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INTERNATIONAL SERVICE GROUF

EINLEITUNG

Jeder Mensch ist einzigartig und hat seinen bevorzugten Verhaltensstil im Geschéftsleben.
Auch wir selbst fliihlen uns am wohlsten wenn wir unseren eigenen Verhaltensstil anwenden
konnen. Dieser wirkt jedoch nicht bei jedem Menschen gleich. Bei manchen entstehen sogar
Spannungen und Unwohlsein.

Anpassungsfdhigkeit im Verhalten
ist keine natiirliche sondern eine erlernbare Fdhigkeit.

Diese entwickeln Sie in 4 Schritten:

Erkennen Sie lhren eigenen bevorzugten Verhaltensstil durch Selbst-
einschatzung und durch Ihre Reaktion auf verschiedene Menschentypen.

Erkennen Sie den bevorzugten Verhaltensstil Ihrer Gesprachspartner,
und was sie besonders moégen und ablehnen.

Entwickeln Sie Ihre Anpassungsfahigkeit aufbauend auf lhrem
personlichen Verhaltensstil.

Legen Sie Ihre persdnliche Strategie mit dem jeweiligen
Gesprachspartner fest.




INTERNATIONAL SERVICE GROUF

DISG - MEIN BEVORZUGTER VERHALTENSSTIL

Denken Sie an |hr alltagliches Arbeitsumfeld und schatzen Sie sich in diesem Umfeld selbst
ein. Beim Ausfillen der beiden Spalten 1 und 2 sollten Sie sich in jeder Wortgruppe fir das
Wort entscheiden, welches Ihnen ,,am ehesten” entspricht (4 Punkte), dann fiir das, welches
Ihnen ,,am wenigsten” entspricht (1 Punkt) und dann fiir die beiden dazwischenliegenden.
Geben Sie 3 Punkte fiir ,,am zweitbesten” und 2 Punkte fir ,am zweitwenigsten”. Tragen Sie
die Punkte jeweils in die Kastchen der Spalte 1 und 2 ein. Zahlen Sie zum Schluss die Punkte
flr alle vier Buchstaben zusammen und halten Sie diese Summe als Ergebnis fest (Kontrolle:
Gesamtsumme = 100)

begeistert I konkurrierend
entschlossen D ausgleichend S
gewissenhaft G gesellig I
loyal S grindlich G
reserviert freundlich I
gewinnend I aggressiv D
gutmiitig S logisch G
ruhelos entspannt S
einsichtig spontan I
kontaktfreudig I entscheidungsfreudig D
anspruchsvoll beherrscht G
vorsichtig aufmerksam S
willensstark D inspirierend I
taktvoll G bestandig S
mitfihlend S hartnackig D
verspielt genau G
verbindlich direkt D
systematisch G frohlich I
gesprachig I diplomatisch G
herausfordernd D ricksichtsvoll S

D Punkte | Punkte S Punkte G Punkte

Der Buchstabe mit der hochsten Punktanzahl reprdsentiert |hr am starksten ausgepragtes
Verhalten; die Summen der anderen Buchstaben zeigen Ihre Verhaltenstendenzen in den
anderen drei DISG-Bereichen.




INTERNATIONAL SERVICE GROUF

DISG — WIE REAGIEREN SIE AUF IHRE GESPRACHSPARTNER?

Machen Sie bei den 24 Aussagen maximal 5 mal einen M vor die Begriffe, die am ehesten
auf Sie zutreffen und maximal 5 mal ein vor die Begriffe, die am wenigsten auf Sie

zutreffen.

D

Ich mag Menschen die:
L] Gleich zur Sache kommen.
L] Direkt sind.
[ schnell Entscheidungen treffen.
Ich mag Menschen nicht, die:
[ Zu viel reden.
[ Mich unterhalten wollen.

O mir Anweisungen geben.

Ich mag Menschen die:
[ Zeit zum Reden haben.
L1 Freundlich sind.
[ Kontakt suchen.
Ich mag Menschen nicht, die:
L unhaflich mit mir umgehen.
[ Distanziert sind.

L] Kaihl und zuriickhaltend sind.

Ich mag Menschen, die:
O Diplomatisch und hoflich sind.
O sinnvolle Dinge tun.
O Ruhig sind und klar denken.

Ich mag Menschen nicht, die:

O Wollen, dass ich meine Geflihle offen zeige.

[ parauf bestehen und drangen, dass ich mich
geflhlsbeladenen Situationen sofort stelle.
O von mir halbfertige Arbeiten schnell abgeliefert
haben wollen.
G

Ich mag Menschen, die:

[ Uber Persénliches erzahlen, bevor sie zum
Geschaftlichen kommen.

[ zeit fir eine lockere Atmosphare haben.
[ sich anhoren, wie ich die Dinge sehe.

Ich mag Menschen nicht, die:

O mir Veranderung aufzwingen, bevor ich dazu
bereit bin.

O Veranderungen durchfiihren um der
Veranderung willen.

1 immer nur Ergebnisse von mir wollen, aber
keine Riicksicht auf mich nehmen.

S

Haben Sie Schwerpunkte Ihres Verhaltens in den Quadranten feststellen kdnnen?
Oder haben Sie in allen vier Quadranten Ihre Haken und Kreuze angebracht?
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DISG-TYPEN IM UBERBLICK

offensiv/extrovertiert

I mitiaty

N

aufgabenorientiert
\j
menschenorientiert

.Y

defensiv/introvertiert

Dominanter Typ Initiativer Typ
v selbstbewusst v’ beziehungsorientiert
v’ mutig v’ beeinflussend
v’ ergebnisorientiert v begeisternd
v bestimmend v' emotional
v' wetteifernd v' gesprichig
v' durchsetzungsfihig v’ optimistisch
v direkt, offen v' spontan
Gewissenhafter Typ Stetiger Typ
v" hohe MaRstibe v’ treu, loyal,
v detailorientiert v' teamfihig
v' genau v' unterstitzend
v’ selbstdiszipliniert v" bescheiden
v’ vorsichtig v" bewahrend
v’ analytisch, logisch v' geduldig
v’ reserviert v zuverlassig
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D: DOMINANTER TYP

Eine dominante Person fihlt sich herausgefordert, wenn Konkurrenz
und Widerstande Gberwunden werden sollen.

Dominante Personlichkeitstypen zeigen von sich aus Initiative, haben
Freude am Wettbewerb und sind im Allgemeinen direkt, positiv und
geradeaus-, manchmal auch grob. Sie stehen gern im Mittelpunkt und
lieben es, ihr Umfeld zu kontrollieren. Menschen mit hohem D
reagieren positiv auf schwierige Aufgabenstellungen und grolRe
Herausforderungen. Sie verlangen viel - von sich und anderen. Sie
haben viel Energie und konnen eine starke Willenskraft entwickeln, um
ihre Ziele zu erreichen oder sie gegeniiber anderen durchzusetzen.

Topr- EIGENSCHAFTEN 1. Tendenzen einer dominanten Person:

v’ zielt auf sofortige Ergebnisse
v’ veranlasst Dinge, bringt Dinge ins Rollen
v’ selbstbewusst v nimmt Herausforderungen an
v’ mutig v’ trifft schnelle Entscheidungen
v’ ergebnisorientiert v’ stellt bestehende Zustiande in Frage
v' bestimmend v beansprucht Autoritit, bernimmt das Kommando
v’ wetteifernd v verursacht Schwierigkeiten in Team-Prozessen
v durchsetzungsfihig v 15st Probleme
v' entscheidungsfreudig
v' direkt, offen 2. Eine dominante Person braucht ein Umfeld, in dem folgendes
moglich ist:
. . v eine starke und autoritére Stellung
MOGLICHE SCHWACHEN v Herausforderung und Ansehen
v' Gelegenheit zu persdnlichen Leistungen und Erfolgen
v unsensibel gegeniiber Gefiihlen v" Viel Bewegungsfreiheit bei der Arbeit
anderer v’ Direkte Antworten, wenig Diskussionen
v' {ibersieht Risiken und v' Gelegenheit zu Beférderung und Aufstieg
Warnungen v Wenig Kontrolle und Beaufsichtigung
v' stellt zu hohe Anspriiche an v" Viele neue und abwechslungsreiche Aufgaben
andere . . .
v verursacht Schwierigkeiten in 3. Eine domil'nante Pgrson bra.t.,ucht andere, die
Teams Das Fir und Wider abwégen
v nimmt sich zuviel auf einmal Risiken abschatzen und berechnen
vor Mit Vorsicht handeln

v' vernachlissigt wichtige Details

v iibertreibt die Kontrolle von Grundlagen erforschen und Details Gberprifen

v

v

v

v Eine gesicherte Umgebung gestalten

v

v Gut lberlegte Entscheidungen vorbereiten
v

Personen
Die Bedurfnisse anderer wahrnehmen und anerkennen
o 4. Um sich besser entfalten zu kénnen, braucht eine dominante
TIPPS ZUR PERSONLICHEN Person:
ENTWICKLUNG: v' Schwierige Aufgaben
v Die Einsicht, dass andere Menschen im Gesamtprozess wichtig

v" mehr Geduld aufbringen, und nétig sind

suhéren v" Vorgehensweisen und Techniken, die auf praktischen
v'auf Bedirfnisse anderer Erfahrungen beruhen

eingehen v' Gelegentlich ein Aufriitteln, um eigene Vorstellungen in Frage zu
v' Beweggriinde ausreichend stellen

erldutern v Die Eingliederung in eine Gruppe

v' Die Bereitschaft, Rechenschaft abzulegen und zu erklaren, wie
Entschlisse zustande gekommen sind

v" Klare Abgrenzung des Kompetenzbereiches

v’ Eine klare Festlegung des Arbeitstempos, das auch Entspannung
zuldsst




I: INITIATIVER TYP

INTERNATIONAL SERVICE GROUF

Eine initiative Person flihlt sich herausgefordert, wenn andere flr neue
Aktivitdten gewonnen und zusammengebracht werden miissen.
Initiative  Personlichkeiten  versuchen andere zu  Allianzen
zusammenzubringen um ihre Ziele zu erreichen. Sie versuchen eher
andere zu Uberzeugen, als sie zu zwingen. Menschen mit hohem 1
fihlen sich wohl, wenn sie ihre sozialen Kontakte pflegen kénnen; sie
tun Dinge nicht gern allein und lieben Aktivitdten in der Gruppe. Sie
arbeiten dann effektiv, wenn sie keiner Kontrolle oder Detailarbeit
unterworfen sind. Sie handeln im Allgemeinen spontan und sind nur
soweit wie notig diszipliniert. Meist sind sie voller Tatendrang und
Energie, neigen aber auch dazu, diese ohne festes Ziel zu
verschwenden.

TopP- EIGENSCHAFTEN

v' beziehungsorientiert

v' beeinflussend

v' begeisternd

v" emotional

v' gesprichig

v' optimistisch

v' spontan

V' flexibel

MOGLICHE SCHWACHEN

v" bringt Dinge nicht konsequent
zu Ende

v' Subjektivitdt bei
Entscheidungen

v schitzt Ergebnisse zu
optimistisch ein

v" redet zuviel, handelt zu
impulsiv

v" versucht, zuviel auf einmal zu
tun

¥v" mag es nicht, allein sein zu
miuissen

v" hat unbegriindete Angst vor
Ablehnung

TIPPS ZUR PERSONLICHEN

ENTWICKLUNG

v'andere realistischer
einschatzen

v" bei Entscheidungen objektiver
sein

v' Prioritaten und feste Termine

setzen

1. Tendenzen einer initiativen Person:

knlpft Kontakte

macht einen guten Eindruck

drickt sich gut und klar aus

schafft eine motivierende Atmosphéare und Umgebung
verbreitet Begeisterung

unterhdlt andere

will anderen helfen

arbeitet gern in der Gruppe

AN NN NN

2. Eine initiative Person braucht ein Umfeld, in dem folgendes

moglich ist:
v’ Beliebtheit
v’ Offentliche Anerkennung der F3higkeiten
v’ Freie MeinungsiuRerung
v Gruppenaktivititen auRerhalb der Arbeit
v’ Gleichberechtigte, freundschaftliche Beziehungen
v' Freiheit von Detailarbeit und Kontrolle
v Gelegenheit, Vorschlage auszusprechen
v’ Schulung und Beratung anderer
v" Angenehmes Arbeitsklima

3. Eine initiative Person braucht andere, die

sich auf eine Aufgabe konzentrieren

sich an Fakten orientieren

offen und direkt reden

Aufrichtigkeit achten

systematische Vorgehensweisen entwickeln

sich lieber mit Dingen als mit Menschen beschaftigen
Aufgaben mit Logik anpacken

den Ablauf von Prozessen von Anfang bis Ende personlich
Gberprufen

v
v
v
v
v
v
v
v

4. Um sich besser entfalten zu kénnen, braucht eine initiative Person:
Zeitkontrolle, wenn D oder S unter dem Mittelwert liegen
Objektivitat im Entscheidungsprozess

Mitbestimmung & Gleichberechtigung im Team

Realistische leistungsorientierte Einschatzung anderer
Prioritdten und feste terminliche Vorgaben bei Projekten

ein entschlossenes Auftreten gegeniber anderen, wenn D unter
dem Mittelwert liegt

ANENENENENEN




S: STETIGER TYP

INTERNATIONAL SERVICE GROUF

Stetige Personen fiihlen sich herausgefordert, wenn sie mit anderen
zusammenarbeiten, um Ergebnisse zu erzielen.

Stetige Personlichkeiten flhlen sich in einer entspannten und
freundlichen Atmosphare wohl, die Sicherheit, klare Vereinbarungen
und vorhersehbare Ablaufe beinhaltet. Personlichkeiten mit hohem ,S“
sind gute Planer. Sie missen allerdings immer einen Schritt nach dem
anderen angehen, statt den ganzen Prozess im Blick zu haben. Stetige
Personen haben Mihe, sich selbst zu promoten oder zu ,vermarkten”
und sie vermeiden dies so gut sie kénnen. Im Allgemeinen zeigen
Stetige nicht so viel Tatendrang und Energie wie Dominante und
Initiative. Sie brauchen standigen Zuspruch und Anerkennung fir
geleistete Arbeit. Sie bevorzugen es, in Ruhe arbeiten zu kénnen.

TopP- EIGENSCHAFTEN

treu, loyal,
teamfahig
unterstiitzend
bescheiden
bewahrend
geduldig
zuverlassig

AN NN RN

MOGLICHE SCHWACHEN

v" webhrt sich gegen
Veranderungen

unter Druck keine Termintreue
ist zu nachsichtig und tolerant
unentschlossen& unsicher bei
Entscheidungen

mangelnde Initiative

AN

ANENEN

stellt eigene Wiinsche zu sehr

zurlick

v zu stark von Beziehungen
abhangig

v" kann schwer ,Nein“ sagen

v" Harmoniebediirfnis

TiPPS ZUR PERSONLICHEN
ENTWICKLUNG:

v" sich Konfrontationen bewusst
stellen

v' bfter einmal die Initiative
ergreifen

v' schnelle Verdnderungen
akzeptieren

schiebt Dinge lange vor sich her

1. Tendenzen einer stetigen Person:

halt einmal akzeptierte Arbeitsabldufe ein
bleibt gerne an einem Arbeitsplatz

ist geduldig

entwickelt spezialisiertes Kénnen
konzentriert sich auf die Aufgaben

ist loyal und zeigt Treue

ist ein guter Zuhorer

beruhigt aufgeregte Leute

AN N NN

2. Eine stetige Person braucht ein Umfeld, in dem folgendes moglich
ist:

Sicherheit

Geordnete und bewahrte Ablaufe, Begriindungen fur
Veranderungen

Minimale Beeinflussung der Privatsphdre durch den Beruf
Anerkennung fiir geleistete Arbeit

Begrenztes Aufgabengebiet

Echte, ernsthafte Wertschatzung

Identifikation mit einer Gruppe und Eingliederung
Geregelte Vorgehensweisen

SN N N N

w
m

ine stetige Person braucht andere, die

v" Schnell auf unerwartete Anderungen reagieren

v’ die Herausforderung einer neuen Aufgabe annehmen

v" An mehreren Teilbereichen gleichzeitig arbeiten

v Auf andere Druck ausiiben

v Auch in ungeordneten, unvorhersehbaren Situationen flexibel
arbeiten kénnen

Aufgaben an andere delegieren

\

4. Um sich besser entfalten zu konnen, braucht eine stetige Person:
Vorbereitung auf Veranderungen

Bestatigung der eigenen Person

Information, inwiefern die eigene Leistung zum Gesamterfolg
beitragt

Zuverlassige Kollegen mit gleichen Kompetenzen

Richtlinien fur die Durchfiihrung von Aufgaben

AnstoBe und Aufmunterung zu Kreativitat

Vertrauen in die Fahigkeit anderer

AKX

ANENRNRN
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G: GEWISSENHAFTER TYP

Eine gewissenhafte Person fihlt sich herausgefordert, wenn bekannte
und bewadhrte Vorgehensweisen zur Erzielung optimaler Qualitat
eingesetzt werden.

Gewissenhafte Personlichkeiten bevorzugen Ordnung, Disziplin und
eine sachliche Atmosphéare mit der Moglichkeit, Dinge griindlich und in
ausreichender Qualitdt erledigen zu kdnnen. lhre Vorgehensweisen
sind genau geplant, prazise und bericksichtigen alle Einzelheiten.
Obwohl Menschen mit hohem ,G“ gut Strukturen aufbauen konnen,
neigen sie dazu, sehr effizient, aber weniger effektiv zu arbeiten, d.h.
sich in Einzelheiten zu verlieren. Oft beschéftigen sie sich zu sehr mit
sich selbst oder ihren Aufgaben und engagieren sich in Bereichen, in
denen sie nicht ihre optimale Leistung bringen koénnen.
Gewissenhafte zeigen weniger Energie und Tatendrang als andere.

Topr- EIGENSCHAFTEN 1. Tendenzen einer gewissenhaften Person:

v’ folgt Anweisungen und Normen
v hohe MaRstibe j konz.entriert sich auf wichtige .Details
v detailorientiert arbelte_zt unter.geregc_elten Bedingungen
v genau v' geht diplomatisch mit Menschen um
L v' Uberpruft alles auf Genauigkeit
v selbstdiszipliniert v denkt kritisch
v' vorsichtig enit Kritise -
. . v" ordnet sich Autoritidten unter
v analytisch, logisch
v' reserviert
2. Eine gewissenhafte Person braucht ein Umfeld, in dem folgendes

. . moglich ist:

MOGLICHE SCHWACHEN v’ Sicherheitsgarantien
v’ festgelegte Arbeitsweisen

v' verstrickt sich in Details v’ eine behitete Umgebung
v" nicht loslassen und delegieren v’ Bestatigung und Anerkennung

kédnnen v’ Vorbereitung auf plétzliche und unvermittelte Verdnderungen
v’ richtet sich genau nach v’ Zugehérigkeit zu einer Gruppe ( Arbeitsgruppe )

Vorschriften v Beibehaltung bewahrter Verfahrensweisen, solange die
v" hat Angst persdnliche Fehler zu Qualitdtskontrolle gesichert ist

machen
v’ zégert neue Dinge 3. Eine gewissenhafte Person braucht andere, die

auszuprobieren v' lhren Verantwortungsbereich erweitern wollen
V' ist empfindsam bei v Wichtige Aufgaben delegieren

personlicher Kritik v' Schnelle Entscheidungen treffen kénnen
v denkt zu vorsichtig und v' Grundsatzregelungen und Vorschriften nur als Richtlinien

pessimistisch benutzen

v" neigt zu unerfillbarem v Mit der Opposition Kompromisse schlieRen

Perfektionismus v Unpopulire Standpunkte aussprechen und darlegen
TiPPS ZUR PERSONLICHEN 4. Um sich besser entfalten zu kénnen, braucht eine gewissenhafte

. Person:
ENTWICKLUNG: v’ Aufgaben, die Detailarbeit und Prizision erfordern
v Gelegenheit zu sorgfiltiger Planung

v" mehr Optimismus v Genaue Arbeitsanweisungen und Zielsetzungen
v groReres Selbstvertrauen v RegelmiRige Leistungsbewertung

entwickeln v' Hoéhere Wertschitzung der Menschen als Person unabhéngig von

v' besser und offener mit ihrer Leistung
Geflihlen umgehen

AN

Mehr Toleranz in Konfliktsituationen
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DISG — ERKENNEN SIE DEN BEVORZUGTEN VERHALTENSSTIL
IHRER KOMMUNIKATIONSPARTNER

Denken Sie an eine/n Ihrer Gesprachspartnerin (am besten jemandem, mit der/dem Sie eher
schwer zurechtkommen). Kreuzen Sie jeweils ein Kastchen pro Zeile an und addieren Sie
abschlielend spaltenweise die Kreuzchen um den bevorzugten Verhaltensstil dieses
Menschen zu ermitteln.

1. Wenn diese Person spricht, wirkt sie ...

I:I selbstbewusst D laut D verhalten I:I emotionslos

2. Wenn diese Person zuhort, verhilt sie sich ...

I:I als guter Zuhorer und
gibt diplomatische
Antworten.

D freundlich, optimistisch;
unterbricht oft; bringt immer
wieder eigene Beitrage ein.

D ruhig und ist ein
geduldiger Zuhorer.

D eher ungeduldig und
unterbricht andere

3. Wenn diese Person Fragen stellt, gehtes ...

D meistens um weitere
bzw. tiefergehende
Informationen

D hauptsachlich um das D oft um eigene und um D meistens um
Wesentliche die Gefuihle anderer ,Wie“-Fragen

4. Bei langeren Besprechungen diskutiert diese Person ...

D ausgleichend und D diszipliniert und

D ausdauernd und hart D lebhaft und emotional o
entgegenkommend sorgfaltig

5. Mit Personen aus ihrem eigenen Umfeld spricht diese Person ...

D offen, temperamentvoll, D ausgeglichen und D diplomatisch und

L« d entschl
napp und entschiossen unbeschwert ricksichtsvoll sorgfaltig

6. Wenn Sie die Gestik und Mimik dieser Person beobachten sehen Sie, dass sie ...

D . . . D freundlichen D sich eher zurtickhaltend

D . . viel mit den Handen . O

sich viel bewegt estikuliert Augenkontakt mit Ihnen und vorsichtig bewegt bzw.
g bewahrt ausdrickt

7. Wenn Sie beobachten, wie diese Person mit anderen umgeht, merken Sie, dass ...

D sie versucht, die Flhrung D sie ihre Gefiihle zum D . . D sie viel beobachtet,
N . sie sehr freundlich und . -
zu Ubernehmen oder das Ausdruck bringt und schnell ] zuhort, ohne die anderen zu
. nett ist.
Sagen zu haben. Kontakt findet. unterbrechen.

8. Wenn diese Person mit Schwierigkeiten konfrontiert wird, reagiert sie ...

I:I unter Umstanden schnell D extrovertiert und will D verunsichert und D eher dngstlich und
aggressiv und sucht wissen, ob etwas davon auf  versucht, wieder eine stabile versucht, die Auswirkungen
Schuldige. Sie zurlickfallen kdnnte. Situation herzustellen. der Probleme zu analysieren.

9. Wenn diese Person zu Menschen oder Ereignissen befragt wird, verhalt sie sich ...

I:I unruhig D begeisternd D entspannt I:I distanziert

10. Wenn auf diese Person neue Aufgaben zukommen, dann ...

D kommt sie rasch zu einer D bevorzugt sie spontane D ist sie sehr kooperativ I:I ist sie eher vorsichtig
Losung. Lésungen. und bereitwillig. und nachfragend.
D Kreuzchen | Kreuzchen S Kreuzchen G Kreuzchen

10




BEZIEHUNGSANALYSE

INTERNATIONAL SERVICE GROUF

Kreuzen Sie schnell an, ohne lange zu tiberlegen, welche der angefilhrten Eigenschaften am ehesten auf die oben

angefihrte Person zutreffen.

Persdnlichkeit

Reaktion

Kleidung

Auto

Blickkontakt

Korpersprache

Stimme

Schritt

Gespréche

Art des Zuhdrens

Wesensart

Verhaltensweise

Anspriiche an

Entschlossenheit

Befiirchtungen

TOTAL

offen

spricht frei
heraus

madisch

sportlich

herzlich

offen

gefiihisbetont/
lebhaft

energisch/
schwungvoll

tber
Menschen

abschweifend

freundlich

positiv/
opfimistisch

Farbe/
Style

unentschlossen/

nachdenklich

jemanden zu

beleidigen

be.kt‘ihmed ]

langsam/
izbgernd

angepasst

funktionell
abschatzend

reserviert/ -
ruhig

‘emotionslos/
ruhig

wenig Energie/

gleichmaiig

“tiber den Ein-

kaufsvorgang

| bereitwillig

_ b;ejraherid‘

nicht
-aggressiv -~

Zuverlassigkeit/

Kosten

‘ une_htsch:lqs,éenl
-inaktiv-

Risiken
einzugehen

reserviert

' undurch-
" schaubar

konservativ

traditionell

flichtig

verschlossen

emotionslos/
reserviert

wenig Energie/
beherrscht

Uber Details/
Fakten

selektiv

Y| abschatzend

kritisch/

| misstrauisch

~ technische
- Details

entschlossen/

8 stur

| Fehler
| zu machen

11




e moghchkeﬂenﬂ

kg zusammen, kommen

INTERNATIONAL SERVICE GROUF

Was |hre Gesprachspartner mogen bzw. ablehnen erkennen Sie hdufig an der Grundhaltung

hinter den Fragen die sie (sich) stellen:

Dominante Menschen
fragen (sich): ,WAS ...

.. sind die Alternativen?“
.. sind die Erfolgsaussichten?”
.. fiir Ergebnisse bekomme ich?“

Was Sie fun sollten:  Was Sie vermeiden sollten:
Geben Sie direkte ,Amworlen kurz  Unentschlossenheit vermitteln.
. und pragnant . | Problemorientierte Einstellung,
 Sagen Sie, WAS getan wesden soll, ', ~_ Uberbetonte Freundhchkegt :
~nicht WARUM. - Verallgemememngen -
‘Betonen Sie die Ergebmsse Prisentation zu vieler DetaJls

W!ederhalungen zuviel reden.
_ Nichtbelegbare Aussagen.
_ Entscheidungen fiir den ,,D* mKun—
»den treffenwoiien - -

: | Bieten Sie Alternativen und Wahl—f e

Betonen Sie die Logik der Ideen
 und Vorgehensweisen. -
Surnmen Sie semen Standpunkten

,’SIEZL'[HIER@E o

Initiative Menschen
fragen (sich): ,WER ...

.. sind Sie denn?“
.. kennt Sie denn so?“
.. benutzt denn lhre Produkte?“

Was Sie fun sollten:
' Betonen Sie das Neue, das Besorde-
re, das Ungewohnliche,
|| Zetpen Sie e Fihigkeiten, sich
ausaudriicken.
_ Betonen Sie Referenzen von Exper-
ten und Meinungsbildnern.

| Geben Sie im Verkaufsgesprich Ge-

legenheit zum Geben und Nehmen.

* Vermeiden Siees, das Gesprich zu

heherrschen.
' Seien Sie offen, freundlich, herzlich.
_ Strahlen Sie Begeisterung aus,
| Horen Sie aufrerksam zu.
| Verwenden Sie einige Zeit darauf,
einie Beziehung herzustellen,

Was Sic vermeiden sollien:
.| Soriales nicht gebilhrend beachten.

Andavernd und zu viel sprechen.

_ Vorschlige und Umerbxechungen 1
zurtickweisen. :
i Kurz, kalt und verschlossen sein,
_Yon oben herab sprechen.
| Sich zuweitvom
Kurs abbringen

Gewissenhafte Menschen
fragen (sich): ,WARUM ...

.. ist Ihr Produkt das beste?“
.. sollte ich umsteigen?“
.. sollte ich das jetzt tun?“

Was Sie fun sollten: Was Sie vermeiden sollten:
Verwenden Sie vergleichendes Ungenau oder l4ssig sein, beson-
Datenmaterial, ders wenn Sie Fragen beantworten.

Zu schnell zum AbschluR kommen.
Uber Personliches und Familidires
sprechen, bevor Sie ihn kennen.
Schulterklopfen oder zu person-
liche Gesten oder Verhaltensweisen. |
7u laut sprechen oder bedrohen.
Schmeicheln, tiberreden, beschwat-

Berufen Sie sich auf logische,
 ersichtliche Fakten und Vorteile.
Konzentrieren Sie sich auf Einzel-
heiten, bleiben Sie dahei.
Halten Sie alle Fakten bereit .
Seien Sie gut organisiert.
Halten Sie fiir Entscheidungen
schriftliche Unterlagen bereit.
Appellieren Sie an sein Interesse fiir
Forschung, Statistikenetc,
Geben Sie detaillierte Antworten.
Kldren Sie Einwande griindlich.
Betonen Sie Qualitit, VerlaRlich-
keit und Sicherheit.

Stetige Menschen
fragen (sich): ,,WIE ...

.. kann es meine Erwartungen erfiillen?“
.. kann ich wirklich sicher sein?“

Was Sie fun sollten:

Seien Sie geduldig, wenn es d;zrum:

 geht, die Ziele des Kunden heraus-
- mfinden. =

Heben Sie hervor, wie eine tiberleg- .

te Vorgehensweise Schritt fiir
. Schritt zum Ziel fiihren wird.

Sprechen Sie tiber Service und Ver-

laﬁhchkext

Hisren Sie aufmerksam 2.
Seien Sie aufrichtig,
offen, ehrlich,
Sprechen Sie leise

und entspannt,

- springen.

Was Sie vermeiden sollten:

Zu direkt sein.

— Zuforsch vomngehen oéer for-
~ dernd wirken.

. Zu sehr aufs Tempo dmcken
 7uviele Details auslassen.

In [hren Gedankengingen abrupt
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INTERNATIONAL SERVICE GROUF

/\
@ Quellen und weiterfiihrende Literatur
~—/

e Seiwert, Gay: ,Das 1x1 der Personlichket”, 3. Auflage, mvg-Verlag
e Seiwert, Gay: ,DISG-Personlichkeitsprofil”, 29. Auflage, Gabal-Verlag
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