Insights’

Discover

Praferenz-Profil

Jane Smith

Mittwoch, 6. November 2019

Modul ,Basis”

Modul ,Management®

Modul ,Effektivitat im Verkauf*
Modul ,Personlichkeitsentwicklung*
Modul ,Einstellungsgesprach®



Jane Smith @'nSig htS

Personliche Daten:

Jane Smith
jsmithlOtest@insights.com

Telefon mit Ortsvorwahl:

Datum der Erstellung: Mittwoch, 6. November 2019

Datum des Ausdrucks: Mittwoch, 13. November 2019

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2019. All rights reserved. Seite 2



Jane Smith @ | n Sig htS

Inhaltsverzeichnis

BINIEIUNG ...t e e e e e e e e e e e e e e e e e aeeeees 5
UBEIDICK ...ttt n e e e e e e s nen e 6
PersONIICREr Sl ..........cceiiiiee e et e e r e ae e re e aanas 6
Interaktion Mit @NAEIEN...............ooiii e e sbe e et ee e eareeeaeas 7
Treffen vOn ENtSCREIAUNGEN ... ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaaa 7
Hauptstarken und SChWaAChEN ... 9
ES] £= L= SR 9
AV oo el g =TS ot o 1VT7= T o T o ISR 10
Wert fUr das T@AM...........ccuveiee et e e et e e e e e e e e entaeeaeas 11
Effektive Kommunikation .................ooooiiiiiee e 12
Barrieren flr eine erfolgreiche Kommunikation ...............cccccoooiiiiiiiiieee e, 13
Mogliche "Blinde FIECKEN" .............oe e 14
Gegenlberliegender TYPUS ..........oooiiiiiiiieeeeeeeeee et et e e e e e e e e e e e e 15
Vorschlage zur WeiterentwiCKIUNG .............coooiiiiiiiiiiieeeeeeeee e, 17
IMANAGEIMENT ...ttt e e e e e e e e e e e e e aeeeaeees 18
Gestaltung des idealen Arbeitsumfeldes..............ccueiiiiiiiiiiiii e 18
Wie man Jane Smith fUhren Kann ...............c.cccoiiioiie e 19
Wie Jane Smith MOtiVIErt Wird ..............ccoouiiiiiie et et 20
MaNAGEMENTSTI ...t e e e e e e e e e aaeaeeeeees 21
Effektivitat im Verkauf................cooo e 22
UDEIDICK VEIKAUFSSEIL ... e 23
Phase 1: Verkaufsvorbereitung ............cooooeieoeeeee e 24
Phase 2: Bedarf erkennen..............cccuveiiiiiiiii e 25
Phase 3: ANgebOte MACNEN ............e e 26
Phase 4: Umgang mit EINWEANAEN ..ottt 27
Phase 5: Verkaufsabschluss tatigen ..., 28

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2019. All rights reserved. Seite 3
Insights Discovery und die Insights Lernsysteme wurden von Andi und Andy Lothian entwickelt. Insights, Insights Discovery und das Insights Rad sind eingetragene Marken von The Insights Group Ltd.



Jane Smith @ | n Sig htS

Phase 6: Nachbearbeitung und Nachbetreuung .............oooouueooiiiiiieee e 29
Praferenzen im Verkauf.................c.ooo i 30
PersonlichkeitSeNtWICKIUNG ...........uuueeieeee e 31
ZielDEWUSSE IBDEN..........ooiiiie e 32
Zeitmanagement und Lebensqualitat ... 33
KreatiVItat ...........cooiee e 34
Lebenslanges LErMEN ...ttt e e e e e e e e 35
LEINSLIE ... ..o e e e naee s 36
EiNStellUNGSGESPIACI .. ..ot 37
Das Insights Discovery 72-Typen-Rad ............ccooo oo 38
Grafik der Praferenzwerte ................ccooooieiiiei i 39
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2019. All rights reserved. Seite 4
Insights Discovery und die Insights Lernsysteme wurden von Andi und Andy Lothian entwickelt. Insights, Insights Discovery und das Insights Rad sind eingetragene Marken von The Insights Group Ltd.



Jane Smith @IhSIg htS

Einleitung

Dieses Insights Discovery Praferenz-Profil basiert auf den Antworten von Jane Smith zum
Insights Discovery Praferenz-Evaluator (Fragebogen), der am Mittwoch, 6. November 2019
ausgefullt wurde.

Die Urspriinge der Personlichkeitstheorie kdnnen bis in das 5. Jahrhundert v. Chr. zurlickverfolgt
werden, als Hippokrates erstmals vier unterscheidbare Energien / Temperamente entdeckte, die
sich bei den Menschen individuell beobachten lieRen. Das Insights Discovery System baut auf
dem Persoénlichkeitsmodell des Schweizer Psychologen C.G. Jung auf. Dieses Modell wurde
erstmals im Jahre 1921 in seinem Werk "Psychologische Typen" veroéffentlicht und in
nachfolgenden Schriften weiterentwickelt. Jungs Werk Gber Typologie und Praferenzen wurde
seither als Basis zum Verstandnis der Personlichkeit herangezogen und ist bis zum heutigen Tag
Gegenstand flr empirische Forschungsprojekte weltweit.

Das Insights Discovery Praferenz-Profil bietet auf der Grundlage der Jung’schen Typologie einen
Rahmen fir Selbsterkenntnis und persénliche Weiterentwicklung. Nach C.G. Jung hat jeder
Mensch Praferenzen, wie er seine Umwelt wahrnimmt, sie beurteilt, Entscheidungen trifft und
entsprechend handelt. Erkenntnisse in der Verhaltensforschung haben aufgezeigt, dass die
erfolgreichsten Menschen diejenigen sind, die sich selbst in ihren Praferenzen, sowie Starken
und Schwachen gut kennen. Dies versetzt sie in die Lage, Strategien zu entwickeln, um den
Anforderungen ihres Umfeldes besser gerecht zu werden.

Dieses Praferenz-Profil ist einzigartig, da es aus mehreren hunderttausend abgewandelten
Aussagen aufgebaut wird. Daraus wird aufgrund lhrer Selbsteinschatzung beim Ausflillen des
Insights Discovery Praferenz-Evaluators (Fragebogen) ein individueller Text zusammengestelit.
Andern oder streichen Sie jene Aussagen, die nicht auf Sie zutreffen kdnnten und tiberpriifen Sie
dies mit Kollegen oder Freunden, um herauszufinden, ob es sich dabei um so genannte "Blinde
Flecken" handelt.

Arbeiten Sie mit diesem Praferenz-Profil pro-aktiv. Das heil}t, identifizieren Sie jene
Schlisselbereiche, in denen Sie sich weiterentwickeln wollen und besprechen Sie dies mit lhren
Freunden und Kollegen. Holen Sie sich ihr Feedback dazu ein und erarbeiten Sie einen
Aktionsplan fir Ihre personliche und berufliche Entwicklung.

N\ . Insights®
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Uberblick

Diese Aussagen ermdglichen ein umfassendes Verstandnis von Jane Smiths Einstellungen und
bevorzugten Verhaltensweisen in ihrem Arbeitsumfeld. Dieser Abschnitt beschreibt, wie sie
Aufgaben bewaltigt, mit den anderen kommuniziert und Entscheidungen trifft.

Personlicher Stil

Harte Arbeit, volle Terminkalender und leistungsorientierte Entlohnung kennzeichnen das
Arbeitsumfeld, das Jane Smith bevorzugt. Mit ihrer schnellen Auffassungsgabe kann Jane Smith
den gravierenden Fehler eines Vorschlages oder einer Position frihzeitig erkennen. Da sie
haufig und mit Vorliebe argumentiert, Gbernimmt sie gerne die Rolle des "Advocatus Diaboli".
Jane Smiths hohe Aufgabenorientierung lasst vermuten, dass sie eine gute Problemldserin ist.
Mit ihrer Konsequenz und Zuverlassigkeit orientiert sie sich an Prinzipien und Regeln. Verkaufs-
und Marketingthemen liegen ihr grundsétzlich, und Jane Smith sucht interessante Projekte und
Herausforderungen, die sie durchaus an ihre eigenen Grenzen bringen durfen.

Jane Smith ist ein Pragmatikerin, die hart sein kann, wenn die Situation dies erfordert. Wann
immer man es ihr ermdglicht, Verantwortung zu Gbernehmen, wird sie dies gerne tun. lhr inneres
Bedurfnis nach Kontrolle wird dadurch befriedigt. Jane Smith ist eine praxisorientierte Frau, die
ihre Fahigkeiten mit einem wachen Verstand verbindet, um rasch Ergebnisse zu erzielen. Es
kann flr sie sehr sinnvoll sein, sich Zeit zu nehmen, um auf ihre Gefiihle zu héren. Sie stellt
einen Kodex von Regeln auf, der ihre Einschatzung von der Welt zum Ausdruck bringt. Sie
verhalt sich dann dementsprechend, egal ob es den anderen sinnvoll erscheint oder nicht.

Sie halt hohe Leistungsstandards ein und ist nicht unbedingt bereit, Kritik an ihrer Arbeit zu
akzeptieren. Wenn sie ihre Gefuhle zu sehr ignoriert und nicht zur Sprache bringt, kann es bei
besonders belastenden Konflikten zu emotionalen Uberreaktionen kommen. Oftmals nimmt sie
mehr Projekte an, als sie tatsachlich abzuschliellen vermag. Sie kdnnte jemanden brauchen, der
die Detailarbeit fur sie ibernimmt. Jane Smith zieht jene Tatigkeiten anderen vor, die sofort
vorzeigbare Ergebnisse herbei flhren. Logisch, analytisch und kritisch in ihrer Vorgehensweise,
ist ihr das Erlangen von Macht wichtig. Sie ist entschlossen jede erreichte Hierarchiestufe, falls
erforderlich, auch zu verteidigen.

Jane Smith bemdiht sich, Dinge zu verbessern anstatt sie einfach so hinzunehmen, wie sie sich
ihr darstellen. Jane Smith gibt viele Ansté3e und bringt die Dinge in ihrem Umfeld in Gang.
Durch gelegentliches Innehalten gelange es ihr vermutlich besser, relevante Informationen
aufzunehmen, um sowohl die sachlichen als auch die persénlichen Auswirkungen ihres Tuns zu
beachten. Sie wird von anderen bevorzugt in einer Flihrungsrolle gesehen, und méchte einen
wesentlichen Einfluss auf das Leben anderer haben. Deshalb kdnnte sie durchaus auch auf
autoritare Mittel zurtickgreifen, wenn sich ihr etwas in den Weg zu stellen droht. Es sind ihre
hohen Anspriiche an Asthetik und Ordnung, die sie in ihrem Tun maRgeblich leiten.

Ihre eher distanzierte Lebenseinstellung lasst wenig Raum fir eigene Geflihle oder persdnliche
Beweggrinde ihrer Mitmenschen. Im Sinne ihrer realistischen und klaren Aufgabenorientierung,
zahlen fur sie in erster Linie die Fakten. Sie fuhlt sich wohler, wenn sie eine Situation im Griff hat
und dabei weil}, dass andere mit ihren Gedanken konform gehen. Sich standig wiederholende,
akkordahnliche Arbeitsablaufe sind fur sie wenig zufriedenstellend. Weitaus interessanter ist die
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individuelle, situativ zu erbringende Dienstleistung. Sie wird mit tiefer Uberzeugung an ihren
Idealen festhalten, auch wenn es ihr manchmal schwer fallen kénnte, mit anderen dartber zu
sprechen.

Interaktion mit anderen

Der Ruckhalt in ihrer Familie ist ihr wichtig, auch wenn sie manchem festlichen Ereignis, bei dem
sie dabei sein sollte, lieber fern bleiben wirde. Sie mag es nicht oder findet es schwierig, mit
anderen Uber Personliches zu sprechen. Sie kdnnte immer wieder aufbegehren, wenn man
versucht, sie zu sehr einzuengen. Sie muss lernen, fur sie nicht nachvollziehbare
Verhaltensweisen und Reaktionen anderer zuzulassen, beziehungsweise akzeptieren, dass sie
ebenso ihren Wert haben. Es kann sein, dass sie ab und zu die Bedeutung und Wichtigkeit
mancher Themen falsch einschatzt.

Ihr kann es an Verstandnis fur die Wirkung ihres Verhaltens auf andere fehlen. |hre
Verbesserungsvorschlage kdnnten manchmal sehr kritisch und unverblimt klingen. Sie sollte ihr
Tempo manchmal drosseln, um die Befindlichkeit der anderen in Betracht zu ziehen; es ware fiir
sie hilfreich, abweichende Standpunkte anzuhdren und zu respektieren. Sie kann schonungslos
gegentber sich selbst und anderen wirken und neigt dazu, andere fast genauso stark
anzutreiben wie sich selbst. Gleichguiltigkeit oder Kritik entmutigen sie nicht sonderlich. Sie hat
einen eher unpersdnlichen Stil und kénnte falschlicherweise annehmen, dass andere genau so
behandelt werden wollen.

Sie konnte sich darin weiterentwickeln, anderen Menschen gegenuber ihre Wertschatzung
auszudricken, ihnen besser zuzuhoéren und ihren Gefuhlen mehr Beachtung zu schenken. Es
konnte fur sie nutzlich sein, die Meinungen und Perspektiven anderer bewusst einzuholen. Zu
ihren Starken zahlen die Entwicklung und Implementierung von Prozessen, strukturellen
Rahmenbedingungen und Verfahrensregeln; Mitarbeitern gegenuber, die sich nicht an Vorgaben
und Aufgabenzuteilungen halten, kann sie mit Ungeduld begegnen. Fehler anderer kbnnen sie
argern und dazu fuhren, dass sie sie lautstark zum Thema macht. Sie denkt viel nach, wobei
dabei ihr Sinn fur die schlummernden Moglichkeiten geschéarft wird; sie Uberlegt sich, wie ein
solches Potenzial verwirklicht werden kdnnte.

Treffen von Entscheidungen

Da Jane Smith genau weiss, was sie tut, ist sie normalerweise auch trotz moglicher Konflikte mit
Vorgesetzten von ihren Entscheidungen Uberzeugt. Zu ihren Starken gehort es, Erfahrungen aus
der Vergangenheit zu nutzen, um aktuelle Probleme zu I16sen und Dinge zu erledigen. Sie ist
eine gute Problemldserin, die die notwendigen Sachinformationen nutzt, um daraus passende
Losungsstrategien zu entwickeln. Sie sollte lernen, mehr Informationen einzuholen, um dadurch
vielleicht noch bessere Alternativen zu finden. Sie hat einen Sinn fir Prazision, aber widmet dem
Detail nur dann Aufmerksamkeit, wenn es ihr passt.

Viele trauen ihr zu, eine leitende Funktion mit Entscheidungskompetenz zu ubernehmen.
Manchmal hat sie die Tendenz sich fiur unbesiegbar zu halten, besonders in Konfrontationen. Sie
zdgert nicht anderen mitzuteilen, wo sie steht, und sagt deutlich, was sie will. Sie trifft gerne
Entscheidungen und gibt die erforderlichen Anweisungen, um sicher zu stellen, dass diese auch
realisiert werden. Jane Smith hat Selbstvertrauen und keine Scheu, trotz gro3en Widerstandes,
ihren Weg fortzusetzen, wenn es darum geht, die besten Resultate zu erzielen. Sie lernt lieber
anhand persoénlicher Erfahrung und beschaftigt sich weniger mit theoretischen Inhalten.

N\ . Insights®
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Sie halt sich selbst flur realistisch, praxisbezogen und sachorientiert, obwohl andere manchmal
an der Umsetzbarkeit inrer Entscheidungen zweifeln. Unduldsam gegenuber Ineffektivitat und
Inkompetenz kann sie auch harte Entscheidungen treffen, wenn es die Situation verlangt.
Obwohl sie sowohl eine sensorische Wahrnehmung als auch Intuition besitzt, richtet sie sich bei
Planungen und Entscheidungen vermutlich eher nach bewéahrten Verfahren und weniger nach
ihrer inneren Stimme. Es kann vorkommen, dass sie lieber irgendeine Entscheidung treffen
wilrde als gar keine. Menschen und Rahmenbedingungen, die ihr wichtig sind, kann Jane Smith
so annehmen, wie sie sind. Sie ist sehr problembewusst und bestrebt, eigensténdig Lésungen zu
finden.

Personliche Notizen

sssss
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Hauptstarken und Schwachen

Starken

Dieser Abschnitt beschreibt Hauptstarken von Jane Smith, die sie in das Unternehmen einbringt.

Selbstverstandlich verfugt sie Uber viele weitere Fahigkeiten, Erfahrungen und Eigenschaften auf
anderen Gebieten. Die folgenden Aussagen erfassen einige grundlegende Fahigkeiten, Uber die

sie verfugt.

Jane Smiths mdgliche Starken:

Hat Selbstdisziplin, ist zuversichtlich und tGberzeugend.

Wachst an den Herausforderungen, die ihre Handlungsorientierung mit sich bringt.
Will sich konsequent weiterentwickeln.

Kann situative Gegebenheiten gut analysieren.

Ist unabhangig und kreativ.

Kommuniziert kurz und pragnant.

Besitzt einen ausgepragten Sinn fur Prioritaten.

Beurteilt Menschen nach ihren Ergebnissen.

Ist realistisch, anpassungsfahig und eine pragmatische Problemldserin.

Weil um die Wichtigkeit von Einzelheiten im Prozessverlauf.

Personliche Notizen
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Hauptstarken und Schwachen

Mogliche Schwachen

C.G.Jung sagte: "Weisheit erkennt an, dass jedes Ding zwei Seiten hat". Man kénnte auch
sagen, dass eine Schwache nichts anderes ist als eine Ubertriebene Starke. Jane Smiths
Beantwortung des Praferenz-Evaluators (Fragebogen) lasst vermuten, dass folgende mogliche
Schwéchen vorliegen.

Jane Smiths mogliche Schwachen:

«  Ubergeht unter Umstéanden die Gefiihle anderer.

e Lasst manchmal den Sinn fur Humor vermissen.

 Mag zu sehr von sich Uberzeugt sein, so dass bei ihr auch berechtigte Kritik eher abprallt.
*  Zieht nicht immer alle moglichen Folgen ihrer Handlungen in Betracht.

* Gehtin die Defensive oder wird autoritar, wenn sie angegriffen wird.

e Konnte innovative Lésungen vermeiden.

*  Scheint manchmal unsozial zu handeln.

e Ist sich manchmal nicht der Geflihlslage anderer bewusst.

» Zeigt einen Mangel an Takt und Diplomatie.

*  Wirkt wegen ihres Selbstvertrauens manchmal auf andere arrogant.

Personliche Notizen
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Wert fur das Team

Jede Person bringt eine einzigartige Kombination von Begabungen, Eigenschaften und
Erwartungen in ihren Arbeitsbereich ein. Erganzen Sie diese Liste um weitere Erfahrungen,
Fahigkeiten oder andere Eigenschaften, die auf Jane Smith zutreffen und tauschen Sie die
wichtigsten Aussagen mit den anderen Teammitgliedern aus.

Jane Smith als Teammitglied:

*  Kommuniziert klar und effektiv.

e  Zeigt sich als aufrichtige Flrsprecherin fir das Team.

*  Verliert den Mut nicht, wenn sie einmal einen Rickschlag erlitten hat.

e  Schaut darauf, dass die "Bodenhaftung" nicht verloren geht.

* Agiert als das "Gewissen" einer Gruppe.

* Reagiert adaquat auf plétzliche Herausforderungen.

*  Wird Verantwortung Gbernehmen, aber jegliche Schuld von sich weisen.
*  Wird sich nicht von Nebensachlichkeiten ablenken lassen.

 Kann praktische Losungen aushandeln.

Kommt schnell zu Entscheidungen.

Personliche Notizen
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Kommunikation

Effektive Kommunikation

Kommunikation kann nur dann effektiv sein, wenn eine gesendete Botschaft vom Empfanger
aufgenommen und richtig verstanden wird. Fir jede Person sind bestimmte
Kommunikationsstrategien zielfiUhrender als andere. Hier werden einige hilfreiche
Handlungsempfehlungen fur eine erfolgreiche Kommunikation mit Jane Smith aufgelistet. Sie
selbst sollte die wichtigsten Aussagen wahlen und mit ihren Mitarbeitern und Kollegen
besprechen, was sie in der Kommunikation mit ihr beachten sollten.

Kommunikationsstrategien fur den Umgang mit Jane Smith:

* Bieten Sie ihr Anreize und Unterstitzungsmal3inahmen an.

* Fragen Sie sie um Rat.

* Prasentieren Sie nur fundierte und zuverlassige Fakten.

» Bleiben Sie beim Anbieten von Mdglichkeiten und Losungen realistisch.
e Lassen Sie sich auf ihre offene Art der Entscheidungsfindung ein.

» Seien Sie humorvoll, aber versuchen Sie nicht, sie bei Laune zu halten.
* Zeigen Sie Enthusiasmus und eine positive Einstellung.

e Sprechen Sie mit ihr Gber Realisierbares und nicht nur tber Mégliches.
* Bemduhen Sie sich, ihre Ziele und Absichten zu verstehen.

e Sprechen Sie nicht zu langsam, aber dafiir umso deutlicher.

«  Geben Sie ihr einen Uberblick mit den wichtigsten Fakten.

* Gehen Sie aufgeschlossen und unvoreingenommen vor.

Personliche Notizen
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Kommunikation

Barrieren fur eine erfolgreiche Kommunikation

Es gibt Strategien, die weniger zielfihrend sind, wenn sie in der Kommunikation mit Jane Smith
zum Einsatz kommen. Einige Verhaltensweisen, die dabei vermieden werden sollten, werden
untenstehend aufgelistet. Diese Informationen haben zum Ziel, den Kommunikationsprozess
effektiver zu gestalten.

Wenn Sie mit Jane Smith kommunizieren, vermeiden Sie es:

Zu versuchen, ihr entgegen besseren Wissens lhre Meinung aufzuzwingen.
Lob und Anerkennung zu erwarten.

Langweilig, hartnackig oder weitschweifig zu sein.

Zu informell zu sein oder Zeit mit Klatsch zu vergeuden.

Abzuschweifen oder emotional zu werden.

Ihr Ihre Gefiihle aufzuzwingen, solange sie nicht dazu bereit ist.

Ihre Fahigkeit, fur sich selbst entscheiden zu kénnen, zu unterschatzen.
Langsam und uninteressiert zu wirken.

Ihre Werte und Prinzipien anzuzweifeln.

Widerspruchlich, schwarmerisch oder prahlerisch zu sein.

Zu zaudern, Ausflichte zu verwenden oder im Gesprach zu unterbrechen.

Ihr genau vorzugeben, was oder wie sie etwas zu tun hat.

Personliche Notizen
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Mogliche "Blinde Flecken"

Unsere Selbstwahrnehmung kann sich von der Wahrnehmung, die andere von uns haben,
unterscheiden. Wir zeigen uns selbst gegentiber der AuRenwelt mittels unserer "Persona”
(néheres dazu siehe Grafik der Praferenzwerte). Dabei sind wir uns der Wirkung, die unser
weniger bewusstes Verhalten bei anderen auslost, nicht immer im Klaren. Wir sprechen in
diesem Zusammenhang von den so genannten "Blinden Flecken". Wahlen Sie hier jene
Aussagen aus, die Sie bisher bei sich am wenigsten wahrgenommen haben und Gberprtifen Sie
deren Gillltigkeit, indem Sie das Feedback von Ihnen nahestehenden Personen einholen.

Jane Smiths mdgliche "Blinde Flecken":

Jane Smith ist oft sehr voreilig und impulsiv, und es fallt ihr schwer, diese Intensitat
zurickzunehmen; manche Situationen verlangen jedoch ein gemaRigteres Vorgehen. Wenn sie
anderen mehr zuhorte und weniger vorschnelle Antworten gabe, kdonnte dies ihrem Image
durchaus gut tun. Sie kdnnte einen Mangel an Einflihlungsvermdgen flir die Anliegen der
anderen an den Tag legen.

Sie kann einen Uberheblichen Eindruck hinterlassen und dabei intellektuell Gberlegen wirken,
wenn sie glaubt, dass andere nicht auf inrem Niveau sind. Um ihre eigene Sicht der Dinge zu
festigen, neigt sie dazu, ihre Arbeits- oder Vorgehensweise Uberzureglementieren. Falls jemand,
den sie respektiert, ihnre Kompetenz in Frage stellt, kann sie wegen einer Kleinigkeit schnell
Uberreagieren. Wenn sie sich bedrangt fuhlt, kdnnte sie unangenehm laut, unnachgiebig und
dominant werden und im Team oder bei ihren Kollegen ein hohes Mal} an Stress erzeugen. Jane
Smith strebt mdglicherweise unbewusst materiellen Uberfluss und gesellschaftliche
Anerkennung an.

Sie stellt an sich selbst und andere hohe Wertmal3stédbe und halt sich strikt an ethische
Grundsatze. Es ist nicht auszuschliel3en, dass sich andere unterdrickt fihlen, wenn sie
versucht, ihnen ihre hohen Standards aufzuzwingen. Jane Smith hat ein ausgepragtes
Rechtsempfinden und sie kdmpft gegen Ungerechtigkeit, wo immer sie ihr begegnet, wobei ihre
eigenen Werte daflr als Mal3stab dienen. Da sie sehr hohen Wert auf kritische Analysen,
Kompetenz und sehr direkte Gesprache legt, kdnnte sie den Eindruck erwecken, dass sie die
Geflihle anderer Menschen nicht besonders interessieren. Flexibler und offener zu reagieren,
kénnte Jane Smith davor bewahren, zu unnachgiebig zu erscheinen. Ihr logisches
Denkvermogen kann so einseitig ausgerichtet sein, dass sie nicht wahrnimmt, was die anderen
beschaftigt.

Personliche Notizen
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Gegenuberliegender Typus

Die Beschreibung in diesem Abschnitt basiert auf Jane Smiths gegentberliegendem Typus im
Insights Discovery Rad. Es fallt uns oftmals sehr schwer, diejenigen zu verstehen und mit ihnen
klar zu kommen, deren Praferenzen so ganz anders sind als unsere eigenen. Diese
unterschiedlichen Eigenschaften zu erkennen, kann dazu beitragen, Strategien fiir die
personliche Weiterentwicklung und die Verbesserung der Effektivitat im Umgang mit anderen zu
definieren.

Jane Smiths gegenuberliegender Typus:

Jane Smiths entgegengesetzter Insights-Typus ist der Unterstltzer, Jungs 'Introvertierter
FUhl-"Typus.

Unterstitzer-Typen sind umgangliche, bestandige und loyale Menschen, die mit anderen gut
auskommen. Sie entwickeln in ihrem Arbeitsumfeld tragfahige Beziehungen, vorzugsweise zu
einem eher kleinen Kollegenkreis. Jane Smith wird erkennen, dass sie besonders dann
leistungsfahig sind, wenn sie auf Vertrautes und Berechenbares setzen kénnen. Fir den
Unterstutzer-Typus ist Anerkennung durch andere sehr wichtig. Fur die Anpassung an
Veranderungen bendtigen sie Zeit. Wenn jemand, der ihnen nahe steht, ihre Hilfe bendtigt,
werden sie fur diese Person alle Hebel in Bewegung setzen.

Bei der Zusammenarbeit mit Unterstltzer-Typen geht Jane Smith davon aus, dass sie Hilfe
bendtigen konnten, wenn es darum geht, sich mit Neuem vertraut zu machen und
Routineaufgaben zu verandern. Unterstltzer-Typen sind grundsatzlich eher vorsichtig,
traditionsbewusst, diplomatisch und aufrichtig. Um Entscheidungen zu treffen, eine Aufgabe zu
ubernehmen und eine gute Leistung zu erbringen, bendtigen sie samtliche Fakten und
Einzelheiten. Von Natur aus sind sie eher zurtckhaltend.

Wenn sie sich unter Druck gesetzt fihlen, kdnnen sie stur und unnachgiebig reagieren, was fir
Jane Smith frustrierend sein kann. Unterstitzer-Typen sind gelassen und machen um ihre
eigene Person wenig Aufhebens. Sie sind zufrieden, wenn sie von den anderen vermittelt
bekommen, dass der Beitrag, den sie leisten, einen hohen Stellenwert hat und sie, wenn
mdglich, im Leben anderer eine wichtige Rolle spielen. Selbst bei Fehlleistungen anderer,
werden sie sich noch lange dariber Gedanken machen und sogar Mitverantwortung
Ubernehmen. Meinungsverschiedenheiten und divergierende Standpunkte kénnen flr
Unterstitzer-Typen Stresserscheinungen hervorrufen. In angespannter Atmosphare am
Arbeitsplatz, reagieren sie mit Ruhelosigkeit und Unzufriedenheit. In der Folge tendieren sie
dazu, sich eher zuriickzuziehen, als sich den anstehenden Konflikten zu stellen.

Personliche Notizen
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Gegenuberliegender Typus

Kommunikation mit Jane Smiths gegenuberliegendem Typus

Dieser Abschnitt beinhaltet fur Jane Smith einige Vorschlége flr eine effektive Interaktion mit
Personen, die dem gegenuberliegenden Typus im Insights Discovery Rad, entsprechen.

Jane Smith, so konnen Sie sich auf die Bedlrfnisse einer Person einstellen, die lhrem
gegenuberliegenden Typus entspricht:

* Nehmen Sie sich flr die personliche Beziehung ebenso viel Zeit wie fur die reine
Aufgabenstellung.

* Geben Sie ihr die Gelegenheit, auf die Logik, die der jeweiligen Sichtweise zugrunde liegt,
einzugehen.

* Vermitteln Sie Kritik mit Bedacht; seien Sie konstruktiv und aufrichtig.

» Stellen Sie sich darauf ein, auf Widerstand zu stof3en, wenn Sie Veranderungen
vorschlagen.

* Wirdigen Sie zuerst ihre Leistungen, bevor Sie Fehler ansprechen.
» Seien Sie mit ihr ehrlich und aufrichtig.

Jane Smith, im Umgang mit einer Person, die Ihrem gegeniberliegenden Typus entspricht,
vermeiden Sie es:

e  Gobnnerhaft zu sein oder "von oben herab".

* Ungeduldig oder argerlich auf inre Zurtickhaltung zu reagieren.

* Kritische Vergleiche in Bezug auf die Ubrige Belegschaft anzustellen.

» Eine sofortige Reaktion zu verlangen.

* Kuhl und distanziert zu sein oder eine selbstherrliche Haltung einzunehmen.

» Eine feindselige und geflihllose Atmosphare heraufzubeschworen.

Personliche Notizen
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Vorschlage zur Weiterentwicklung

Mit Insights Discovery kbnnen weder spezielle Fahigkeiten, noch Intelligenz, Erziehungseinfliisse
oder Qualifikationen erfasst werden. Die darin enthaltenen Anregungen kénnen aber dennoch flr
Jane Smiths personliche Weiterentwicklung von Nutzen sein. Finden Sie die wichtigsten Impulse
heraus, auch solche, die vielleicht bisher noch nicht thematisiert worden sind, und integrieren Sie
diese in einen personlichen Entwicklungsplan.

FUr Jane Smith kdnnte es von Nutzen sein:

*  Fir einen Augenblick zu reflektieren und erst dann zu antworten.

* Dinge auch einmal offen zu lassen als immer einen Abschluss anzustreben.

e Alternativen zu entwickeln und deren Auswirkungen zu analysieren.

* lhre Arbeitsintensitat zu drosseln.

*  Sich bewusst zu sein, dass nicht jeder Diskussionen als anregend empfindet.

e Zulernen, vermehrt in sich hinein zu héren, um ihre wahren Bedurfnisse zu erkennen.
»  Offener, freundlicher und ruhiger zu werden.

» Daruber nachzudenken, welches Fremdbild sie beziglich Rucksichtnahme und
Aufmerksamkeit bei den anderen vorfindet.

. Sich mit ihren Ansichten mehr zurtickzuhalten.

 Das Tempo zu drosseln und die Dinge zu Uberdenken.

Personliche Notizen
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Management

Gestaltung des idealen Arbeitsumfeldes

Im Allgemeinen sind die Mitarbeiter am effektivsten, wenn sie sich in einem Arbeitsumfeld
befinden, das deren Praferenzen und Arbeitsstil entspricht. Im gegenteiligen Fall kdnnte sich dies
auf das Arbeitsklima negativ auswirken und unnétige Reibungsverluste erzeugen. Die
Empfehlungen im folgenden Abschnitt kdnnen zu einer qualitativen Verbesserung von Jane
Smiths bestehenden Arbeitsbedingungen beitragen.

Jane Smiths ideales Arbeitsumfeld kdnnte folgendermalien aussehen:

Ideen kdnnen in die Praxis umgesetzt werden.

Es gibt genlgend Mdglichkeiten, besonders die, die andere nicht genutzt haben.
Sie hat leichten Zugang zu relevanten Informationsquellen.

Es wird auf Formlichkeiten verzichtet.

Entscheidungen kénnen rasch getroffen werden.

Es gibt zahlreiche Mdglichkeiten zur persdnlichen und beruflichen Weiterbildung.
Sie hat viel Handlungsspielraum.

Wichtige Informationen werden unter Einsatz von Visualisierungstechniken wie
beispielweise Graphiken und Diagramme verdeutlicht und veranschaulicht.

Das Arbeitsumfeld ist aufgabenorientiert.

Sie kann ihre Vision in die Realitat umsetzen.

Personliche Notizen
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Management

Wie man Jane Smith fuhren kann

Dieser Abschnitt beschreibt einige der wichtigsten Managementempfehlungen im Umgang mit
Jane Smith. Ein Teil der Anregungen kann nur von ihr selbst ibernommen werden. Andere
hingegen bendtigen die Mitwirkung des Managements oder der Kollegen. Greifen Sie aus dieser
Liste die wichtigsten Hinweise heraus und erstellen Sie einen persénlichen Managementplan.

Jane Smith sollte:

Toleranz gegenuber jenen Kollegen aufbringen, die weniger begabt sind als sie.

Lediglich mit einem Mindestmalf an "Klatsch und Tratsch" um sich herum zu tun haben.
Durch Zielvereinbarungen geflihrt werden.

Aufgaben erhalten, die das Denken und Handeln gleichermalien zum Schwerpunkt machen.
Von den anderen als Person und in ihrem Tun wahrgenommen werden.

Sich ihres rasanten Arbeitstempos bewusst werden und lernen, dessen Wirkung auf andere
einzuschatzen.

Daran erinnert werden, was sie noch nicht getan hat.
Laut denken konnen.
Manchmal etwas diplomatischer sein.

Jederzeit die Kompetenz haben, ihre Ergebnisse noch einmal zu Gberprtfen.

Personliche Notizen
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Management

Wie Jane Smith motiviert wird

Es ist schon oft erwdhnt worden, dass es nicht mdglich ist, andere zu motivieren - man kann nur
das Umfeld zur Verfugung stellen, innerhalb dessen sich die Person selbst motiviert. Hier sind
einige Empfehlungen, die fir Jane Smiths Motivation mit entscheidend sein kdnnen. In
Absprache mit ihr kann eine Auswahl davon getroffen werden, die als Grundlage fur
gemeinsame Zielsetzungen und Verbesserungsmalnahmen herangezogen werden kann.

Jane Smith wird motiviert durch:

e Teilnahme an Zukunftskonferenzen.

» Pausen zwischen routinemafigen Arbeitsablaufen.

* Die Freiheit Aufgaben nach Belieben an andere delegieren zu kénnen.
*  Einfluss und Prestige.

* Veranderungen, Vielfalt und neue Projekte.

* Eine einflussreiche und verantwortungsvolle Position.

*  Wechselnde Téatigkeiten.

* Mehr Realitatsbezug und weniger abstrakte Theorien.

» Leistungsorientierte Entlohnung als Anerkennung fir ihren Erfolg.

* Kritische, analytische und logisch fundierte Gesprache.

Personliche Notizen
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Managementstil

Es gibt viele Managementstile, die durchaus auch situationsbedingt sind. In diesem Abschnitt
findet Jane Smith einige Anhaltspunkte, die ihre Praferenzen im Management betreffen, wobei
gleichermallen auf Starken und mogliche hinderliche Verhaltensweisen eingegangen wird.

Als Verantwortliche in einer Managementposition zeigt Jane Smith folgende Tendenzen:

e  LA&dt sich zu viel auf.

e  Stellt hohe Anforderungen an sich und andere.

*  Fubhrt straffe Richtlinien zur Aufgabenerfillung ein.

e Verhalt sich in erster Linie ihrer Organisation gegenuber loyal.

* Delegiert Verwaltungsaufgaben, um sich ganz auf die Ergebniserzielung zu konzentrieren.
e Ist nicht leicht einschatzbar und unbestandig.

e Istvon sich und ihrem Team vollkommen Uberzeugt und zeigt dies auch nach aul3en.

»  Strebt Ergebnisse hartnackig an.

e Sieht Hindernisse einfach als Herausforderung an, die man annehmen muss.

* Von ihren Ideen personlich begeistert zu sein.

Personliche Notizen
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Effektivitat im Verkauf

Drei Erfordernisse mussen erflllt werden, wenn man als professionelle Verkaufsperson den
personlichen Verkaufsstil effektiv verbessern méchte:

Erstens muss sie sich selbst besser verstehen, auf die eigenen Starken aufbauen, Schwachen
als Verbesserungspotenzial anerkennen, und gleichzeitig berlcksichtigen, dass unterschiedliche
Kunden sie auch unterschiedlich wahrnehmen.

Zweitens sollte die Verkaufsperson lernen, ihre Kunden in ihrer Andersartigkeit besser zu
verstehen. Kunden unterscheiden sich voneinander dadurch, dass sie ganz individuelle
Kaufgewohnheiten, Erwartungen, Bedtirfnisse, Wiinsche und Beweggrtinde haben. Diese
Unterschiede sollten richtig wahrgenommen und interpretiert werden kdnnen, damit sie den
weiteren Handlungsverlauf der Verkaufsperson zielflihrend bestimmen.

Drittens geht es nicht zuletzt auch darum, das Verhalten den Kundenerwartungen entsprechend
anzupassen und den Kunden im Sinne des Verkaufserfolgs so zu behandeln, wie er behandelt
werden mochte.

Dieses Modul soll dazu verhelfen diesen drei Erfordernissen Rechnung zu tragen, vor allem
dann, wenn sie mit professionellen Insights Coachings und Trainings, sowie Aufbauworkshops
verknlpft werden.

Untenstehend sehen Sie die sechs Phasen des Verkaufsprozesses, auf die in diesem Modul
detailliert eingegangen wird. Nutzen Sie diese Analyse, um |lhre personlichen Strategien fir eine
effektive Kundenbeziehung, fir ein verbessertes Selbstverstandnis und fir ein optimiertes
Verkaufsergebnis zu entwickeln.

1. Verkaufsvorbereitung
2. Bedarf erkennen

3. Angebote machen

'

4. Umgang mit
Einwédnden

'

5. Verkaufsabschluss
tatigen

6. Nachbearbeitung
und Nachbetreuung
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Uberblick Verkaufsstil

Diese Informationen geben einen grundsatzlichen Einblick in Jane Smiths Verkaufsstil und die
Art und Weise, wie sie Kundenbeziehungen aufbaut.

Uberblick Verkaufsstil

Jane Smith ist normalerweise geradeheraus und sachlich. Deshalb sollte sie daran erinnert
werden, dass die anderen vielfach eine andere Meinung vertreten kdnnen. Unschlissige und
ununklare Kundenanfragen, kénnten sie ungeduldig machen. Sie nimmt Herausforderungen
direkt an und arbeitet bevorzugt zielorientiert; dies kénnte von den anderen manchmal
missverstanden werden und sie vielleicht sogar verargern.

Einwande von ihren Kunden bringen sie nicht von ihren Zielen ab, insbesondere dann, wenn sie
bereits eine Losung gefunden hat. Sie kann ziemlich eigensinnig werden, wenn sie mit
Einwanden und Vorbehalten konfrontiert wird. Jane Smith kann ihre Kunden Uberzeugen, indem
sie als Expertin auftritt und infolgedessen Anerkennung findet. Sie liebt die Herausforderung und
Debatte, die manchmal bei der Kundengewinnung naétig ist und sie sollte dabei nicht vergessen,
dass dadurch sensiblere Kunden eingeschichtert werden kénnten. Eine von Jane Smiths am
starksten ausgepragte Fahigkeit im Verkauf ist es andere zu ermutigen.

Sie muss im Umgang mit schwierigen Kunden aufpassen, dass sie nicht zu sehr argumentiert.
Verkaufen ist fur sie grundsatzlich eine motivierende Herausforderung und sie lasst sich selbst
durch skeptische Kunden nicht entmutigen. In jeder Phase des Verkaufsprozesses sollte sie
zuerst den anderen zuhdren und sich bemuahen nicht zu sehr in die Verteidigungsposition zu
gehen oder gar zurlickweisend zu sein, wenn sie meint kritisiert zu werden. Sie kann Probleme
analysieren und deren Hintergrinde aufdecken, um sie dann einer Losung zuzufihren. Sie stellt
gute Fragen, neigt aber manchmal dazu, die Antworten nicht abzuwarten.

Personliche Notizen
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Phase 1: Verkaufsvorbereitung

Das Verkaufen beginnt lange vor dem eigentlichen Verkaufsprozess und dauert nach dem
effektiven Verkauf noch weiterhin an. Hier sind einige Anhaltspunkte, die Jane Smith
berticksichtigen sollte, wenn sie den Verkaufsprozess einleitet und auf den Kunden zugeht.

Jane Smiths Hauptstarken bei der Verkaufsvorbereitung sind: ‘ 1.Verkaufsvorbereitung)

* |hre ganze Energie flr das einzusetzen, was gerade ansteht.

*  Verkaufsmalinahmen zu initiieren und deren Umsetzung zu
kontrollieren.

*  Sich gedanklich auf die Verkaufschancen zu konzentrieren.

e lhre Planung deutlich an den angepeilten Ergebnissen
auszurichten.

e  Sich auf alle Eventualitaten gefasst zu machen.

* In der Lage zu sein Prioritdten zu setzen und
organisatorische MalRnahmen einzuleiten.

Bei der Verkaufsvorbereitung sollte Jane Smith: Personliche Notizen
e Die wirklichen Entscheidungstrager ausfindig machen.
* Nicht nur auf kurzfristige Geschaftserfolge abzielen.

e Mit mehr Offenheit und weniger Vorurteilen an die Dinge
herangehen.

e Sich darin Uben, genauer zuzuhéren, ihr Tempo zu
reduzieren, um den Anliegen ihrer Kunden mehr
Aufmerksamkeit schenken zu kdnnen.

e  Auf eine langfristige Kundenbindung verstarktes Augenmerk
legen.

*  Mehr darauf achten, dass eine gute Kundenbeziehung von
Dauerhaftigkeit und gegenseitiger Wertschatzung gepragt
wird.
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Phase 2: Bedarf erkennen

Ziel ist es das Kundenbediirfnis zu verstehen und daraus einen konkreten Bedarf abzuleiten. Die
folgenden Anhaltspunkte kdénnten flr Jane Smith in dieser Phase nitzlich sein.

Jane Smiths Hauptstarken bei der Bedarfserkennung sind:

e  Kritische Punkte anzusprechen, wenn der Kunde andere ‘ > Bodart erkenmon ,
Prioritaten ins Auge fasst.

* Die richtigen Fragen zu stellen, um den Verkaufsprozess zu
beschleunigen.

«  Sofort ein geeignetes Angebot zu unterbreiten.

* Das Dienstleistungsspektrum in Einklang mit den
Kundenbedurfnissen bringen zu kénnen.

e Das Kundengesprach sehr effizient zu flhren.

*  Dem Kunden bei der Entwicklung alternativer
Lésungsvorschlage zu helfen.

Personliche Notizen
Bei der Bedarfserkennung sollte Jane Smith:

* Mehr offene Fragen stellen.
* Es vermeiden, nur geschlossene Fragen zu stellen.

e Erkennen, dass es nicht ausreicht, Bedurfnisse nur mit einer
punktuellen und auf das Wesentliche konzentrierten
Fragetechnik, auszuloten.

* |hre Fragen etwas taktvoller stellen.
*  Akzeptieren, dass auch Kunden ihre eigene Meinung haben.

* Neben ihrer Neigung zur Kopflastigkeit, immer wieder auch
bei Entscheidungen ihre Gefuhle mit zu bericksichtigen.
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Phase 3: Angebote machen

In dieser Phase geht es darum, ein bedarfsgerechtes Angebot zu erstellen. Hierbei kbnnte Jane
Smith folgende Anhaltspunkte beachten.

Jane Smiths Starken in der Angebotsphase sind:
e Sich Unerwartetem gut stellen zu kénnen.
* Eine starke, intelligente Ausstrahlung zu besitzen.

3. Angebote machen

* Insbesondere auf die wesentlichen Vorzlge ihres Angebotes :
hinzuweisen.

* |hre klaren und logisch nachvollziehbare Empfehlungen.
* Die Dinge so auszudricken, wie sie sind.
» lhre Angebote mit Uberzeugungskraft zu vermitteln.

In der Angebotsphase sollte Jane Smith:

. Die Kundenbedurfnisse bei ihren Prasentationen mehr zum
zentralen Inhalt machen.

Personliche Notizen

. Den Kaufmotiven des Kunden mehr Aufmerksamkeit
schenken.

* Nicht zu schnell auf eine Lésung hinarbeiten.

*  Sich der Auswirkung ihres Verhaltens auf andere bewusster
werden.

e Bedacht darauf nehmen, ihren Willen nicht anderen
aufzuzwingen.

*  Mehr Fragen stellen.
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Phase 4: Umgang mit Einwanden

Eine effektive Kundenbeziehung schliefl3t auch eine professionelle Einwandbehandlung mit ein.
Hierbei sollte Jane Smith folgendes berlicksichtigen.

Jane Smiths Hauptstarken im Umgang mit Einwanden sind :

. Unter Einsatz ihrer soliden Wissensbasis allen Einwanden
begegnen zu kdnnen.

*  Sich persdnlich der neuen Sachlage anzunehmen und mit
Verantwortungsgefuhl eine Losung herbeizufihren.

v
4. Umgang mit
Einwénden
1

e Durch ihre solide Argumentationsweise Einwande zu
entkraften und Lésungen anzubieten, die vom Kunden gerne
angenommen werden.

«  Uberzeugend noch einmal die Vorteile ihres Produktes zu
verdeutlichen.

e Sich nicht von ihrer positiven Grundeinstellung abbringen zu
lassen. Persénliche Notizen

e Immer einen kuhlen Kopf flr eine fundierte Problemanalyse
zu bewahren.

Im Umgang mit Einwanden sollte Jane Smith:

e  Sich damit anfreunden, dass der Kunde nicht nur tber
sachbezogene Argumente verflgt.

* Vermeiden den Standpunkt des Kunden uniberlegterweise
beiseite zu schieben.

e Auf die Gestik und Mimik ihrer Kunden achten.
e Den Kunden nicht als Gegner betrachten.

e Sich daran erinnern, wie wichtig es ist, Fragen zu stellen und
zuzuhoren.

*  Unschlissigen Kunden mehr Aufmerksamkeit schenken.
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Phase 5: Verkaufsabschluss tatigen

Nach erfolgreichem Durchlaufen der vorangehenden Verkaufsphasen, sind folgende
Anhaltspunkte fir den Verkaufsabschluss fir Jane Smith von Nutzen.

Jane Smiths Hauptstarken beim Verkaufsabschluss sind:
e Mit klar nachvollziehbaren Argumenten zu Uberzeugen.
* Jeder Situation Positives abzugewinnen.

e Sich nur dann zufrieden zu geben, wenn der Verkauf
tatsachlich getatigt worden ist.

. Ihr hohes Selbstbewusstsein. 5. Verkaufsabschluss

tatigen
]

« Das, was sie sich vornimmt, durch ihre Uberzeugungskraft
zu erreichen.

. Die neuesten Verkaufstechniken zu kennen und
anzuwenden.

Beim Verkaufsabschluss sollte Jane Smith: Personliche Notizen

* lhren Argumentationsdrang zurtckhalten, wenn Meinungen
geaulert werden, die den ihren widersprechen.

*  Erkennen, dass Verkaufserfolge mehr zahlen als
argumentative Starken.

*  Wenn ihr Fachwissen zur Sprache kommt, nicht tGiberheblich
sein.

e Sich bewul3t sein, dass eine Niederlage bei einer "Schlacht"
nicht bedeutet, dass der "Krieg" verloren ist.

*  Dem Verhalten ihrer Kunden mehr Aufmerksamkeit
schenken und sich entsprechend anpassen.

*  Zugestandnisse grof3zugiger machen.
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Phase 6: Nachbearbeitung und Nachbetreuung

Der Verkaufsprozess endet nicht mit dem Verkaufsabschluss. Eine erfolgreiche
Kundenbeziehung steht und fallt mit Jane Smiths effektiver Nachbearbeitung und
Nachbetreuung, wenn sie folgende Anhaltspunkte nicht aus den Augen verliert.

Jane Smiths Hauptstarken in der Nachbearbeitung und
Nachbetreuung sind:

* Jede Gelegenheit flir weitere Verkaufsabschlisse
wahrzunehmen.

*  Serviceleistungen zu optimieren.

« Das, was sie in Angriff nimmt, mit Uberzeugung zu
verwirklichen.

v
. . . o e 6. Nachbearbeit
* Den Kunden in den Mittelpunkt ihrer Verkaufsaktivitaten zu und Nachbetreuting

stellen.

* |hre Umsatzziele laufend zu Uberprifen.

»  Stets auf Bewahrtes zurtickzugreifen. . .
Personliche Notizen
Bei der Nachbearbeitung und Nachbetreuung sollte Jane Smith:

e Sich regelmaRig mit dem Kunden treffen, um seine
Zufriedenheit mit dem Produkt und mit der Betreuung
nachzufragen.

*  Gelegentlich weniger formell auftreten.
*  Erkennen, dass Routinearbeit zum Geschaft dazu gehort.
*  Kritik als Chance fir Verbesserungsmalinahmen annehmen.

e  Sich im Klaren sein, dass der Verkaufsprozess nicht beim
Verkaufsabschluss endet.

*  Akzeptieren, dass langfristige Kundenbeziehungen einen
hohen Nutzen stiften.
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Praferenzen im Verkauf

Phase 1: Verkaufsvorbereitung

6.0 . Recherchieren

29 Vertrauen aufbauen
7.2 . Klare Ziele bestimmen
5.9 . Termine vereinbaren

Phase 2: Bedarf erkennen

22 ——@ Zuhéren

3.4 . Fragen stellen
4.3 Anregen
6.5 . Méglichkeiten entwickeln

Phase 3: Angebote machen

7.6 . Bedarfsgerecht offerieren

5.3 Uberzeugend prasentieren

2.2 —. Beweggriinde verstehen

3.2 . Gewissenhaft und treffsicher vorgehen

Phase 4: Umgang mit Einwénden

9.3 ‘ Direkt aufgreifen

6.2 Uberzeugen

7.0 ‘ Details klaren

3.0 . Auf Bedenken eingehen

Phase 5: Verkaufsabschluss titigen

7.2 . Zuschlag erreichen

3.1 Flexibel verhandeln

2.6 —. Abschlussrisiken minimieren
3.8 . Bedarf im Auge behalten

Phase 6: Nachbearbeitung und Nachbetreuung

2.8 . Kundenkontakt aufrechterhalten

7.4 ‘ Verkaufsférdernde Malinahmen planen
3.7 Kundenbeziehungen pflegen

7.2 . Verkaufspotenziale entwickeln

Insights®

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2019. All rights reserved. Seite 30



Jane Smith @IﬂSIg htS

Personlichkeitsentwicklung

In seiner besten Auspragung ist das Leben eine lohnenswerte Reise, verbunden mit der
Aufgabe, Dinge zu erforschen und Reife zu gewinnen.

In diesem Modul sollen wichtige Aspekte der Persdnlichkeitsentwicklung naher beleuchtet
werden. Diese Anregungen kdnnen ganz neue Perspektiven eréffnen und den Weg zum Erfolg
ebnen.

Die folgenden Abschnitte sollen flir Jane Smith Denkanstol3 sein, wenn es darum geht, sich mit
ihren ganz personlichen Lebenszielen und ihres bewussten Umgangs mit der Zeit
auseinanderzusetzen. Weiters werden Anregungen aufgelistet, die Zugang zur eigenen
Kreativitat ermoglichen sollen, auch zu so manch weniger vertrauten, kreativen Potenzialen, die
in uns schlummern kénnen.

Darlber hinaus geht es hier darum, dass Jane Smith ihre Lernpraferenzen erkennt und dadurch
bewusst ihr Lernumfeld effektiver gestaltet.

Letztlich kann Jane Smith diesen Abschnitten wertvolle Empfehlungen zur persénlichen
Weiterentwicklung entnehmen, die sie darin unterstitzen konnen, ihren bevorzugten Lernstil zu
verstehen und zu verbessern.
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Zielbewusst leben

Um dem Leben eine Richtung zu geben, ist es wichtig, sich Zielsetzungen bewusst
vorzunehmen, und zu versuchen, diese zu verwirklichen. Die folgenden persdnlichen Hinweise
sollen Jane Smith darin unterstitzen, einige Orientierungspunkte zu finden.

Zielbewusst leben

Jane Smith hat ein hohes Selbstwertgefuhl. Dieses Grundvertrauen hilft inr, gesteckte
Lebensziele zu erreichen. |hr Selbstvertrauen motiviert sie dazu, herausfordernde Aufgaben
ohne Angst vor einem maoglichen Versagen anzunehmen. Sie ist sich ihres ausgespragten
Bedurfnisses bewusst, wichtige Beitrage leisten zu wollen.

So begabt sie ist langfristige Richtziele zu setzen, so wichtig ist es fir sie, diese bis auf die Stufe
von Teilzielen herunterzubrechen. Sie ist sehr auf die Verfolgung ihrer Ziele ausgerichtet, dass
sie gegebenenfalls unnachgiebig reagiert, sobald sich ihr etwas in den Weg stellt. Da sie sehr
handlungsorientiert denkt, will sie mit einfallsreichen und zielorientierten Personen
zusammenarbeiten. Weil sie sehr von sich selbst Uberzeugt ist, halt sie mit Nachdruck daran
fest, dass ihr Aktionsplan und die angestrebten Resultate stimmen. Hohe Mal3stabe und
Erfolgshunger sind ihr wichtiger als Regeln einzuhalten. Gelegentlich Iasst sich ihre Leistung mit
dem Begriff "Marke Eigenbau" umschreiben.

Sie ist aufgabenorientiert, besitzt einen starken Willen und wird selten etwas tun, das sie als
unethisch empfindet. Es ist wichtig fur sie ihr Wissen permanent zu erweitern und ihrem Leben
damit einen tieferen Sinn zu geben. Sie ist einfallsreich und kann sich auf konkrete Ziele so
lange konzentrieren als sie sie herausfordern. Sie konzentriert sich darauf Dinge sofort zu
erledigen; dies hindert sie zuweilen daran ihre eigene langfristige Entwicklung im Auge zu
behalten. Sie sollte bei der Festlegung ihrer Zielsetzungen mehr die Meinung von jenen
Personen einholen, die erfahrungsgemaf andere Ansichten teilen als sie selbst.

Personliche Notizen
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Zeitmanagement und Lebensqualitat

Benjamin Franklin sagte: "Liebst du das Leben? Dann verschwende nicht deine Zeit, denn sie ist
die Substanz des Lebens." Der folgende Abschnitt verdeutlicht fir Jane Smith den persénlichen
Umgang mit der Zeit in Bezug auf sich selbst und sein Umfeld, sodass hier auch in weiterem
Sinne die Lebensqualitat mit herein spielt. Integrieren Sie einige flr Sie wichtige Anregungen in
Ihren Tagesablauf. Sie werden dadurch neue Erfahrungen im Zusammenhang mit der

personlichen Effektivitat gewinnen.

Im Umgang mit der Zeit, zeigt Jane Smith
folgende Tendenzen:

Sie setzt Zeitmanagementinstrumente sehr
zielbewusst ein.

Uberlegt sich vor Beginn eines Projektes
dessen Wert und Relevanz.

Sie kann Aufgaben muihelos und effektiv
priorisieren.

Sie setzt Ziele, die nicht fur alle gelten
konnen.

Beendet oft in ihrer Freizeit begonnene
Arbeiten.

Verfligt Gber ein praktisches Geschick bei
der Aufgabenerfillung.

—

Vorschlage zur Weiterentwicklung

Sich dessen bewusst zu werden, dass viele
menschliche Komponenten schlichtweg
unvorhersehbar sind.

Neue Chancen dadurch zu finden, dass sie
mehrere Projektideen gleichzeitig auf ihre
Realisierbarkeit hin Gberpruft.

Auch die Prioritaten anderer zu
berucksichtigen.

Zu respektieren, dass andere Menschen
auch andere Prioritaten haben.

Zu lernen sich zu entspannen, ohne sich
schuldig zu fuhlen.

Auch anderen zuzugestehen, dass sie einen
praktischen Beitrag leisten konnen.

Personliche Notizen
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Kreativitat

Kreativitat ist die Fahigkeit, Uberraschende Einsichten zu gewinnen und originelle
Problemlésungen hervorzubringen. So verschieden Menschen sind, so verschieden sind ihre
kreativen Neigungen und Potenziale. Diesem Abschnitt kann Jane Smith folgende Impulse
entnehmen.

Jane Smiths Kreativitat zeigt sich im Vorschlage zur Weiterentwicklung
Besonderen:

Verbessert bestehende Prozesse unter — Zu bedenken, dass vorgegebene Prozesse
allen Umstanden. den Kreativitatsfluss hemmen kénnen.

Ist sehr selbstbewusst, glaubt daher andie —  Es zu ermoglichen, dass die anderen im
Qualitat ihrer Ideen und verfugt Gber ein Rahmen der Uberzeugungsarbeit einen
Uberzeugendes Auftreten. aktiveren Part iUbernehmen.

Ist sich Uber die gewilnschten Ergebnisse  —  Die Nutzenaspekte gewlnschter Ergebnisse
stets im Klaren. transparenter zu kommunizieren und so
besser zu verdeutlichen.

Sieht den eingeschlagenen Weg als — Entgegengesetzte Meinungen in diesem

richtungsweisend fur andere. Zusammenhang zu akzeptieren.

Setzt kreative Ideen in die Tat um. —  Sich aber auch manchmal zu fragen, ob
etwas tatsachlich sofort gemacht werden
muss.

Legt Wert auf den Einsatz unterschiedlicher —  Mehr Zeit einzuplanen, um sich bewusst
Methoden. zuruckzuziehen.

Personliche Notizen
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Lebenslanges Lernen

Kontinuierliches Lernen ist eine zentrale Voraussetzung fir die personliche Entwicklung. Im
folgenden Abschnitt findet Jane Smith einige Leitgedanken flr einen effektiveren Lernstil.
Bestimmen Sie eine umsetzungsorientierte Lernstrategie und das hierfiir adaquate Lernumfeld.

Jane Smiths bevorzugter Lernstil wird dadurch unterstitzt, dass sie:

* Die Schlisselfragen in den Vordergrund stellt.

* Unterschiedliche Informationsquellen fur die weitere Vorgehensweise zu Verfigung hat.

* Mit komplexen Sachverhalten gut umgehen kann.

* Die intellektuellen Anspriche erflllen und im Projektablauf Fortschritte beobachten kann.
*  Vom Wissen und von der Erfahrung von Experten lernen kann.

*  Erlerntes unmittelbar anwenden kann.

Jane Smith kdnnte neue Lernerfahrungen machen, wenn sie Folgendes bertcksichtigt:

* Eine Teamstruktur kann wesentlich dazu beitragen wertvolle Lernerfahrungen zu machen.

* Es kann wichtig sein andere auf inrem Entwicklungsweg zu begleiten, wenn sie es
wunschen, um so auch mehr Uber sich selbst zu erfahren.

 Feedback ist flr das eigene Fortkommen unerlasslich.
» Jeder Mensch braucht Zeit, um Gber sich und seine Situation nachzudenken.
Empfehlungen von den anderen sollten Gehdr finden.

*  Wiunschen und Vorstellungen der anderen mit mehr Offenheit begegnen.

Personliche Notizen
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Lernstile
Mittwoch, 6. November 2019

objektiv analysieren

systematisch strukturieren

berticksichtigend reflektieren

logisch konzipieren

bestimmt agieren

spontan experimentieren

anregend interagieren

aufgeschlossen partizipieren

. logisch konzipieren
. bestimmt agieren
. spontan experimentieren

anregend interagieren
aufgeschlossen partizipieren
beriicksichtigend reflektieren
systematisch strukturieren

objektiv analysieren

weniger bevorzugt bevorzugt
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Einstellungsgesprach

Die folgenden Fragen eignen sich fur ein Einstellungsgesprach mit Jane Smith. Sie kénnen so
gestellt werden, wie man sie hier vorfindet oder den Bedurfnissen des Interviewers bzw. Dessen
Fragestil angepasst werden. Die Fragen beleuchten Aspekte, in denen sich Jane Smith eher
unwohl fuhlen kdnnte, weil sie ihren Starken weniger entsprechen. In jedem Fall sollten im
Verlauf des Interviews diese Fragen mit arbeits- und funktionsspezifischen Themen verknUpft
werden.

Fragen fur Einstellungsgesprache:

* Sind Sie jemand, der die Leistung anderer mit der eigenen vergleicht? Wenn ja, nach
welchen Kriterien wirden Sie Ihre Eigenleistung mit der von anderen vergleichen? Wenn
nein, warum nicht?

* Glauben Sie, dass zuruckhaltende Menschen besser arbeiten, wenn sie klare Vorgaben
haben - bitte erldutern Sie lhre Ansicht?

* Welchen Sinn macht es fur Sie lhre Ansichten fur sich zu behalten?

*  Wie kdnnten Sie ruhiger werden und sich mehr Zeit nehmen, um andere besser zu
verstehen?

*  Wie leicht kbnnen Sie die perfekte Lésung zugunsten einer zweitbesten Lésung aufgeben?
*  Wie gut kdnnen Sie zuhdren?
 Was denken Sie Uber Betriebsrat und Gewerkschaften?

Was strapaziert Ihre Geduld und macht Sie unruhig? Was tun Sie, um damit zurecht zu
kommen?

* Nehmen Sie an, Sie erhielten die Anfrage ein neues Sportteam der Firma zu leiten. Wie
wurden Sie reagieren?

*  Wie kdnnten Sie es vermeiden anderen Ilhre Meinung aufzuzwingen?

Personliche Notizen
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Das Insights Discovery 72-Typen-Rad
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Bewusste Radpositionierung
22: Reformierender Initiator (Klassisch)

Weniger bewusste Radpositionierung
22: Reformierender Initiator (Klassisch)
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Grafik der Praferenzwerte

Persona (bewusst) Praferenz-Energiefluss Persona (weniger bewusst)
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