittlung von Informationen bevorzugen
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Max Mustermann

Max Mustermann's natiirliche Vorgehensweise beim
Verkauf

(Fortsetzung)

VORZUGE PRASENTIEREN

O Bevorzugt bei der Prasentation einen begeisterten Ansatz und beschreibt mit positiven Aussagen das
Gesamtbild

O Ubertreibt méglicherweise etwas bei der Darstellung der Vorziige in seinem Betreben, Begeisterung fir das
Produkt oder die Dienstleistung zu wecken

QO Sein naturlicher Ansatz bei der Prasentation ist bei solchen Kunden am effektivsten, die eine optimistische
Prasentation bevorzugen, die eher einen groben Uberblick gibt, als Details zu liefern

O Sein natirlicher Ansatz mufd méglicherweise verandert werden, um bei solchen Kunden effektiv zu sein, die
einen verhalteneren, sachlichen, gut dokumentierten Ansatz vorziehen

AUF EINWANDE EINGEHEN

U Reagiert auf die Einwadnde des Kunden mit positiven, begeisterten und eher verallgemeinernden Aussagen

O Reagiert auf ganz spezifische Bedenken mdglicherweise nicht dadurch, dafl er dem Kunden Informationen
liefert, sondern eher dadurch, dafl} er um das Thema herumredet und ihm versichert, alles werde gutgehen

O Sein naturlicher Ansatz beim Eingehen auf Einwande ist bei solchen Kunden am effektivsten, die eine
optimistische, eher verallgemeinernde Antwort auf ihre Bedenken, und keine spezifischen Informationen
suchen

O Sein naturlicher Ansatz mufl méglicherweise verandert werden, um bei solchen Kunden effektiv zu sein, die
detailliertere, schrittweise Erklarungen zur Ausrdumung ihrer Bedenken wiinschen

ZUM ABSCHLUSS KOMMEN

O Kommt mit Kunden auf begeisterte, optimistische Weise zum Abschluf}

O Versucht moéglicherweise weiterhin, an den Kunden zu verkaufen, nachdem dieser sich schon fir den Kauf
entschlossen hat

Q Sein naturlicher Ansatz beim Geschaftsabschlul ist bei solchen Kunden am effektivsten, die aufgrund eines
"Geflihls im Bauch" oder seines Enthusiasmus Entscheidungen ftrifft

O Sein natirlicher Ansatz mufd méglicherweise verandert werden, um bei solchen Kunden effektiv zu sein, die
sich gerne genligend Zeit zur Entscheidungsfindung nehmen und dabei analytisch vorgehen, basierend auf
den Leistungen des Produkts und nicht der Personlichkeit des Verkaufers
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Max Mustermann

Max Mustermann's natiirliche Vorgehensweise beim
Verkauf

(Fortsetzung)

NACHBETREUUNG, SERVICE

O Gibt sich bei Nachbetreuung und Service sehr personlich und baut durch begeisterte, freundliche Interaktion
eine Beziehung zum Kunden auf

O Ist moglicherweise mehr am Austausch mit dem Kunden interessiert, als daran, die Details des
Geschaftsabschlusses zu besprechen

O Sein naturlicher Ansatz bei Nachbetreuung und Service ist bei solchen Kunden am effektivsten, die eine
Nachbetreuung mit personlicher Beziehung wiinschen, wie zum Beispiel einen kurzen personlichen Besuch,
einen Telefonanruf oder ein gemeinsames Essen

O Sein natirlicher Ansatz mufd méglicherweise verandert werden, um bei solchen Kunden effektiv zu sein, die
eine systematische, geplante Nachbetreuung fir spezielle und detaillierte Anfragen wiinschen
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Leistungssteigerung im Verkauf

Betrachten Sie den Abschnitt liber den natiirlichen Ansatz beim Verkaufsprozel3 von Max Mustermann, und bewerten
Sie dann die Effektivitat seines natiirlichen Verkaufsstils vor dem Hintergrund der Bedlirfnisse des aktuellen
Verkaufsumfelds. Nutzen Sie Ihre Kenntnisse (ber die speziellen Bedlirfnisse des Verkaufsumfelds und lhre
persénlichen Erfahrungen mit dem Verkaufsstil von Max Mustermann, um Strategien zu entwickeln, mit deren Hilfe
diejenigen Verhaltensweisen unterstlitzt werden, die am effektivsten sind, und diejenigen Verhaltensweisen
abgewandelt werden, die am wenigsten effektiv sind. Bestimmen Sie fiir jede Kategorie der Verkaufsstrategien,
welche Verhaltensweisen Max Mustermann BEGINNEN sollte, hdufiger einzusetzen, welche Verhaltensweisen er
AUFHOREN sollte einzusetzen und welche er WEITER einsetzen sollte, um in seinem Verkaufsumfeld ein effektiver

Verkdufer zuserr.

1. Welches ware der effektivste Einsatz des naturlichen Verhaltens von Max Mustermann bei der Planung
dieser Verkaufssituation? (anfangen, aufhdren, weitermachen)

2. Welches ware der effektivste Einsatz des naturlichen Stils von Max Mustermann beim Einstieg? (anfangen,
aufhdren, weitermachen)

3. Welches ware der effektivste Einsatz des nattirlichen Verhaltens von Max Mustermann bei der Prasentation
von Vorzigen? (anfangen, aufhéren, weitermachen)
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Max Mustermann

Aktionsplan zur Leistungssteigerung im Verkauf

(Fortsetzung)

4. Welches ware der effektivste Einsatz des naturlichen Stils von Max Mustermann beim Eingehen auf die
Einwande des Kaufers? (anfangen, aufhéren, weitermachen)

5. Welches ware der effektivste Einsatz des nattirlichen Stils von Max Mustermannbeim Abschliel3en eines
Geschéafts mit dem Kaufer? (anfangen, aufhéren, weitermachen)

6. Welches ware der effektivste Einsatz des natlrlichen Stils von Max Mustermann bei der
Nachbetreuung/dem Service am Kunden? (anfangen, aufhdren, weitermachen)
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@ Garantiebedingungen u. Haftungsausschluss

Das DISG Personlichkeits-Profil fur Windows© und das dazugehorige Begleitmaterial
werden ohne jegliche Haftungstibernahme von seiten DISG Trainings© Remchingen
geliefert. Das Risiko fir die Verwendung des gesamten Inhalts, der Ergebnisse und
Leistungen des Programms und dessen gedruckten Auswertungen liegt beim Kaufer.
Inscape Publishing als Lizenzgeber, The Gary Little Company, Inc. und DISG Training©
Remchingen lehnen jegliche weitere explizite oder implizierte Haftung ab, einschlieflich,
jedoch ohne sich auf diese zu beschranken, der implizierten Vermarktungsfahigkeit und
Eignung fur einen bestimmten Zweck des Programms, der Diskette(n) und dem schriftlichen
bzw. gedruckten Material.

In keinem Fall ist DISG Training© Remchingen, Inscape Publishing, Inc. oder The Gary
Little Company, Inc. fir einen Profitverlust oder anderen wirtschaftlichen Schaden haftbar,
einschlielich, jedoch ohne sich auf diese zu beschranken, spezifischer Schaden, zufalliger
Schaden, Folgeschaden oder irgendwelcher anderer Schaden, die sich aus der Nutzung
oder Unfahigkeit zur Nutzung der Diskette(n), CD's, dem schriftlichen oder gedruckten
Material dieses Produkts ergeben, selbst wenn Inscape Publishing, Inc, The Gary Little
Company, Inc. oder DISG Training Remchingen auf die Mdglichkeit solcher Schaden
hingewiesen wurden.

Rechte: ©1998 by Inscape Publishing, Inc. All rights reserved. Original version ©1994 by
Inscape Publishing, Inc.

©1998 by The Gary Little Company, Inc. All rights reserved. Original version ©1994 by The
Gary Little Company, Inc.

©1999 fur den deutschsprachigen Bereich DISG Training, Remchingen

Fur dieses Produkt besteht Copyright Schutz fir den deutschsprachigen Bereich, flur die
Vereinigten Staaten von Amerika und allen am Copyrightabkommen beteiligten Lander.

Dieses Produkt darf ohne die schriftliche Genehmigung von: Inscape Publishing, Inc. -
Alias DISG-Training©, Konigsbacher Strasse 21, D-75196 Remchingen, in keiner Weise
vervielfaltigt oder in irgendeiner anderen Form genutzt werden, oder durch irgendwelche
elektronischen oder mechanischen Mittel vervielfaltigt werden, einschlie3lich des
Photokopierens, Tonaufnahmen oder der Benutzung eines jeglichen anderen
Datenspeicherungssystems.

Das "Personal Profile System" ist ein eingetragenes Wahrenzeichen von Inscape
Publishing, Inc. "DiSC" ist ein eingetragenes Wahrenzeichen von Inscape Publishing, Inc..
"DISG" ist ein eingetragenes Wahrenzeichen von DISG-Training, Remchingen. DISG
Training© Remchingen besitzt das Copyright fir das "DISG Persénlichkeits-Profil© flr den
deutschsprachigen Bereich. Alle weiteren im Programm vorkommenden Produktnahmen
sind moglicherweise durch ein Copyright oder eingetragenes Warenzeichen durch die
jeweilige Organisation urheberrechtlich geschutzt.

DISG Personlichkeitsprofil© fir Windows© Version 2.0
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