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EINFUHRUNG Vv

Der TTI Success Insights® Talent Insights Report wurde entwickelt damit Sie lhre individuellen
Talente erkennen. Der Report liefert Ihnen drei detaillierte Abschnitte: Verhalten, Motivatoren
und die Verbindung dieser beiden Bereiche. Das Verstehen von lhren Starken und Schwachen
aus diesen Bereichen wird Sie bei lhrem persénlichen und beruflichen Wachstum zu
unterstitzen und zu groRBerer Zufriedenheit fGhren.

Nachfolgend erhalten Sie einen detaillierten Einblick in Ihre persénlichen Talente,
aufgeteilt in drei Hauptbereiche:

Abschnitt 1: Verhalten

Dieser Abschnitt wurde entwickelt, um Ihr Wissen Uber sich selbst und andere zu verbessern.
Die Fahigkeit, mit anderen Menschen effektiv zu interagieren kann ausschlaggebend fur
beruflichen und persénlichen Erfolg im Leben sein. Effektive Interaktion beginnt mit der
objektiven Wahrnehmung von sich selbst.

Motivatoren

Dieser Abschnitt des Reports liefert Innen Informationen, warum Sie so handeln, wie Sie es
tun. Wenn Sie dies anwenden und weiterentwickeln, kann dies eine starke Wirkung auf Ihr
Leben haben. Wenn Sie einmal die Motive kennen, die hinter Inrem Handeln liegen, werden
Sie auch in der Lage sein, die Ursache von Konflikten zu erkennen und zu verstehen.

Wechselwirkungen zwischen Verhalten und Motivatoren

Dieser Abschnitt des Reports wird Ihnen dabei helfen das WIE (Verhalten) und das WARUM
(Motive) zu verbinden. Wenn Sie einmal erkannt haben, wie |hr Verhalten und lhre
Motivatoren miteinander verbunden sind, wird sich Ihre Leistung verbessern und lhre
Zufriedenheit wird steigen.

Mia Muster
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EINLEITUNG Vv
Abschnitt Verhalten ®

Die Verhaltensforschung ist der Ansicht, dass die effektivsten Menschen jene sind, die
sich selbst kennen, sowohl ihre Starken als auch ihre Schwachen, so dass sie
Strategien entwickeln kdnnen, um den Anforderungen ihres Umfeldes gerecht zu

werden.

Dieser Report analysiert Ihren Verhaltensstil, d.h. Ihre bevorzugte Art und Weise, "WIE"
Sie bestimmte Dinge erledigen. Wir erfassen nur das Verhalten. Wir treffen Aussagen
und benennen Verhaltensbereiche, in denen Sie bestimmte Tendenzen zeigen.
Besprechen Sie die Aussagen und Ergebnisse Ihres Reports auch mit Ihrem INSIGHTS

MDI® -Berater, um mogliche "blinde Flecken" in IThrem Verhalten zu identifizieren.

"Alle Menschen zeigen alle vier
Verhaltensfaktoren in unterschiedlicher

Intensitat.”
-W.M. Marston

Mia Muster
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ALLGEMEINER UBERBLICK UBER

DAS VERKAUFSVERHALTEN

Basierend auf Mia Muster's Antworten enthdlt dieser Teil des Reports zahlreiche allgemeine
Informationen, die ein breiteres Verstandnis fiir ihr Verkaufsverhalten erméglichen. Es geht dabei

sowohl um die Vorbereitung des Verkaufs als auch um Prdsentation, Einwandbehandlung,

AN
1"?

Abschlusstechniken und Betreuung von Kunden. Der Text beschreibt ihr natiirliches Verhalten, das sie
in die berufliche Tatigkeit einbringt. Alle Aussagen, die weder in Trainingssituationen noch im

konkreten Verkauf auf sie zutreffen, sollten gestrichen oder modifiziert werden.

Mia Muster liebt es, innovative Produkte oder Dienstleistungen zu
verkaufen. Sie geht dabei sehr kreativ vor. Da sie selbst ein
optimistischer und begeisterungsfahiger Mensch ist, kann sie
diese Begeisterung auch bei anderen erwecken. Manchmal
verkauft sie allein dadurch ihr Produkt oder ihre Dienstleistung.
Es kann jedoch auch sein, dass andere sich durch diese Haltung
abgestolRen fuhlen. Detailarbeit ist nicht Mia Muster's Starke. Sie
zieht die Arbeit mit Menschen der Arbeit mit Dingen vor.
Zeitaufwendige Detailarbeit schiebt sie gerne vor sich her und
mochte lieber anhand ihrer Verkaufsergebnisse und nicht anhand
des "Papierkrams" beurteilt werden. Sie zeigt ausgepragte
emotionale Reaktionen, wenn sie etwas betrifft. Sie zeigt diese
Emotionalitat auch, wenn sie versucht, andere zu beeinflussen.
Mia Muster strebt es stets an, andere von ihrem Standpunkt zu
uberzeugen. Manche Kaufer wirden sich weniger Worte und
mehr Fakten winschen. Sie prasentiert zunachst sich selbst und
erst danach ihr Produkt oder die Dienstleistung. Dies entspricht
ihrem naturlichen Verhalten. Als Kaufer mdchte sie auch so
behandelt werden. Sie wirkt auf andere vielleicht impulsiv. Sie
liebt neue Produkte und ist in ihrer Umgebung oft der Vorreiter
fur Neues.

Mia Muster zeigt haufig Emotionen und verwendet lebhafte
Kdérpersprache in ihren Verkaufsprasentationen. Bei manchen
Kaufern konnte dies von Nachteil sein, da sie sie fur oberflachlich
halten. Sie halt Einwande fur positiv. Sie sieht sie als
Herausforderung an, und sie geben ihr die Mdglichkeit, ihr Wissen
mitzuteilen. Sie ist manchmal zu optimistisch bezuglich der
tatsachlichen Resultate, die das Produkt zu liefern vermag. Sie
kénnte dem Kunden dann aus dieser ihr unbewussten Haltung
heraus moglicherweise zuviel versprechen. Sie hat Probleme
einzugestehen, dass sie auf Einwande keine Antwort hat. lhr
natlrliches Verkaufsverhalten verfuhrt sie zu einer schnellen
Reaktion, obwohl ihr die richtige Information fehlt. Sie geht lieber
dieses Risiko ein, als ein "Versagen" zu akzeptieren. Mia Muster
beantwortet Einwande moglicherweise nicht ausfuhrlich genug.
Sie behandelt sie oberflachlich oder geht einfach dartber hinweg.
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ALLGEMEINER UBERBLICK UBER
DAS VERKAUFSVERHALTEN - Fortsetzung @

Vielleicht verwendet sie auch Verkaufsfloskeln, um sie zu
beantworten. Sie benutzt in ihren Prasentationen ihren Humor.
Dies kdénnte sie unterstutzen oder hindern, je nachdem, welchen
Stil der Kaufer hat. Zuviel Humor konnte dazu fuhren, dass sie
ausschweift und nicht gentigend Zeit fur die Prasentation zur
Verflgung hat.

Mia Muster kann normalerweise gut Abschltsse durchfihren. Sie
muss jedoch darauf achten, dass sie nicht zuviel redet und
dadurch den Zeitpunkt zum Abschluss verpasst. Sie kdnnte
Kunden, die sie fur Freunde halt, eine Ubertriebene Betreuung
zukommen lassen. Fur sie ist Freundschaft sehr wichtig, und sie
Ubertreibt in ihren Aktionen moglicherweise, um die Freundschaft
zu erhalten. Sie hat wahrscheinlich verschiedene
Abschlusstechniken, die sie besonders mag. Sie sollte genau
Uberlegen, wie sie sie verwendet und welche fur die jeweilige
Verkaufssituation angebracht ist. Sie verspricht eventuell mehr,
als sie halten kann, um einen Verkauf zum Abschluss zu bringen.
Sie hat zwar die Absicht, ihr Versprechen einzuhalten, aber ihr
fehlt die Zeit, es auch zu tun. lhr Optimismus verfuhrt sie dazu,
selbst zu glauben, dass sie ihr Wort halten kann. Mia Muster's
mangelnde Fahigkeit zuzuhoren kann dazu fuhren, dass sie
manche Abschlussgelegenheit verpasst. Wahrend sie noch
darUber nachdenkt, was sie als nachstes sagen soll, verpasst sie
moglicherweise das eigentliche "Kaufsignal". Sie mdchte lieber auf
Freundschaftsbasis als auf der Berufsebene verhandeln. Dies
kommt ihrem Bedurfnis nach Herzlichkeit und Geselligkeit
entgegen, wahrend der rein berufliche Kontakt ihr groRere
Anstrengungen besonders dann abverlangt, wenn der Kunde
keine neuen Produkte oder Dienstleistungen mehr kauft.
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VERHALTENSORIENTIERTER VERKAUF 1‘i_i‘r
UBERBLICK @

Die Ubersicht des Verkaufsverhaltens reflektiert den natdrlichen und adaptierten Stil von Mia
Muster's innerhalb jeder Phase des Verkaufsverhalten. Der naturliche Stil (Basisstil) von Mia
Muster's reflektiert ihr angeborenes, intuitives Verkaufsverhalten. Der adaptierte Stil von Mia
Muster's, reflektiert das Verhalten was Mia Muster fur notwendig erachtet in jeder Phase des
Verkaufs.

Wie effizient Mia Muster ist, zeigt sich anhand dem naturlichen Verhalten oder der Fahigkeit
sich anzupassen. Je héher der Wert, desto effektiver ist Mia Muster in dieser Phase. Je
niedriger der Wert, desto groR3er ist die Herausforderung von Mia Muster in Bezug auf das
Zeigen eines spezifischen Verhaltens, das notwendig ist fur Erfolg innerhalb dieser Phase.

Der Unterschied zwischen dem adaptierten und naturlichen Stil einer Verkaufsperson ist auch
ein Schlussel. Je groRer der Unterschied, desto gréf3er kann das Stresspotential sein.

Akquisition / Qualifikation

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil N 70.0
Basis - Stil I 77.5
Erster Eindruck / Vertrauen
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil I 80.0
Basis - Stil I 87.5
Bedarfsanalyse
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil I 70.0
Basis - Stil I 75.0
Prasentation
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil I 72.5
Basis - Stil I 80.0
Glaubwiirdigkeit / Uberzeugung
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil I 77.5
Basis - Stil I 90.0
Abschlu
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Adaptierter - Stil N 62.5
Basis - Stil I 60.0

0-50=SCHLECHT, 51-66=MITTELMAESSIG, 67-76=GUT, 77-88=SG, 89-100=EX

Mia Muster
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POTENTIELLE STARKEN ODER HINDERNISSE i'i_i‘r

IN BEZUG AUF ERFOLGREICHEN VERHALTENSORIENTIERTEN VERKAUF

Das Verkaufsverhalten-Modell ist ein professioneller Verkaufsprozess. Die
Verkaufsverhalten-Ubersicht zeigt die Tendenzen der Performance von Mia Muster's innerhalb der
jeweiligen Phase des Verkaufs.

AKQUISITION / QUALIFIKATION: Die erste Phase des
Verkaufsverhaltens-Modell. Es ist die Phase des Verkaufs in der
ein potentieller Kunde identifiziert wird, detaillierte
Hintergrundinformation gesammelt werden und eine allgemeine
Strategie eines personlichen Verkaufs entwickelt wird.

In der Phase der Akquisition / Qualifikation, konnte Mia
Muster die TENDENZ haben:

e Sich sehr stark auf die Starken der persénlichen Beziehungen
verlassen, um Turoffner zu sein.

e Sprunghaftigkeit was die Neukundenakquisition betrifft.

e Wird eher Kunden-Besuche machen, um soziale Kontakte zu
pflegen, statt Geschafte zu machen. Die Besuche kommen
ihr entgegen freundlich zu sein.

e Unorganisiert sein was ihren Ansatz von
Neukundengewinnung betrifft. Hat die Tendenz
Neukundenlisten auf Notizzetteln, abgerissenen
Papierfetzen, Post-it Zetteln oder anderem zur Verfligung
stehenden Notizen zu dokumentieren.

ERSTER EINDRUCK / VERTRAUEN: Dieser Schritt, die erste
personliche Begegnung zwischen dem potenziellen Kunden und
dem Verkaufer, ist dazu da, dem Verkaufer Gelegenheit zu geben,
sein aufrichtiges Interesse an dem potenziellen Kunden zu zeigen,
einen positiven Zugang zu gewinnen und eine Atmosphare
gegenseitigen Respekts und Vertrauens zu schaffen. Dies ist die
erste Phase beim Aufbau personlichen Vertrauens, die den
personlichen Verkaufsprozess in Bewegung setzt.

In der Phase des "Ersten Eindrucks / Vertrauens", konnte Mia
Muster die TENDENZ haben:

® Sie zeigt Ubermassiges zwischenmenschliches Engagement

Adaptierter stil Basisstil

und haufige Versuche humorvoll zu sein. LAY o1 s e

e Zieht es vor den Verkauf mit einem Neukunden
abzuschliel3en statt mit einem Bestandskunden. Dies trifft
insbesondere dann zu, wenn der Bestandskunde wenig

Kaufpotential hat oder kontinuierlich Daten und Fakten o “
bendtigt, um Verkaufsentscheidungen zu treffen. ) I I
@ 92 (56 @ @ 86 (55
Mia Muster
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POTENTIELLE STARKEN ODER HINDERNISSE i'i_i‘r

IN BEZUG AUF ERFOLGREICHEN VERHALTENSORIENTIERTEN VERKAUF

e Einen ganzheitlichen Verkaufsprozess strukturieren und den
Neukunden primar an sich und sekundéar an das Produkt
oder den Service zu binden. Dies reflektiert ihre natarliche
Herangehensweise und dhnelt ihrem Kaufstil.

e Ubersieht verbale und non-verbale Kaufsignale.

BEDARFSANALYSE: Dieser Schritt ist die Phase des Fragenstellens
und der detaillierten Bedarfsanalyse des persdnlichen Verkaufs
und gibt dem Verkaufer Gelegenheit, herauszufinden wo der
Bedarf des Kunden liegt und was der potenzielle Kunde kaufen
wird. Dies geschieht dadurch, dass man den potenziellen Kunden
identifizieren und verbalisieren lasst, wie stark sein Interesse und
seine konkreten, detaillierten Bedurfnisse in Bezug auf das
Produkt oder die Dienstleistung sind, die der Verkaufer anbietet.

In der Phase der Bedarfsanalyse, konnte Mia Muster die
Tendenz haben:

e Lasstsich durch ihre eigene mentale Agenda ablenken.
Obwohl es dem Kaufer nicht bewusst ist, kann dies spater
sehr offensichtlich werden, da sie nicht fahig ist ihre
Lésungen zu prasentieren fur Probleme von denen sie nie
etwas gehort hat.

e Das grol3e Ganze im Blick haben und nach entsprechenden
Lésungen suchen, statt spezifische, detaillierte Losungen fur
Probleme.

e Dem Kunden Fragen stellen und sie dann selbst
beantworten.

e Wiederholtin ihrer Sprache was der potenzielle Kunde
gesagt hat und missversteht grundsatzlich, was der Kunde
tatsachlich gesagt hat.

PRASENTATION: Die Fahigkeit des Verkaufers, sein Produkt so zu
prasentieren, dass es den ausdrucklichen oder implizierten
Bedurfnissen oder Absichten des potenziellen Kunden, wie er Sie
identifiziert und verbalisiert hat, entspricht.

Grafik | Grafic
Adaptierter stil Basisstil

In der "Prasentations-Phase", kann Mia Muster die TENDENZ b 1 s o b I s
haben:

e Uberverkaufen oder den Verkaufsabschluss verpassen, weil
sie sich auf irrelevante Dinge fokussiert.

e Zeigtviel Einsatz, um Menschen emotional von ihrem
Standpunkt zu Uberzeugen. Manche Kaufer wiinschen I I I
weniger Small Talk dafur mehr Fakten. . .
@ 92 (56 @ @ 86 (55 '
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POTENTIELLE STARKEN ODER HINDERNISSE ii_i}

IN BEZUG AUF ERFOLGREICHEN VERHALTENSORIENTIERTEN VERKAUF

e Dinge prasententieren, die ihre Produkte und Service leisten,
die ggf. nichts mit den tatsachlichen Bedurfnissen des
Kaufers zu tun haben.

e Ein Schaubild skizzieren. Dies kann ein entscheidender
Vorteil sein, wenn Nicht-Greifbares erklart werden soll.
Jedoch kénnen diese sehr farbreichen Schaubilder auf
nicht-visuelle Kaufer keinerlei Einfluss haben.

GLAUBWURDIGKEIT / UBERZEUGUNG : Woran Leute stark genug
glauben, danach handeln sie. Dieser Schritt ist dazu angelegt, den
Verkaufer zu befahigen, Vertrauen und Kompetenz aufzubauen
und die Neigung vieler potenzieller Kunden zu Uberwinden, wenig
Glauben in das zu setzen, was ihnen gesagt wird. In dieser Phase
des Verkaufs wird das Vertrauen des potenziellen Kunden in das
Unternehmen, das Produkt oder den Service und den Verkaufer
gestarkt.

In der Phase der 'Glaubwiirdigkeit / Uberzeugung' kénnte
Mia Muster die TENDENZ haben:

e Sich zu sehr auf Freundschaft bei Kunden verlassen, um
einen Verkauf abzuschlieRen.

e Verkaufstools einsetzen mit ihrer Prasentation. Der Einsatz
hangt jedoch davon ab, ob sie ihre Fahigkeiten der
Organisation nutzt. Im Speziellen, vergisst sie immer wieder
seine Unterlagen auf den neuesten Stand zu bringen.

e Die gesamte Geschichte erzahlen und die Abschlusschancen
verpassen.

e Technische oder detaillierte Themen Uberfliegen...auch wenn
technische Daten und Quellen wichtig fur den Kaufer sind.

ABSCHLUSS : Die letzte Phase des Verkaufsprozesses. Dieser
Schritt besteht darin, den potenziellen Kunden um eine
Kaufentscheidung zu bitten, auf Einwande zu reagieren, eine etwa
notwendige Verhandlung zu fuhren und die Transaktion zur
beiderseitigen Zufriedenheit abzuschlieRen.

In der 'AbschluR-Phase’, konnte Mia Muster die TENDENZ
haben:

e Mit den Abschlussfragen positiv und direkt sein. Im
Speziellen wird sie freundlich und nachdrucklich sein, wenn
sie den Verkaufsabschluss einleitet.
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Adaptierter stil Basisstil
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POTENTIELLE STARKEN ODER HINDERNISSE i‘i_i‘r

IN BEZUG AUF ERFOLGREICHEN VERHALTENSORIENTIERTEN VERKAUF

e Unterschiedliche Verkaufsabschlisse bevorzugen. Muss
evaluieren, wie sie sie einsetzt und ob sie fur die
Verkaufssituation angemessen sind.

e Den Verkauf hinauszdgern bis sie die gesamte Prasentation
vorgefuhrt hat. Beobachter haben tatsachlich gesehen, wie
sie das Produkt verkauft, um es dann im Verkaufs-Prozess
zuruck zu kaufen. Sie sollte darauf achten im
Verkaufsgesprach nicht zuviel zu reden und moderat zu
halten und die Abschlu3fragen zu einem passenden
Zeitpunkt zu erfragen.

e jhr Modus den Verkauf zu Uberziehen, kann dazu fihren,
dass Einwande seitens des Kunden erhoben werden. Jedoch
wird sie mit diesen Einwanden kompetent umgehen.

i
Adaptierter stil Basisstil
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WERT FUR DAS UNTERNEHMEN, @

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

ist optimistisch und begeisterungsfahig

erweist sich als kooperatives Teammitglied

ist personenorientiert

erreicht Ziele durch die Zusammenarbeit mit anderen
arbeitet gerne im Team

kann gut Streitigkeiten schlichten

motiviert andere fur bestimmte Ziele

C A Q8 Q Qo

zeigt Respekt vor Autoritaten und
Unternehmensstrukturen

hat Sinn fUr Humor

4
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CHECKLISTE FUR DIE KOMMUNIKATION 1‘i_i‘r

Viele Menschen reagieren sehr sensibel auf die Art und Weise, in der sie behandelt werden. Deshalb
ist diese Seite aufSerordentlich wichtig fiir eine Verbesserung der Kommunikation und Interaktion mit
Mia Muster. Sie enthdilt entscheidende Hinweise fiir ihre Kommunikationspartner. Mia Muster selbst
ist aufgefordert, jede Aussage genau durchzulesen, drei oder vier Punkte zu identifizieren, die ihr
besonders wichtig sind, und diese Informationen dann mit ihren hdufigsten Gespréchspartnern
auszutauschen. Dies wird zu einer wesentlich effizienteren Kommunikation fiihren.

Hinweise an die
Kommunikationspartner fur den
Umgang mit Mia Muster:

«” Geben Sie ihr fUr ihre Bereitschaft, Risiken zu
ubernehmen, einen besonderen, sofortigen und direkten
Anreiz!

" Benutzen Sie Empfehlungen von Menschen, die sie fur
wichtig halt!

" Geben Sie auch ihrem Bedurfnis nach neuen Anregungen,
nach Spal3 und Lebensfreude Raum!

« Bieten Sie ihr eine warme, freundliche Umgebung!

«” Nehmen Sie sich Zeit, und bleiben Sie hartnackig bei der
Sache!

" Achten Sie in ihrer Kérpersprache auf Zeichen der
Zustimmung und der Ablehnung!

" Sprechen Sie mit ihr Gber Ziele und Ideen, die sie
anregend findet!

«” Nehmen Sie sich Zeit, bis Sie sicher sein kdnnen, dass sie
einverstanden ist und verstanden hat, worum es lhnen
geht!

Grafik | Grafic
Adaptierter stil Basisstil
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" Bereiten Sie sich auf das Gesprach mit ihr gut vor!

«” Lassen Sie ihr Zeit, mit einer Situation vertraut zu werden! .
" Geben Sie ihr Zeit, Fragen zu stellen! I I I I
@ 92 (56 @ @ 86 (55
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CHECKLISTE FUR DIE KOMMUNIKATION 1ﬁ‘r

Fortsetzung

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

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

@

@ 06 0 0 0 06 ©O 0 o0 0o

@

dogmatisch sein

flr ihre Ideen die Lorbeeren ernten

kurz angebunden, schroff, kiihl und verschlossen sein

Entscheidungen in der Luft hangenlassen

reglementieren und das Gesprach UbermaRig
kontrollieren, den anderen "einwickeln"

unrealistische Gedanken ausmalen (traumen)

sie von oben herab behandeln

unsystematisch vorgehen

Versprechungen machen, die Sie nicht halten kénnen

Fakten in willkurlicher Reihenfolge prasentieren

mit Fakten, Zahlen, Alternativen oder Abstraktionen
jonglieren

zuviel verlangen oder unrealistische Termine setzen

2nI
0
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VERKAUFS-TIPPS

AN
1"@?

Dieser Abschnitt enthdlt Vorschldge, durch die Mia Muster ihre Kommunikationsfahigkeit im Verkauf an
unterschiedliche Menschentypen verbessern kann. Der Text enthdilt eine Kurzbeschreibung des maéglichen
Typverhaltens der Person, mit der die Interaktion stattfindet. Durch Anpassung an den Kommunikationsstil, der
vom jeweils anderen bevorzugt wird, kann Mia Muster wesentlich effektiver mit diesem Menschen umgehen. Sie
sollte ihre Flexibilitét nutzen, um vor allem die Kommunikationsstile zu erlernen, die von ihrem persénlich
praktizierten Stil abweichen. Diese Flexibilitdt und die Fihigkeit, die Bedlirfnisse anderer zu erkennen, sind

besondere Qualitdten ausgezeichneter Verkaufsmitarbeiter.

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

+ Bereiten Sie lhre Prasentation sehr gut vor!

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

<

Seien Sie genau und realistisch! Vermeiden
Sie Ubertreibungen!

leichtsinnig, lassig, laut sein und ohne
Planung handeln

Zeit durch Small Talk verlieren

©@ © 0

schlampig und unorganisiert sein

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

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

« Halten Sie sich an das Geschéftliche! Fihren
Sie eine effektive Prasentation durch!

S

Treten Sie mit gut organisierten
Prasentationsunterlagen an!

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

weitschweifig sein oder vage Andeutungen
machen

@ o0 0

unorganisiert sein

Stetig

Wenn Sie an eine Person verkaufen wollen, die
geduldig, einschédtzbar, zuverldssig, besténdig,
entspannt und bescheiden ist:

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

« Prasentieren Sie sich selbst auf eine
freundliche, logische, nicht bedrohlich
wirkende Art!

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

© sofort mit dem Geschéftlichen beginnen

)

beherrschend oder fordernd auftreten

© vom anderen eine schnelle Entscheidung
oder Antwort erwarten

16

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

' Erzeugen Sie ein warmes und freundliches
Umfeld!

+ Verwenden Sie nicht zu viele Details, es sei
denn, dies wird ausdrucklich gewlnscht!

A}

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

barsch und kurz angebunden sein

das Gesprach UubermaRig kontrollieren

@ © 0

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

Mia Muster
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WAHRNEHMUNG Vv

" Sehen Sie sich so, wie andere Sie méglicherweise wahrnehmen? "

Dieser Abschnitt des Reports bietet ergdnzende Informationen zu Mia Muster's Selbsteinschdtzung
und macht auch Angaben dartiber, wie andere unter bestimmten Umsténden oder Situationen ihr
Verhalten wahrnehmen kénnten. Mit Hilfe dieser Erkenntnisse kann Mia Muster die Wirkung ihres
Verhaltens differenzierter einschétzen und bekommt damit die Méglichkeit, sich in bestimmten
Situationen besser unter Kontrolle zu haben und dadurch ihre Effektivitdt zu erhéhen.

Mia Muster halt sich selbst fur:

v begeisterungsfahig v inspirierend
v offen v Uberzeugend
« charmant « optimistisch

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

¢ alleinunterhaltend v Ubertrieben optimistisch

v oberflachlich v unrealistisch

Unter extrem hohem Druck und Stress
wirkt sie auf andere moglicherweise:

v Ubertrieben selbstbewusst v schlechter Zuhorer

v gesprachig v ich-bezogen

Mia Muster
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AUSPRAGUNG

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

antreibend
ehrgeizig
pionierhaft
willensstark

wetteifernd

entscheidungsfreudig

entschlossen

risikofreudig

zuruckhaltend
kooperativ
zogerlich
vorsichtig
zustimmend
genugsam
friedlich

unaufdringlich

inspirierend
enthusiastisch
beeinflussend
tberredend
kontaktfreudig
ungezwungen
gesellig

vertrauensvoll

Initiativ

objektiv
logisch
umsichtig
skeptisch
nachdenklich
misstrauisch
faktenorientiert

penibel

18

entspannt

gewohnheitsorientiert

beharrlich
besitzergreifend
berechenbar
geduldig
zuverlassig

bestandig

Stetig

mobil
aktiv
unruhig
ungeduldig
rastlos
dynamisch
hektisch

unbesonnen

AN
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qualitatsbewusst
detailliert
anspruchsvoll
umsichtig
ordentlich
gewissenhaft
urteilsfahig

diplomatisch

standhaft

unabhangig
eigenwillig
hartnéckig
findig
furchtlos
launisch

stur

Mia Muster
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NATURLICHER UND ANGEPASSTER STIL 1‘i_i‘r

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

[©) PROBLEME & HERAUSFORDERUNGEN

naturlicher Stil

Mia Muster geht mit Bedacht an den
Verkauf heran und erwartet gar nicht,
dass ihr Standpunkt sofort
berucksichtigt wird. Mia Muster bietet
dem Kunden gerne Problemlésungen im
Rahmen kooperativer Netzwerke an. Sie
zeigt sich kompromissbereit.

angepasster Stil

Mia Muster sieht keine Notwendigkeit,
ihr naturliches Verkaufsverhalten zu
verandern, da es sich als
Problemldsungsverhalten oder im
Umgang mit Herausforderungen
bewahrt hat.

naturlicher Stil

Mia Muster arbeitet in ihrem naturlichen
Verhaltensstil sehr stark mit
Uberzeugungskraft und Emotionen. Sie
geht sehr positiv an Situationen heran
und versucht tber personlichen Charme
und sprachliches Geschick zu gewinnen.
Sie kann andere problemlos davon
uberzeugen, dass das, was sie sagt, nicht
nur wahr ist, sondern genau das, was
diejenigen bendtigen. Sie ist fahig, ihren
Enthusiasmus in den Dienst fast jeder
Sache zu stellen und viele Kunden zu
erreichen.

angepasster Stil

Mia Muster halt es nicht fur notwendig,
ihre Strategie zu verandern, um andere
zu beeinflussen. Sie geht davon aus,
dass ihr naturlicher Stil genau dem
entspricht, was ihr Umfeld von ihr
erwartet.

Mia Muster
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& TEMPO & BESTANDIGKEIT

naturlicher Stil

Mia Muster mag ein Verkaufsumfeld, in
dem es auf dauerhafte Beziehungen
ankommt. Wenn sie im Verkauf neue
Wege der Akquisition wahlt, so geschieht
das im Einklang mit bereits gemachten
Erfahrungen und nur, wenn es wirklich
sinnvoll ist. Sie verkauft gerne
Qualitatsprodukte, die sich bewahrt
haben.

angepasster Stil

Es besteht eine hohe Ubereinstimmung
zwischen Mia Muster's naturlichem
Verhaltensstil und ihrer Anpassung an
das gegebene Umfeld.

@ PROZESSE & BEDINGUNGEN

naturlicher Stil

Mia Muster ist von Natur aus
unabhangig und eigenwillig. Sie fuhlt
sich in einem Verkaufsumfeld wohl, in
dem sie die Freiheit besitzt, Regeln und
Verfahren lockerer zu handhaben, um
dadurch noch besser auf die Bedurfnisse
ihrer Kunden eingehen zu kénnen.

angepasster Stil

Bei Mia Muster besteht kein grof3er
Unterschied zwischen ihrem natlrlichen
Verkaufsstil und ihrem angepassten
Verhalten. Deshalb halt sie es auch nicht
fur notwendig, sich in ihrem Umfeld
anders zu geben, als sie tatsachlich ist.

20
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ANGEPASSTER STIL

Mia Muster geht davon aus, dass sie in ihrem derzeitigen Arbeitsumfeld die aufgelisteten
Verhaltensweisen zeigen muss, um erfolgreich zu sein. Wenn die angeftihrten Aussagen hingegen ftir
die derzeitige Tétigkeit gar nicht relevant sind, sollte man herausfinden, warum sie diese
Verhaltensmuster zeigt.

)\

Flexibilitat im Umgang mit den Bedurfnissen ihrer Kunden
und Klienten

die Fahigkeit, Kunden formell oder informell zu begegnen

verbale Unterstreichung der Vorteile des Produkts oder
der Dienstleistung

eine wortgewandte und gefuhlvolle Art, mit Kunden oder
Klienten zu sprechen

Verwenden von Zahlen und Fakten bei einer
Verkaufsprasentation

freundliches Auftreten gegentber Kunden und Klienten

Begeisterung zeigen fur bereits vorhandene Produkte
oder Dienstleistungen

Einsatz ihrer Uberzeugungskraft
aufmerksames Zuhoren

Ausdruck von Enthusiasmus bezulglich der Dienstleistung
oder des Produkts

Bereitschaft, die Bedirfnisse des Kunden zu unterstitzen

D
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VERBESSERUNGSFAHIGE BEREICHE

In diesem Abschnitt werden Verhaltenstendenzen genannt, die méglicherweise ftir Mia Muster den

Umgang mit anderen erschweren kénnen. Sie beziehen sich nicht auf einen speziellen

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

Mia Muster zeigt moglicherweise
folgende Tendenzen:

v

v

macht Versprechungen, die sie nicht halten kann

hat nicht alle notwendigen Broschiren und Verkaufshilfen

parat

ist so begeisterungsfahig, dass manche sie fur
oberflachlich halten kénnten

halt ihre Beliebtheit fur wichtiger als ihre
Verkaufsergebnisse

geht so ins Detail, dass sie die Gelegenheit zum
Verkaufsabschluss verpasst

nimmt ihre Beliebtheit wichtiger als konkrete Resultate,
wenn sie damit Anerkennung findet

verliert mogliche Kaufer dadurch wieder, dass sie zuviel
Uber irrelevante Dinge spricht

verschenkt Produkte oder Dienstleistungen, um andere
zufrieden zu stellen

D
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HIERARCHIE DES VERHALTENS

Die Hierarchie des Verhaltens zeigt ein Ranking Ihres nattirlichen Verhaltensstils in insgesamt zwolf
(12) Bereichen an, die hdufig am Arbeitsplatz anzutreffen sind. Es wird Ihnen helfen zu verstehen, in

welchen Bereichen Sie tendenziell am effektivsten sind.

1. Interaktion - Sie setzen sich regelmal3ig mit anderen
auseinander und kommunizieren viel.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

59*
2. Kundenorientierung - Sie identifizieren und erfullen

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

.| 4
63*
3. Verdnderungsbereitschaft - Sie passen sich leicht an
unterschiedliche Situationen an.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
54%
4. Menschenorientierung - Sie bauen Beziehungen zu
einer Vielzahl von Menschen auf.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

.1 4
64*
5. Haufige Veranderung - Sie wechseln schnell
zwischen verschiedenen Tatigkeiten hin und her.
0 0 20 30 40 50 60 70 80 90 100

x| 4
53*
6. Bestdndigkeit - Sie verhalten sich in
wiederkehrenden Situationen berechenbar.
0 1 20 30 40 50 60 70 80 90 100

4
61*
7. Befolgen von Regeln - Sie halten sich an bestehende
Ablaufe, Richtlinien und definierte Methoden.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

60*

* 68% der Werte der Population liegen innerhalb des schattierten Bereiches.
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HIERARCHIE DES VERHALTENS q‘i_i‘r

8. Beharrlichkeit - Sie bringen Aufgaben auch dann zu

Ende wenn es Probleme oder Widrigkeiten zu
Uberwinden gibt.
O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

4
61*
9. Dringlichkeit - Sie handeln zUgig, treffen schnell
Entscheidungen.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

4

44*
10. Organisation am Arbeitsplatz - Sie legen eine
bestimmte Reihenfolge lhrer taglichen Aktivitaten fest
und befolgen diese.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

4
52*
11. Datenanalyse - Sie sammeln, Uberprufen und
organisieren Daten und Informationen.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
53*
12. Wettbewerbsdenken - Sie streben danach, zu
gewinnen oder einen Vorteil fur sich herauszuholen.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

50*

SIA: 25-92-56-35 (15) SIN: 22-86-55-48 (15)
* 68% der Werte der Population liegen innerhalb des schattierten Bereiches.
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Verhaltensspektrum Vv

Jeder Mensch hat eine unterschiedliche Ausprigung der vier Verhaltenspriferenzen, die seinen
eigenen, persénlichen Stil ausmachen. Jede Seite dieser Faktoren befindet sich auf einem
Verhaltensspektrum, und die Kombination beeinflusst das Engagement des Einzelnen in
verschiedenen Situationen. Das folgende Diagramm ist eine visuelle Darstellung, wo Mia Muster
innerhalb jedes Verhaltensspektrums liegt.

Reflektierend PROBLEME & HERAUSFORDERUNGEN
100 50 100

ﬁ ) ......

MENSCHEN & KONTAKTE Kontaktfreudig
100 50 100

*

w

TEMPO & BESTANDIGKEIT Stetig
100 50 100

>

Pionierhaft PROZESSE & BEDINGUNGEN
100 50 100

ﬁ (- ......

* Adaptierter Stil Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021 R4
4K Adaptierte Abweichung 21.6.2022
T:13:03

Mia Muster
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DAS SUCCESS INSIGHTS® - RAD  qgp

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

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

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

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

Diese wird durch die verschiedenen Flexibilitdtsebenen des Success Insights® - Rades
dargestellt und die beiden Markierungen (Punkt und Stern) zeigen lhnen lhre genaue
personliche Position in Bezug auf Ihre Verhaltenspraferenzen auf.

Dazu identifiziert Success Insights® Uber 384 verschiedene Kombinationen und stellt diese auf
den 60 Positionen des Success Insights® - Rad dar. Ist eine Position (Punkt oder Stern) auf
dem dul3ersten Ring auf dem Success Insights® - Rad, dann sind Sie ein Grundtyp (1-8). Das
heil3t, Sie haben nur eine dominierende Praferenz (Rot, Gelb, Grun, Blau) zur Verfugung.

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

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

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

Sind Sie auf dem 5. Ring (Kreuzung, 57-60), stehen lhnen zwei Praferenzen zur Verfugung,
jedoch immer zwei gegenuberliegende Praferenzen, und Sie sind somit ebenso mit einer
hohen Flexibilitat ausgestattet.

Mit dem Success Insights® Teamreport kdnnen Sie dartber hinaus auch den "Status Quo"
Ihres Teams kennen lernen, indem Sie mehrere Personen auf einem Rad platzieren. Von
dieser Basis aus kdnnen Sie Verbesserungen gezielt und sicher angehen und jeder Mensch
kann sich eine Arbeitsatmosphare schaffen, in der er seine naturliche Leistung voll
ausschopfen kann.

Zur detaillierten Interpretation steht Ihnen Ihr INSIGHTS Berater jederzeit zur Verfugung.

Mia Muster
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Mia Muster

INSIGHTS MDI®
21.6.2022
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Adaptierter Stil: Y& (15) BERATER / INSPIRATOR
Basis-Stil: @) (15) BERATER / INSPIRATOR

Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021 R4

T:13:03
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Machen Sie sich mit lhren Driving Forces vertraut 1‘i_i‘y

Eduard Spranger definierte zunachst sechs Haupttypen oder Kategorien, um die Motivation
und Antriebskraft des Menschen zu beschreiben. Spranger unterschied zwischen den
folgenden sechs Kategorien: Theoretisch, Okonomisch, Asthetisch, Sozial, Individualistisch und
Traditionell.

Aus der weiteren Auseinandersetzung mit Sprangers ursprunglicher Arbeit hat TTISI 12
Motivationsfaktoren (Driving Forces) entwickelt. Die 12 Driving Forces ergeben sich daraus,
dass jeder Motivator entlang eines Kontinuums betrachtet wird, dessen Endpunkte jeweils
benannt werden. Alle 12 Beschreibungen basieren auf den sechs Motivatoren.

Sie werden lernen, wie Sie Ihre Motivatoren in lhrem Leben erklaren, erldutern und erweitern
kénnen. Dieser Report wird Ihnen dabei helfen, lhre einzigartigen Starken, die Sie in lhre
Arbeit und in Ihr Leben mitbringen, weiterzuentwickeln. Auch werden Sie erfahren, wie lhre
Ergebnisse aus den 12 Driving Forces lhren Blick auf die Welt pragen und Ihnen ein hochst
individuelles Bild und Verstandnis lhrer Personlichkeit liefern.

Bitte beachten Sie Ihre vier starksten Motivatoren (primar). Diese zeigen Ihnen auf, was lhre
Handlungen am starksten beeinflusst. Wenn Sie dann lhre vier weiteren Motivatoren (situativ)
betrachten, werden Sie feststellen, dass diese Sie ebenfalls stark motivieren, jedoch nur in
besonderen Situationen. Schlussendlich, wenn Sie die Gruppe lhrer vier niedrigsten
Motivatoren (indifferent) betrachten, werden Sie merken, dass diese Ihnen gleichgultig sind
oder Sie sie sogar vermeiden.

Wenn Sie lhren Report durchgelesen haben, werden Sie ein tieferes Verstandnis fur die
Schlusselelemente Ihrer Selbstentwicklung haben. Sie werden:

e pestimmen und verstehen kdnnen, welche Rolle Ihre individuellen Motivationsfaktoren
spielen

® inder Lage sein, die Motivationsfaktoren von anderen zu verstehen und wertzuschatzen

e Methoden entwickeln kdnnen, um zu erkennen und zu verstehen, wie lhre
Motivationsfaktoren mit anderen interagieren, um die Kommunikation zu verbessern

Mia Muster
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Allgemeine Merkmale Vv

Auf Grundlage lhrer Antworten hat der Report Aussagen generiert, die ein generelles Verstdndnis
darlegen, WARUM SIE SO HANDELN, WIE SIE HANDELN. Aus diesen Aussagen geht hervor, was Sie
beruflich motiviert. Falls jedoch zwei Ihrer Motivationsfaktoren nicht miteinander harmonieren,
besteht die Moglichkeit eines innerpersonlichen Konflikts. Gewinnen Sie anhand der allgemeinen
Merkmale einen besseren Einblick in das, was Sie motiviert.

Mia Muster entwickelt mit Vorliebe ihren eigenen Handlungsplan.
Sie sucht stets nach neuen Mdoglichkeiten zur Erledigung von
Routineaufgaben. Sie wird den Status quo in Frage stellen, um ein
hohes Tempo einzuhalten. Sie strebt nach 6ffentlicher
Anerkennung. Mia Muster mdchte Kontrolle Uber das eigene
Schicksal und Einfluss auf das Schicksal anderer haben. Sie wird
nach der Maxime ,Der Zweck heiligt die Mittel” handeln, wenn ihr
eine Situation sehr wichtig ist. Sie bemisst den eigenen Erfolg
moglicherweise nach finanziellem Reichtum. Mia Muster's
unternehmerische Veranlagung macht sie sensibel fur die
Verschwendung von Zeit, Ressourcen und/oder Chancen. Mia
Muster ist bereit, anderen zu helfen, wenn diese gewillt sind, auf
die Erreichung ihrer Ziele auch selbst hinzuarbeiten. Sie wird dann
grol3zugig Zeit, Recherche und Informationen zur Verfugung
stellen, wenn das Anliegen mit ihren eigenen Interessen
Ubereinstimmt. Sie hat das Potenzial, auf ihrem gewahlten Gebiet
zur Expertin zu werden. Sie versucht manchmal, eine Balance
zwischen der Funktionalitat und der Harmonie ihres Arbeitstages
zu schaffen.

Mia Muster sucht stets nach Méglichkeiten, das eigene, sich
standig verandernde Lebenssystem auszubauen. Sie ist kreativ,
was die Interpretation von Systemen betrifft, und wird Aspekte
davon Ubernehmen, wann immer sie sich davon einen Vorteil
verspricht. Sie hat den Drang, das Beste zu erreichen, was das
Leben zu bieten hat. Sie wird lang und hart arbeiten, um die
eigene Position zu verbessern. Mia Muster ist méglicherweise
bereit, grof3zligig Zeit, Fahigkeiten und Ressourcen einzubringen,
wunscht und erwartet dafur aber eine Investitionsrendite. Sie
bewertet Situationen und halt Ausschau nach einer potenziellen
Investitionsrendite. Mia Muster's Absicht, anderen zu helfen,
hangt davon ab, wer es ist. Sie wird eine Situation bewerten und
bestimmen, ob es sich mehr lohnt, anderen zu helfen oder
Ergebnisse zu erzielen. Wenn ein Bereich Mia Muster nicht
interessiert oder Wissen dartber nicht erfolgsentscheidend ist,
wird sie sich eher auf ihre Intuition oder auf praktische Regeln in
dem Bereich verlassen. Sie wird entsprechend den
situationsbedingten Erfordernissen auf Wissenssuche gehen. Sie

Mia Muster
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Allgemeine Merkmale Vv

wird sich ebenso auf den Nutzen wie auf die Prasentation eines
Projekts konzentrieren. Sie wird sich zuerst auf das Ziel und erst
dann auf die Harmonie einer Situation konzentrieren.

Allgemein wirkt sich ein wenig ansprechendes Umfeld nicht auf
Mia Muster's Produktivitat aus. Ein Job, der Mia Muster's
vorhandenes Wissen auf die Probe stellt, wirkt sich
moglicherweise positiv auf ihre Jobzufriedenheit aus. Sie versucht
moglicherweise, einem Menschen oder einer Gruppe dabei zu
helfen, Widrigkeiten zu Uberwinden. Sie wird Chancen fir andere
schaffen, wenn sie eine grofRere Rendite in der Zukunft sieht. Mia
Muster versucht etwas zu schaffen, das zu einem bleibenden
Verméchtnis fihrt. Sie geht mitunter zum AuRersten, um die
Kontrolle Uber eine Situation zu erringen oder zu behalten. Sie
lebt im Augenblick mit dem Ziel, neue Methoden fur laufende
Aktivitaten zu finden. Sie ist in der Lage, unkonventionelle
Denkansatze zu verfolgen.

Mia Muster
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Stirken und Schwichen v

Der folgende Abschnitt wird lhnen ein generelles Versténdnis der Stérken und Schwéichen der Top 4
Motivatoren von Mia Muster geben, auch bekannt als die Gruppe der priméren Motivatoren.
Bedenken Sie, dass eine Uberbelastung einer Stdrke als eine Schwéche gegeniiber anderen

wahrgenommen werden kann.

; Potenzielle Starken

" Mia Muster strebt nach neuen
Wegen, um Routineaufgaben zu
erledigen.

« Sie steht neuen Ideen, Methoden
und Moglichkeiten offen
gegenuber.

" Sie schopft aus vielen Abldufen und
Denkweisen, um etwas Neues zu
schaffen.

« Siestrebt danach, ihr eigenes
Schicksal zu bestimmen.

« Mia Muster schatzt Status und
offentliche Anerkennung.

« Sie kann die Produktivitat und
Effizienz steigern.

« Sie spielt seine Emotionen
moglicherweise herunter, wenn es
darum geht, Entscheidungen zu
treffen, die Personen betreffen.

32
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V. Potenzielle
Schwachen

Mia Muster kann moglicherweise
jedes System und jeden Schritt
eines Systems hinterfragen.

Sie strebt der Veranderung wegen
um Veranderung.

Sie widersetzt sich moglicherweise
Ubertrieben strukturierten
Denkweisen und Zugangen.

Sie konnte das Bedurfnis,
Menschen und Projekte zu
kontrollieren und zu leiten,
Uberbewerten.

Mia Muster nimmt in ihrem Streben
nach personlichem Fortschritt
moglicherweise keine Rucksicht auf
Menschen.

Sie kdnnte als ein richtiges
Arbeitstier wahrgenommen
werden.

Sie neigt dazu, Menschen als
Méglichkeit oder Ressource
wertzuschatzen und weniger als
Einzelperson.

Mia Muster
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Energieverleihende und stressauslosende Faktoren 1"}

Der folgende Abschnitt wird lhnen ein generelles Verstédndnis der energieverleihenden und
stressausldsenden Faktoren geben, die mit Mia Muster's Top 4 Motivatoren zusammenhdngen, auch
bekannt als die Gruppe der priméren Motivatoren. Bedenken Sie, dass eine Uberbelastung eines
energieverleihenden Faktors als ein stressauslésender Faktor gegeniiber anderen wahrgenommen

werden kann.

Potenzielle
energieverleihende
Faktoren

« Mia Muster genielt es, neue
Méglichkeiten zu entdecken.

« Unkonventionelle Denkansatze
verleihen Mia Muster Energie.

« Esverleiht Mia Muster Energie,
neue Systeme zu schaffen.

« Sie erlangt Statussymbole.

« Das Streben nach
Weiterentwicklungsmaglichkeiten
verleiht Mia Muster Energie.

" Sie mages, gemal der eigenen
Leistung entschadigt zu werden.

« Sievertraut auf sich selbst.

©@ o0 o0 0

@

@

Potenzielle
stressauslosende
Faktoren

Mia Muster mag es nicht, mit
Einschrankungen zu arbeiten.

Sie frustriert es, wenn sich
Handlungen wiederholen.

Sie mag es nicht, veralteten
Prozessen zu folgen.

Sie mag es nicht, wenn sich die
personliche Weiterentwicklung
verzogert.

Es stresst Mia Muster, wenn es ihr
an Autoritat mangelt.

Sie stresst es, wenn andere die
Investitionsrendite aulRer Acht
lassen.

Sie wird frustriert, wenn ihr Beitrag
missachtet wird.

Mia Muster
Copyright © 1984-2022. TTI Success Insights LTD.



Gruppe der priméaren Motivatoren

Ihre vier wichtigsten Motivatoren bestimmen lhr Handeln. Wenn Sie sich auf die Motivatorengruppe
als Ganzes anstatt nur auf einzelne Motivatoren konzentrieren, so kénnen Sie dadurch auf
Kombinationen schliefSen, die sehr spezifisch fiir Sie sind. Je dichter die Punktezahlen fiir die
einzelnen Motivatoren beieinander liegen, desto besser kénnen Sie sich die Ergebnisse der
Motivatoren zunutze machen. Uberlegen Sie, welcher Motivator fiir Sie am wichtigsten ist. Machen
Sie sich anschliefSend Gedanken dartiber, wie lhre anderen priméren Motivatoren diesen Motivator
unterstiitzen oder ergidnzen kénnen, um auf diese Weise lhren ganz eigenen Motivator zu bilden.

1. Aufgeschlossen - Menschen, die in hohem Mal3e offen sind fur
neue ldeen, Methoden und Chancen, wobei diese oft auch
aul3erhalb der Ublichen Vorgehensweise liegen konnen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

54*

2. Machtorientiert - Menschen, die verstarkt danach streben,
Verantwortung zu tragen, Gestaltungsfreiraum zu haben und
durch individuelle Leistungen Ziele zu erreichen und Themen
voranzubringen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 @
S R

50*

3. Effizienzgetrieben - Menschen, die danach streben, praktische
Resultate und maximale Effizienz zu erzielen, die aber auch den
6konomischen Einsatz von Zeit, Fahigkeiten, Energie und
Ressourcen anstreben.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

A4*

4. Eigennutzig - Menschen, die anderen nicht aus reinem
Selbstzweck helfen, sondern die Notwendigkeit abwagen, oder die
helfen, wenn sie einen bestimmten Nutzen fur sich selbst damit
verbinden.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
s @

56*

Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021

Mia Muster
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Gruppe der situativen Motivatoren qp

lhre im mittleren Bereich ausgeprdgten Motivationsfaktoren bilden eine Gruppe an Motivatoren, die je
nach Situation zum Tragen kommen kann. Diese Motivationsfaktoren sind nicht genauso wichtig wie
die primdren Faktoren, kénnen aber dennoch in speziellen Situationen Einfluss auf hr Handeln
haben.

5. Intellektuell - Menschen, die in hohem Mal3e danach streben,
Wissen zu erwerben, theoretische Kenntnisse auszubauen und den
Dingen auf den Grund zu gehen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 e
E—

58*

6. Objektiv - Menschen, die einen hohen Wert auf ein
funktionelles Umfeld und eine sachliche Atmosphare legen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
—_— O

44*

7. Instinktiv - Menschen, die bevorzugt ihre bisher gesammelten
Erfahrung und ihr Bauchgefuhl anwenden, die pragmatisch
vorgehen und Fachwissen nur bei Bedarf oder erst in der
jeweiligen Situation recherchieren.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 e
R

25%

8. Harmonisch - Menschen, die einen sehr hohen Wert auf
ganzheitliche Wahrnehmung, ihre individuelle Sichtweise und auf
Balance in ihrer Umgebung legen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 @
4

40*

Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021

Mia Muster
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Gruppe der indifferenten Motivatoren qﬁ‘»

Méglicherweise haben Sie ein neutrales Gefiihl hinsichtlich einiger oder samtlicher
Motivationsfaktoren in dieser Gruppe. Es kann jedoch sein, dass diese Faktoren bei Ihnen gerade
dann eine negative Reaktion hervorrufen, wenn Sie mit Personen zu tun haben, die einen oder
mehrere dieser Faktoren als stdrksten Motivator haben.

9. Altruistisch - Menschen, die den starken Wunsch haben,
anderen zu helfen, um dadurch die Zufriedenheit zu erfahren,
Unterstutzung und Hilfe geleistet zu haben.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
— ©

28*

10. Idealistisch - Menschen, die fur das, was sie tun, nicht
unbedingt einen personlichen Nutzen erwarten und nicht nur auf
die Effizienz der eingesetzten Mittel achten.

0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

38*

11. Prinzipientreu - Menschen, die im hohen Mal3e danach
streben, auf tradierte Vorgehensweisen und bewahrte Methoden
zuruckzugreifen und klaren Lebensregeln zu folgen.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

29*

12. Kooperativ - Menschen, die gerne gemeinsam mit anderen
Ziele erreichen und dafur nicht unbedingt eine individuelle
Anerkennung erwarten.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
- o

35*

Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021
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Bereiche fur besondere Aufmerksamkeit q‘i_i}

Sicher kennen Sie Spruche wie: ,Jedem das Seine”, ,Jedem Tierchen sein Plasierchen” oder
.Jeder hat seine eigenen Grunde”. Wenn Sie von Menschen umgeben sind, die ahnlich wie Sie
sind, werden Sie sich dieser Gruppe zugehorig fihlen und daraus lhre Kraft schopfen. Wenn
Sie jedoch von Menschen umgeben sind, die ganz anders als Sie gestrickt sind, werden Sie
diese moglicherweise als fremd und ungewoéhnlich empfinden und sich unbehaglich fuhlen.
Solche Unterschiede kdnnen sich in Stress und Konflikten auRern.

Dieser Abschnitt deckt die Bereiche auf, in denen Sie sich méglicherweise deutlich von
anderen Menschen unterscheiden, was manchmal zu Meinungsverschiedenheiten und
Konflikten fihren kann. Je weiter Sie vom Durchschnitt nach oben hin abweichen, desto
starker werden die Menschen um Sie herum |hr Interesse an diesem Bereich wahrnehmen.
Je weiter Sie vom Durchschnitt nach unten hin abweichen, desto mehr werden die Menschen
um Sie herum lhr Desinteresse oder gar lhre Ablehnung fir diesen Bereich zu spuren
bekommen. Der schattierte Bereich steht fiir 68 Prozent derjenigen, deren Ergebnisse nicht
mehr als eine Standardabweichung vom Durchschnittswert abweichen.

POSITIONIERUNG ZUM NORMIERUNGSDURCHSCHNITT

Intellektuell e Durchschnitt

Instinktiv * Durchschnitt
Effizienzgetrieben * Durchschnitt
|dealistisch I — indifferent
Harmonisch * Durchschnitt
Objektiv -y Durchschnitt
Altruistisch * Durchschnitt
Eigennutzig * Durchschnitt
Machtorientiert * * stark ausgepragt
Kooperativ * I — indifferent
Prinzipientreu * * indifferent

Aufgeschlossen * * stark ausgepragt

[ - 1 Standardabweichung - * 68% der Bevolkerung fallt in den schraffierten Bereich. ]| - Normierungsdurchschnitt + - lIhre Position
- 2 Standardabweichungen
- 3 Standardabweichungen

Durchschnitt - innerhalb einer Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt
Stark ausgepragt - zwei Standardabweichungen Uber dem Normierungsdurchschnitt
Indifferent - zwei Standardabweichungen unter dem Normierungsdurchschnitt
Extrem - drei Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt

Mia Muster
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Motivatorengrafik Vv

Das 12 Driving Forces®-Spektrum ist eine visuelle Darstellung dessen, was Mia Muster motiviert und
wie stark jedes der Motive ausgeprdgt ist. Der Buchstabe "P" markiert jeweils die primér wirksamen
Motive einer Person. Diese vier Motive sind entscheidend fiir Mia Muster's Motivation und
Engagement, unabhdngig von der jeweiligen Situation.
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Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2021
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Deskriptorenrad Vv
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EINFUHRUNG Vv

Abschnitt Verbindung von Verhaltensweisen und Motivatoren

Die ultimative Kraft hinter zunehmender Arbeitszufriedenheit und Leistung liegt in der
Mischung zwischen den Verhaltenspraferenzen und den treibenden Kraften. Beide Faktoren
verfugen Uber die Starke, das Handeln zu modifizieren, aber es ist das Zusammenspiel der
beiden Faktoren, das die Leistung auf ein ganz neues Level hebt.

In diesem Abschnitt finden Sie:

e Potentielles Verhalten und motivierende Starken

e Potentielle Konflikte basierend auf Verhalten und Motivation
e |deales Umfeld

e SchlUssel zur Motivation

e Schlissel zum Management

Mia Muster
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.. AN
POTENTIELLE VERHALTENS- UND MOTIVATIONSSTARKEN 1"}

Dieser Abschnitt beschreibt die potenziellen Stdrken zwischen Mia Muster's Verhaltensstil und den
wichtigsten vier Motivationsfaktoren. Identifizieren Sie zwei bis drei dieser potenziellen Stédrken, die
zukuinftig noch mehr eingesetzt werden kénnten, um Mia Muster's Zufriedenheit im Beruf zu erh6hen.

e Gutim Gewinnen von neuen Mitgliedern fur Gruppen, die sie selbst toll findet.

e Halt standig Ausschau nach neuen und andersartigen Dingen.

e Bringt alle Argumente vor, warum sie ein neues Konzept gut findet.

e Setzt Menschen ein, um zu gewinnen und Ziele zu erreichen.

e |st eine optimistische FUhrungskraft.

e Besitzt die Fahigkeit Konflikte zu 16sen, durch das herstellen von win-win-Situationen.

e Sucht voller Optimismus nach Mdglichkeiten, um Effizienz und Prozesse zu verbessern.
e Ressourcenorientiert und einfallsreich beim Erreichen von Zielen.

e Hat einen Zukunftsblick und eine unternehmerische Haltung was das Erzielen von
Ergebnissen betrifft.

e |st bereit, Zeit und seine Sichtweise beizusteuern, wenn sie sieht, dass andere sich auch
auf das gemeinsame Ziel verpflichten.

e Mochte als eine Fuhrungskraft gesehen werden, die das Beste aus
Mitarbeitern/Mitarbeiterinnen herausholt.

e Gutim Erzeugen von Begeisterung bei anderen, wann immer sie in ihnen eine
erfolgversprechende Ressource sieht.

Mia Muster
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AN
POTENTIELLE VERHALTENS- UND MOTIVATIONSKONFLIKTE 1"}

Dieser Abschnitt beschreibt die potenziellen Konfliktbereiche zwischen Mia Muster's Verhaltensstil und
den vier wichtigsten Motivationsfaktoren. Identifizieren Sie zwei bis drei der potenziellen Konflikte, an
denen gearbeitet werden sollte, um Mia Muster's Arbeitsergebnisse zu verbessern.

e Denkt moglicherweise, ihre neuen Ideen seien fehlerfrei.

e Wird frustriert sein, wenn neue und aufregende Moglichkeiten nicht ins System passen.
e Ubersieht méglicherweise Widerspriiche in ihrem unkonventionellen Denken.

e Als Leader konnte sie sich zu sehr auf sich und ihre Bedurfnisse fokussieren.

e Konnte jemand sein, der zu viele Versprechungen macht und diese dann nicht halten
kann.

e Konnte eine Agenda / Informationen den falschen Personen zur Verfugung stellen.
e Hat Schwierigkeiten Effizienz und Interaktion mit anderen in Balance zu bringen.

e Uberschatzt was andere beitragen werden.

e Die Effizienz leidet durch zu viel Small Talk.

e Hohes Vertrauen in andere und das Streben nach Erfolg kdnnen dazu fuhren, Gbervorteilt
zu werden.

e Wenn Mia Muster Fahigkeiten von anderen nutzt, kdnnte sie moglicherweise den Prozess
damit bremsen, indem sie zu viel redet.

e Hat moglicherweise Schwierigkeiten mit komplexen Mitarbeiterentscheidungen, wenn
diese keinen konkreten Effekt auf das Geschaft haben.

Mia Muster
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IDEALES UMFELD Vv

Menschen sind engagierter und produktiver, wenn ihr Arbeitsumfeld den Beschreibungen in diesem
Abschnitt entspricht. Dieser Abschnitt ermittelt aufgrund von Mia Muster's Verhaltensstil und ihren
vier wichtigsten Motivationsfaktoren ihr ideales Arbeitsumfeld. Bestimmen Sie mit Hilfe dieses
Abschnitts jene Art von Aufgaben und Verantwortlichkeitsbereichen, die Mia Muster entsprechen.

e Die Fahigkeit, die eigenen kreativen und optimistischen Problemldsungsansatze
miteinander zu verbinden.

e Die Mdglichkeit, als Vorreiterin fir Veranderungen in der Organisation einzutreten.
e Ein Umfeld, welches das Kommunizieren von Veranderungen fordert.

e Eine Umgebung in der Fihrungsqualitaten gelebt werden kénnen.

¢ |deen sollen zum Ausdruck gebracht werden, um andere Menschen zu beeinflussen.
* Mit Begeisterung und Freude andere in Bewegung bringen.

e Vergutungen sind gewinnorientiert und richten sich nach Ergebnis des Teams.

e Ein Vorgesetzter, der Menschen fur eine Unternehmung begeistern kann.

e Menschenorientierte Ergebnisse werden héher belohnt als aufgabenorientierte
Ergebnisse.

e Die Fahigkeit, erstrebenswerte Ziele aufzuzeigen, um damit die richtigen Mitarbeiterinnen
ins Boot zu holen.

* Die Gelegenheit, Mitarbeiterinnen zu entwickeln und mit ihnen zusammenzuarbeiten, um
damit Zukunftschancen zu erschaffen.

e Ein Forum, um mit anderen zusammenzuarbeiten, wenn es darum geht, das
Unternehmen voranzubringen.

Mia Muster
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SCHLUSSEL ZUR MOTIVATION »

Menschen sind sehr verschieden und sie beziehen ihre Motivation aus diversen Quellen. Dieser
Abschnitt des Berichts ist das Ergebnis der Analyse von Mia Muster's Motivationsfaktoren. Gehen Sie
zusammen mit Mia Muster samtliche Aussagen in diesem Abschnitt durch und markieren Sie
diejenigen, die gegenwadirtige ,Bedlirfnisse” beschreiben.

Mia Muster mochte:

e Durch die Erkundung der Organisationsvision neue Ideen fir andere entwickeln.

e Ein Vorgesetzter/Eine Vorgesetzte, der/die Mia Muster's Optimismus und die Fahigkeit, die
Geschaftsfelder zu erweitern, zu wirdigen weil3.

e In freundlicher Art und Weise darauf hinwirken, dass neue Moglichkeiten in Betracht
gezogen werden.

e Eine Plattform um Ideen, Visionen und Erfahrungen zu teilen.

e Offentliche Anerkennung von Macht und Status.

o Offentliche Anerkennung fur Fihrungsqualitdten und die Ergebnisse, die sie erzielt.
e Anderen fUr gute Leistungen Uberdurchschnittliche Anerkennung geben kénnen.

e Der Sprecher fur das Team fur die Ergebnisse innerhalb des Unternehmens sein.

e Freiheit andere einzubeziehen, wenn es um das Feiern von Erfolgen geht.

e Den Freiraum, beim Einsatz von Mitarbeiterressourcen kreativ zu sein.

® Eine Gelegenheit, darzulegen, wie Mia Muster die Produktivitat verbessert hat.

e Als Ressource von denjenigen gesehen werden, die bereit sind, auf eine gemeinsame
Vision hinzuarbeiten.

Mia Muster
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SCHLUSSEL ZUM MANAGEMENT

Dieser Abschnitt beschreibt einige Voraussetzungen, die erfiillt sein muissen, damit Mia Muster
optimale Leistung erbringen kann. Manche dieser Voraussetzungen kann sie selbst erfiillen, wihrend
fiir andere das Management zusténdig ist. Es ist schwer, motiviert zu sein, solange grundlegende
Erwartungen an die Fiihrung nicht erfiillt sind. Gehen Sie die Liste mit Mia Muster durch und
identifizieren Sie die 3 oder 4 Aussagen, die Mia Muster am wichtigsten sind. Das erlaubt es Mia
Muster, sich an der Erstellung ihres eigenen Entwicklungsplans zu beteiligen.

Mia Muster braucht:

Ein gutes Zeitmanagement, um sich nicht in Gesprachen mit
Mitarbeitern/Mitarbeiterinnen Uber neue Moéglichkeiten zu ,verzetteln”.

Unterstutzung fur ihren Einsatz fr organisationale Systeme, solange diese nicht zu starr
sind.

Das Gespur, den richtigen Moment zu erkennen, um andere fur die eigenen, neuen,
kreativen Ideen zu gewinnen.

Ein Manager der ihr Bedurfnis nach &ffentlicher Anerkennung erkennt.

Verstehen, dass andere wahrend Meetings Zeit zum Austausch von eigenen Ideen
bendtigen .

Anderen zuhoren und unterschiedliche Perspektiven verstehen, damit Ziele erreicht
werden.

Gesprache, die dazu dienen, herauszufinden, was Mia Muster braucht, um die Rendite
maximieren zu kénnen.

Unterstltzung bei der Formulierung von realistischen Erwartungen an andere, um die
Ergebnisse zu maximieren.

Lernen, den eigenen Enthusiasmus zu ztgeln, um ein effektiver Zuhorer zu sein.

Unterstitzung beim Zeitmanagement, wenn die Ziele nur durch Zusammenarbeit mit
anderen erreicht werden kdnnen.

UnterstUtzung fur die Bewaltigung von Situationen, wenn andere ihren Teil zum Ergebnis
nicht beitragen.

Einen Vorgesetzten/Eine Vorgesetzte, der/die Mia Muster's Talent férdert, andere positiv
zu beeinflussen, sich fur ein gemeinsames Ziel anzustrengen.

Mia Muster
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AKTIONSPLAN Vv

Die folgenden Angaben beziehen sich auf Bereiche, in denen Mia Muster seine Effizienz
moglicherweise erhdhen mochte. Bis zu drei Themen sollten herausgegriffen und Gber
Aktionsplane so aufbereitet werden, dass die gewunschten Ergebnisse erzielt werden
kénnen. Ein erneutes Durcharbeiten des Reports hilft, die Bereiche zu finden, die zur
Verbesserung anstehen.

e Kunden-Service e AbschlUsse tatigen
e Akquisition e Produktkenntnisse
e Vorbereitung e Personliche Ziele
® Prdsentation e Sonstiges

e Einwandbehandlung

Bereich:

1.

2.

3.

Bereich:

1.

2.

3.

Bereich:

1.

2.

3.

Anfangsdatum: Kontrolldatum:
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Stilanalyse und Driving Forces Spektrum g
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Verhalten und Motivatoren Grafiken
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