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Einleitung

Dieses Insights Discovery Praferenz-Profil basiadf den Antworten von Barbara Schmid
zum Insights Discovery Préaferenz-Evaluator (Fraggho, der am 08.09.2013 ausgefullt
wurde.

Die Urspriinge der Personlichkeitstheorie kdnnen bisdas 5. Jahrhundert v. Chr.
zuruckverfolgt werden, als Hippokrates erstmalsr vienterscheidbare Energien /
Temperamente entdeckte, die sich bei den Menscitividuell beobachten lieBen. Das
Insights Discovery System baut auf dem Personlitdtkedell des Schweizer Psychologen
C.G. Jung auf. Dieses Modell wurde erstmals im d&al8921 in seinem Werk "Psychologische
Typen" verdffentlicht und in nachfolgenden Schriftgeiterentwickelt. Jungs Werk uber
Typologie und Praferenzen wurde seither als Basis Xerstadndnis der Personlichkeit
herangezogen und ist bis zum heutigen Tag Gegehstmrempirische Forschungsprojekte
weltweit.

Das Insights Discovery Praferenz-Profil bietet alafr Grundlage der Jung’schen Typologie
einen Rahmen fiur Selbsterkenntnis und personlicageY®@ntwicklung. Nach C.G. Jung hat
jeder Mensch Préaferenzen, wie er seine Umwelt walmm, sie beurteilt, Entscheidungen trifft
und entsprechend handelt. Erkenntnisse in der fethsforschung haben aufgezeigt, dass die
erfolgreichsten Menschen diejenigen sind, die sighst in ihren Praferenzen, sowie Starken
und Schwachen gut kennen. Dies versetzt sie ihatje, Strategien zu entwickeln, um den
Anforderungen ihres Umfeldes besser gerecht zuemerd

Dieses Praferenz-Profil ist einzigartig, da es aunshreren hunderttausend abgewandelten
Aussagen aufgebaut wird. Daraus wird aufgrund If8etbsteinschatzung beim Ausflillen des
Insights Discovery Préaferenz-Evaluators (Fragebggerin individueller Text
zusammengestellt. Andern oder streichen Sie jeasafyen, die nicht auf Sie zutreffen konnten
und tberprifen Sie dies mit Kollegen oder Freunden herauszufinden, ob es sich dabei um
so genannte "Blinde Flecken" handelt.

Arbeiten Sie mit diesem Préaferenz-Profil pro-aktdas heil3t, identifizieren Sie jene
Schlusselbereiche, in denen Sie sich weiterentimiekallen und besprechen Sie dies mit lhren
Freunden und Kollegen. Holen Sie sich ihr Feedbdaku ein und erarbeiten Sie einen
Aktionsplan fur Ihre personliche und berufliche &itklung.

www.insightsworld.ch
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Uberblick

Diese Aussagen ermoglichen ein umfassendes Venssarah Barbara Schmids Einstellungen
und bevorzugten Verhaltensweisen in ihrem ArbeisigmDieser Abschnitt beschreibt, wie
sie Aufgaben bewaltigt, mit den anderen kommuniaiet Entscheidungen trifft.

Personlicher Stil

Barbara Schmid kreiert eine freundliche Atmosphimd erzeugt Begeisterung bei anderen.
Sie hat eine grundsatzlich positive Einstellung 4iehen und den Mdéglichkeiten, die es den
Menschen bietet. Sie lebt sehr gegenwartsbezogeh sieht wenig Grund, Uber das
notwendige Malf? hinaus fur die Zukunft vorauszuphamed entsprechende Vorbereitungen zu
treffen. Ihrer charakteristischen Toleranz liegieenattrliche Neugier zugrunde. Sie findet die
Vielfalt der Welt ausgesprochen reizvoll. Wennlaiege Zeit alleine arbeiten muss, dann kann
sie ruhelos und unentschlossen wirken, und sie kaginnen, alles daran zu setzen, um eine
neue motivierende Herausforderung zu finden. Sichlie Wiinsche und Anliegen der anderen
einzusetzen gibt ihr das Geflihl am richtigen Piatzein.

Durch ihre Herzlichkeit, Symphathie und ihr Verstéis ermutigt sie andere sich an sie zu
wenden. Es ist ihr wichtig, fur die Sorgen andexer offenes Ohr zu haben. Sie hat eine
sympathische Art und verhélt sich anderen gegenéo#itihlsam und umgéanglich. Sie
uberlasst anderen die eher technischen Aspekte Rmogktbearbeitung, damit sie ihre ganze
Energie darauf konzentrieren kann, ein kooperativesangenehmes Umfeld zu schaffen. Sie
konnte alles ignorieren oder verneinen, was dieikkoangestrebte Einstimmigkeit gefahrdet.

Wertschatzung und die Anerkennung ihrer Leistunderch die anderen sind fur sie sehr
wichtig. Sie ist bei einer Tatigkeit hochmotiviertlie sowohl mensch- als auch
aufgabenorientiert ist, und in der eine Zusammesiadurch den guten Willen aller erreicht
werden kann. Mit ihrer freundlichen Art und ihremganisatorischen Fahigkeiten, ist Barbara
Schmid anderen Kollegen gerne behilflich und widhdir die meisten Projekte begeistern.
Barbara Schmid ist optimistisch und lebt mit einstarken Bezug zum Hier und Jetzt.
Negativen Erfahrungen oder Uneinigkeit schaffenSigmationen wirde sie gerne ausweichen.

Manchmal kdnnen sie die Ereignisse Uberrollen uwnébBt ihr sehr schwer "nein" zu sagen,
sogar dann, wenn die Forderungen Uberzogen sindhaBa Schmid zeigt hohe Loyalitat
gegenuber Mitarbeitern und Kollegen. Barbara Schisidteamorientiert, grtindlich und

eindeutig in ihren Aussagen. Trotz ihrer grundlelem emotionalen Stabilitat kann ihre
Stimmung situationsbedingt rasch umschlagen. Siatlidei Arbeiten auf, in denen sie ihre
Unterstiitzung anbieten sowie ihre Uberzeugungskiaietzen kann.

Barbara Schmid mdchte sich das Beste heraussueten,das Leben zu bieten hat.
Ungewdhnliches fasziniert sie und sie héalt ihre &tangen auf hohem Niveau. Tendenziell
lebt sie im Hier und Heute nach dem Grundsatz "Nédot nur einmal”. Barbara Schmid ist
eine beliebte Kollegin und es macht Spal3 mit ilsamumen zu sein. Sie wird durch 6ffentliche
Anerkennung motiviert und reagiert auf Gleichgildéd und Zurtickweisung mit Anzeichen
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von Unzufriedenheit. Sie glaubt an das, was sier@ehen und aus eigener Erfahrung wissen
kann.

Interaktion mit anderen

Barbara Schmid ist sich der Bedurfnisse ihrer Umgegbbewusst, weil sie ein Ohr fir die
Anliegen der anderen hat und dadurch zu einemipesitArbeitsklima beitragt. Da sie in
Beziehungen nach Perfektion strebt, kann sichhbeidge Unzufriedenheit dann breit machen,
wenn sie erkennen muss, wie die Realitat tatsdcidic Sie hilft anderen, das Beste aus sich
zu machen, und es fallt ihr leicht viele Kontakiekntpfen. Sie ist dafir bekannt andere zu
inspirieren und zu ermutigen; dies hat mit ihrenatbenten zwischenmenschlichen Fahigkeiten
zu tun. Sie ist eine beliebte Kollegin und fuhlthsidort zu Hause, wo eine offene,
unkomplizierte Kommunikationskultur gepflegt wird.

Ausgeglichenheit und Toleranz sind fir sie charskigche Merkmale und sie verhélt sich sehr
diplomatisch. Dadurch sorgt sie fir ein angenehAnkeitsklima. Sie strahlt Sympathie und
Verstandnis aus, wodurch sie andere emotional sititet. MOglicherweise bevorzugt sie ein
etwas entspannteres soziales Umfeld. Dies darf abt dahingehend missverstanden
werden, dass sie bei wichtigen Themen nicht erftdteader Sache ware. Da, wo sie intensive
Beziehungsarbeit leistet, konnte sie tendenzialtbergreifend erscheinen. Barbara Schmids
Geflihle spielen eine wichtige Rolle in ihrem Leband sie tragt in jede ihr anvertraute
Aufgabe stets etwas Freundliches hinein.

Barbara Schmid geniel3t es in viele Aktivitaten watschiedenen Personen einbezogen zu
sein. Etwas Unerwartetes oder Ungewdohnliches zu regt sie an. Sie kann es als sehr
unangenehm empfinden, der Realitat ins Auge zkdricwenn es schwierige Probleme mit
Menschen gibt, die sie sehr mag. Es ist ihr wigHigy anderen gut anzukommen und deshalb
bemiht sie sich um deren Akzeptanz. Da Barbara Biciwmel in die Beziehungspflege
investiert, gilt sie als gesellig, freundlich undsgesprochen umgéanglich. Sie arbeitet am
besten, wenn sie mit anderen in personlichem Komsgkvas sie sehr geniel3t. Sie bezieht viel
Freude und innere Zufriedenheit aus herzlichen tRaadn anderer.

Treffen von Entscheidungen

Da Barbara Schmid harmonisch erzielte Ergebnissebrigt, wird sie grol3e Anstrengungen
unternehmen, um Beziehungen zu erhalten. Sie entlthschnell und beurteilt die Menschen
danach, welche Ergebnisse sie erzielen. Barbanmi8ahird andere Sichtweisen respektieren
und in Betracht ziehen, obwohl sie ihnen vielleioight immer zustimmt. Unangenehmen
Sachverhalten weicht sie gelegentlich aus, was @i#men kann, dass Probleme dann eher
ignoriert als gelost werden. Manchmal erleben amdéass Barbara Schmid Entscheidungen
trifft, die scheinbar der Logik zuwiderlaufen.

Sie kann sich von einer vorgefassten Meinung Iosenn eine ihr wichtige Person Uber eine
andere Ansicht der Dinge verfugt. Wenn die Mogleibhkbesteht, dass alle in einen
gemeinsamen Prozess eingebunden werden kdnnenwitansie dies sicherstellen. Wenn es
um eine richtungsweisende Entscheidung geht, kdsiatdie personliche Meinungen anderer
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hoher bewerten als Fakten. Sie zielt darauf ak, Emtscheidungen gleichermal3en mit Herz
und Verstand zu treffen. Sie bevorzugt AufgabenroBeojekte, die eine flexible
Vorgehensweise zulassen.

Logisch-analytische Beurteilungen nimmt sie zwar Kenntnis, konnte sie aber, wenn sie
Entscheidungen trifft, nicht mehr berlcksichtig&me ist flexibel darin, bereits getroffene
Beschlisse wieder abzuandern, solange niemand dafedamen Nachteil erfahrt.
Entscheidungen, die nur auf Logik basieren, schatet nicht besonders. Wenn sie
Entscheidungen trifft, kdnnte sie in Kauf nehmeich dm Nachhinein fir eine mdgliche
Kompetenziberschreitung zu entschuldigen, als vannherein die Erlaubnis daflr
einzuholen. Barbara Schmid liebt SpaR und Ubertagpm und bringt frischen Wind in jede
Situation, was zur Folge haben kann, dass sietdiasesachbezogeneren Kollegen vor den
Kopf stol3t.

Persodnliche Anmerkungen
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Hauptstarken und Schwachen

Starken

Dieser Abschnitt beschreibt Hauptstarken von Baab&chmid, die sie in das Unternehmen
einbringt. Selbstverstandlich verfugt sie Uber evigeitere Fahigkeiten, Erfahrungen und
Eigenschaften auf anderen Gebieten. Die folgendess#gen erfassen einige grundlegende
Fahigkeiten, Uber die sie verfugt.

Barbara Schmids mégliche Starken:

@ Steht anderen mit Rat und Tat zur Seite, auchiiisénen Situationen.
Bringt sich als Teammitglied aktiv ein.

Versteht es, sich anderen anzupassen und istitigglse

Verfugt Uber Gewandtheit in sozialen Angelegenineite

Ist freundlich und gesellig.

Verflugt tber sehr gute Kommunikations- und Prasemsfahigkeiten.
Beurteilt die Dinge mit einer gesunden Portion Humo

Sieht das Positive in jeder Situation.

®P PP 9P 9P 9P 9SS

Erkennt die Bedirfnisse anderer.

@

Nimmt die Initiativen der anderen willkommen undeof zur Kenntnis.

Persodnliche Anmerkungen
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Hauptstarken und Schwachen

Maogliche Schwachen

C.G.Jung sagte: "Weisheit erkennt an, dass jedeg Rwei Seiten hat". Man kdnnte auch
sagen, dass eine Schwéche nichts anderes istrastbertriebene Starke. Barbara Schmids
Beantwortung des Praferenz-Evaluators (Fragebodgsgt vermuten, dass folgende maogliche
Schwachen vorliegen.

Barbara Schmids mégliche Schwachen:

e

P ® P 9 9SO &

@

Wird durch Routineaufgaben in ihrer Motivation begichtigt.

Hat die Tendenz, sich von einem soeben gefihrtespi@eh allzu sehr beeindrucken zu
lassen und die weitere Vorgehensweise danach acistzur.

Findet es schwierig, sich lange auf Details zu kotizeren.

Lasst sich moglicherweise von den Meinungen andereehr beeindrucken.
Kdnnte die Reaktion anderer auf inre Handlungehtm@ahrnehmen.

Lasst sich immer wieder von einem einmal eingeggnian Weg verfriiht abbringen.
Verliert manchmal den Realitatsbezug.

Kdnnte langwierige Aufgaben aufschieben.

Kdnnte sich nicht angemessen genug vorbereiten.

Kdnnte bei manchen Tatigkeiten zu nachlassig werden

Persodnliche Anmerkungen
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Wert flir das Team

Jede Person bringt eine einzigartige Kombinatiom ®egabungen, Eigenschaften und
Erwartungen in ihren Arbeitsbereich ein. Ergéanzea @ese Liste um weitere Erfahrungen,
Fahigkeiten oder andere Eigenschaften, die auf Bartschmid zutreffen und tauschen Sie die
wichtigsten Aussagen mit den anderen Teammitgiedes.

Barbara Schmid als Teammitglied:

e

P9 ¢ 9 S 6

@

Kann die Gruppe auch im Sinne des sozialen Zusammatisrgut organisieren.
Akzeptiert mit aller Offenheit die Ansichten andere

Wird fur fahig gehalten, Teams aufzubauen.

Sorgt fur Effektivitat in der Gruppe und stimmt di&tivitaten untereinander ab.
Bringt "frischen Wind" ein.

Lasst in der Teamarbeit zu, dass jeder sein indelids Potenzial entfalten und
individuelle Beitrage leisten kann.

Tragt durch ihre Intuition eine kreative Spannuadggr auch Unberechenbarkeit in ein
Team.

Ist eine gute "Allrounderin”.
Entscharft Situationen, die von einem Konflikt st sind.

Ist immer bereit, zuzupacken, wo TeamaktivitaterSiprel sind.

Persodnliche Anmerkungen
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Kommunikation

Effektive Kommunikation

Kommunikation kann nur dann effektiv sein, weme gjesendete Botschaft vom Empfanger
aufgenommen und richtig verstanden wird. Fir jedeersBn sind bestimmte
Kommunikationsstrategien zielfihrender als andekdier werden einige hilfreiche
Handlungsempfehlungen fir eine erfolgreiche Komkaitimn mit Barbara Schmid aufgelistet.
Sie selbst sollte die wichtigsten Aussagen wahteh rait ihren Mitarbeitern und Kollegen
besprechen, was sie in der Kommunikation mit itachéen sollten.

Kommunikationsstrategien fir den Umgang mit Barbara Schmid:

@ Bauen Sie immer auf ihre freiwillige Zusammenarbeit
Berilicksichtigen Sie ihre sozialen Interessen.

Ermutigen Sie sie, Uber ihre Stimmungen und Gefidhlsprechen, die sonst
maoglicherweise unausgesprochen bleiben wiirden.

Seien Sie prazise bezlglich abschliel3ender Details.
Zeigen Sie Enthusiasmus und eine positive Eindastgl
Stimmen Sie genau ab, was zu tun ist.

Beachten Sie Anzeichen von Ablehnung in ihrer Kispeache.
Anerkennen Sie ihre Beziehungsfahigkeit.

Anerkennen Sie ihre ernsthaften Bemuhungen unddgeit

Geben Sie ihr regelméafiges und informelles Feedback

®P P 9P 9 9 9P &6

Bewahren Sie eine positive und offene Grundeinsigll

\

Vermeiden Sie einen personlichen Konflikt.

Persdnliche Anmerkungen
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Kommunikation

Barrieren flr eine erfolgreiche Kommunikation

Es gibt Strategien, die weniger zielfihrend sindpwsie in der Kommunikation mit Barbara
Schmid zum Einsatz kommen. Einige Verhaltensweailsemabei vermieden werden sollten,
werden untenstehend aufgelistet. Diese InformationBaben zum Ziel, den
Kommunikationsprozess effektiver zu gestalten.

Wenn Sie mit Barbara Schmid kommunizieren, vermeide n Sie es:

@ Sie nicht einzubeziehen.

Zu langsam, still oder undeutlich zu sprechen.

Anzunehmen, dass alle Tagesordnungspunkte beanveitgen.

Sie mit zuviel Lesestoff zu Uberladen.

Vage zu sein und zu viel Spielraum fir Interpretagn zu lassen.

Ihr Augenmerk auf unbewiesene Argumente zu legen.

Destruktive Kritik zu &ul3ern oder einen unnétigemmfikt heraufzubeschworen.
Sie in formale, langwierige und ermidende Sitzurgjaaubinden.

Durch Worte oder Taten ihre Geflihle zu missachten.

Ihren Enthusiasmus mit negativen Einwanden zu démpf

®P P 9P P 9P 9P P 9SS

Ihre positive Selbstwahrnehmung in Frage zu stellen

\

Offensichtliches Desinteresse fir ihre "Problemezeigen.

Persodnliche Anmerkungen
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Maogliche "Blinde Flecken"

Unsere Selbstwahrnehmung kann sich von der Wahwnedydie andere von uns haben,
unterscheiden. Wir zeigen uns selbst gegentiberAd&enwelt mittels unserer "Persona”
(naheres dazu siehe Grafik der Praferenzwerte).ddamd wir uns der Wirkung, die unser
weniger bewusstes Verhalten bei anderen auslosht mnmer im Klaren. Wir sprechen in
diesem Zusammenhang von den so genannten "BlintbakelR". Wahlen Sie hier jene
Aussagen aus, die Sie bisher bei sich am weniggibngenommen haben und Uberprifen Sie
deren Giltigkeit, indem Sie das Feedback von Imagrestehenden Personen einholen.

Barbara Schmids mégliche "Blinde Flecken™:

Barbara Schmid identifiziert sich so stark mit ini&rbeitsauftragen, dass sie sehr sensibel auf
negative Kritik daran reagiert. Sie sollte lernete man Konflikte akzeptiert und bewaltigt,
und sie als Chance wahrnehmen, um zwischenmensehieziehungen zu verbessern. Sie
sollte herausfinden, welche Risikopotenziale bestaind einen alternativen Plan entwickeln,
falls Dinge auch einmal schief laufen. Sie nimmblgerne an, aber von negativer Kritik ist sie
schnell verletzt, was sie in den Augen andereiibéssensibel erscheinen lasst. Ihre Sorge um
die Gefuhle anderer, die verletzt werden konntésstl sie moglicherweise gegeniber
wichtigen Sachargumenten taub erscheinen.

Sie neigt dazu, ihre Probleme zu ignorieren, anhsenunftgeleitete Losungen zu finden.
Gleichzeitig sollte sie Augen und Ohren ebenso nbfédten wie in sich hineinhdren. Sie
konnte Uberstlrzt Entscheidungen treffen, ohne siaformiert zu haben, wie denn die
Ausgangsbedingungen wirklich sind. Barbara SchiArgsimente, wenn sie andere verteidigt,
konnen so schwer nachvollziehbar sein, dass maalsienlogisch bezeichnet. Obwohl sie
unterhaltsam sein kann, erweckt sie gelegentlichEledruck, unaufrichtig zu sein. Aufgrund
ihres Strebens nach Einigung und Einigkeit, kosidehre eigenen Bedirfnisse Ubersehen und
Probleme ignorieren.

Wenn sie mit etwas mehr Objektivitdt und sogar Slean ihre eigenen Analysen heranginge,
konnte sie auch die der anderen besser einsch@aemara Schmid nimmt sogar sehr gut
gemeinte Kritik personlich und kann darauf verargeagieren. Wirde sie versuchen, weniger
sensibel zu reagieren, konnte Barbara Schmid die hidfreiche Information, die in
konstruktiver Kritik steckt, horen.

Persdnliche Anmerkungen

www.insightsworld.ch
© Copyright 1992-2013 Andrew Lothian, Insights, Dundee, Scotland. All rights reserved. www.insights.com



Insights Discovery 3.5 Barbara Schmid Seite 15

Gegenuberliegender Typus

Die Beschreibung in diesem Abschnitt basiert aufoBa Schmids gegenuiberliegendem
Typus im Insights Discovery Rad. Es fallt uns oférsahr schwer, diejenigen zu verstehen und
mit ihnen klar zu kommen, deren Praferenzen so gaders sind als unsere eigenen. Diese
unterschiedlichen Eigenschaften zu erkennen, kasru doeitragen, Strategien fir die
personliche Weiterentwicklung und die Verbessedargeffektivitdt im Umgang mit anderen
zu definieren.

Barbara Schmids gegentberliegender Typus:

Barbara Schmids entgegengesetzter Insights-TypuersBeobachter, Jungs 'Introvertierter
Denk'-Typus.

Beobachter-Typen sind genau, vorsichtig und disagt, gewissenhaft und zuverlassig bei
Arbeiten, die Prazision und hohe Aufmerksamkeibmeldrn. Beobachter sind sachorientiert,
immer um die richtige Antwort bemiht, wobei sie rselle Entscheidungen vermeiden. In
Barbara Schmids Augen zdgern sie, einen Fehlergaloan, sondern sie versuchen ihren
Standpunkt durch weitere Fakten und Argumentatid@mggichkeiten zu untermauern.

Beobachter neigen dazu, Personen, die sie niclitekerzu misstrauen und sie machen sich
Gedanken uber die bereits erzielten bzw. noch zielenden Ergebnisse, ihren Ruf und ihre
Arbeit. Sie sind zurickhaltend im Artikulieren int@eftihle und erscheinen Barbara Schmid
oftmals als unzuganglich, kuhl und gleichgiltig.oBachter-Typen treffen Entscheidungen
aufgrund von Fakten. Sie konnten im Vergleich za daderen langsamer zu Ergebnissen
kommen, denn fir sie ist bereits die Vorbereitungad Erhebungsphase wesentlicher
Bestandteil eines Projektes oder Entscheidungsgseze

Beobachter-Typen entwickeln Regeln gerne nach ileiganen Kriterien und Standards und
wenden diese Regeln auch im taglichen Leben anbaBar Schmid fahlt sich mit
Beobachter-Typen gelegentlich etwas unwohl, weill®i sozialen Anldssen nicht gerne mit
dabei sind. Das introvertierte Analysieren kann liz@aiter daran hindern, bereitwillig
auszudricken, was in ihren Képfen vorgeht. Barl&rhamid wirde sich mehr Austausch
wunschen.

Persodnliche Anmerkungen
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Gegenuberliegender Typus

Kommunikation mit Barbara Schmids gegentberliegende m
Typus

Dieser Abschnitt beinhaltet fur Barbara Schmid g@iVorschlage fir eine effektive
Interaktion mit Personen, die dem gegentberliegentigous im Insights Discovery Rad,
entsprechen.

Barbara Schmid, so kénnen Sie sich auf die Bedurfni sse einer Person einstellen, die lhrem
gegenlberliegenden Typus entspricht:

Q Respektieren Sie ihre Individualitat.
Zeigen Sie Geduld, auch dann, wenn sie "Haarspeierbetreibt.
Bekunden Sie offen Ihre Anerkennung fir ihre eiadige Leistung.

Seien Sie ehrlich, unaufdringlich, direkt und offen

P PSS

Respektieren Sie ihre Werte und Prinzipien.

@ Liefern Sie Fakten und Beweise fiir eine Leistung.

Barbara Schmid, im Umgang mit einer Person, die Inr ~ em gegeniberliegenden Typus entspricht,
vermeiden Sie es:

@

Sie zu unterbrechen oder sogar zu entmutigen, wengerade dabei ist sich mitzuteilen.
Zu meinen, durch Schmeicheleien leichter zum Zigk@mmen.
Willktrlich Anweisungen zu geben.

Unpunktlich zu Treffen zu erscheinen.

® 99 S

Zu rasch einen personlichen Umgang mit ihr pflegemvollen.

@ Allzu unvermittelt oder sogar iiberschwenglich zagieren.

Persdnliche Anmerkungen
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Vorschlage zur Weiterentwicklung
Mit Insights Discovery konnen weder spezielle Hahign, noch Intelligenz,
Erziehungseinflisse oder Qualifikationen erfasstder. Die darin enthaltenen Anregungen
konnen aber dennoch fiir Barbara Schmids personlitteiterentwicklung von Nutzen sein.

Finden Sie die wichtigsten Impulse heraus, auclthsyl die vielleicht bisher noch nicht
thematisiert worden sind, und integrieren Sie dieseinen persénlichen Entwicklungsplan.

Fir Barbara Schmid kdnnte es von Nutzen sein:

@ Ausfiihrliche Erfahrungsberichte zu verfassen.

Bestimmte Beziehungen distanzierter und formellegestalten.
Entscheidungen erst nach Abwagung aller Alternatxetreffen.

Eine weniger subjektive Einstellung zu andereniangh Motiven zu entwickeln.
Die Motive anderer zu hinterfragen.

Das Leben ernster zu nehmen.

Eine Fulle von Regeln und Vorschriften zu habeh déeisie sich beziehen kann und
die ihr Orientierung vermitteln.

Mehr Informationen zu sammeln, als sie manchmddenétigen glaubt.

P9 9 9 9 S 6

Nicht zu erwarten, dass andere ihre optimistischkurdg immer teilen.

@

Zu erkennen, dass andere nicht so schnell singdieiselbst.

Persodnliche Anmerkungen
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Management

Gestaltung des idealen Arbeitsumfeldes

Im Allgemeinen sind die Mitarbeiter am effektivsteenn sie sich in einem Arbeitsumfeld
befinden, das deren Praferenzen und Arbeitsstditht. Im gegenteiligen Fall konnte sich
dies auf das Arbeitsklima negativ auswirken unddtige Reibungsverluste erzeugen. Die
Empfehlungen im folgenden Abschnitt kénnen zu ejnalitativen Verbesserung von Barbara
Schmids bestehenden Arbeitsbedingungen beitragen.

Barbara Schmids ideales Arbeitsumfeld konnte folgen dermal3en aussehen:

@ |hre Gefiihle werden respektiert und finden Beadftun
Sie kann ihr Arbeitstempo selbst festlegen.

Die Unternehmenskultur wird dadurch gepragt, éasslemokratischer Flihrungsstil
gefordert wird.

Ideen kdnnen in die Praxis umgesetzt werden.
Sie muss nicht allzu viel Zeit fir Reflexion aufvdem.
Hektik und Unruhe haben durchaus ihren Platz.

Es besteht eine informelle Kommunikationskulturder sie ihre Kreativitdt am besten
entfalten kann.

Sie kann die direkten Auswirkungen und Ergebnikseripersonlichen Arbeit erkennen.

Es gibt gleichgesinnte Kollegen, die neue Ideebrgigen und mit Elan und Freude an
die Arbeit herangehen.

® 99 9 P 6

Es gibt eine grundsatzliche Offenheit auch fur einegewohnlichen Arbeitsstil, sowie
Uber die Arbeitszeit hinausgehende, durchaus engeakte.

Persodnliche Anmerkungen
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Management

Wie man Barbara Schmid fiihren kann

Dieser Abschnitt beschreibt einige der wichtigdtéanagementempfehlungen im Umgang mit
Barbara Schmid. Ein Teil der Anregungen kann num Vlr selbst bernommen werden.
Andere hingegen bendtigen die Mitwirkung des Mareeges oder der Kollegen. Greifen Sie
aus dieser Liste die wichtigsten Hinweise herausd enstellen Sie einen personlichen
Managementplan.

Barbara Schmid sollte:

@™ Nitzliche Hinweise und Tipps erhalten, wenn es mlageht, Aufgaben zu delegieren
und Prioritaten zu setzen.

Die Qualitat ihrer Leistung regelmalig riickbestatidpalten.
Positive Rickmeldung Uber ihr Auftreten und ihrdiesinungsbild bekommen.

Aus einer aufgabenspezifischen Vielfalt auswahiigmjhre Kreativitat anregt und es
ihr ermdglicht, ihren ldeen freien Lauf zu lassen.

Ihre Stimmungslage offen zeigen zu kénnen - abiisvichtig, ihren Gefihlen Raum
Zu geben.

Gewohnte Bahnen und eingeschliffene Routinen seela durfen.
Bei begonnenen Aufgaben Unterstitzung fur derete¥idung finden.

Verstandnis fur Andersartigkeit aufbringen, um puweiden, dass sie andere briskiert.

® PP ® & 6 6

Beim Losen von Konflikten und personellen Angeldgsten Unterstitzung erfahren.

\

Immer wieder mit Nachdruck an Ziele und Zeitplanerert werden.

Persodnliche Anmerkungen
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Management

Wie Barbara Schmid motiviert wird

Es ist schon oft erwahnt worden, dass es nicht ictdgdt, andere zu motivieren - man kann
nur das Umfeld zur Verfugung stellen, innerhalbseessich die Person selbst motiviert. Hier
sind einige Empfehlungen, die fir Barbara Schmidsiwition mit entscheidend sein kénnen.
In Absprache mit ihr kann eine Auswahl davon gé&trofwerden, die als Grundlage fir
gemeinsame Zielsetzungen und Verbesserungsmal3ndiereamgezogen werden kann.

Barbara Schmid wird motiviert durch:

@ Gemeinsame Erlebnisse.

Aufgaben, die die Einbeziehung einer Gruppe erforde
Pausen zwischen routinemalfigen Arbeitsablaufen.
Die Moglichkeit, sich einen guten Namen zu machen.

Eine geregelte Urlaubs- und Freizeitplanung, unhameren Interessen nachgehen zu
kénnen.

Die Aussicht, mit nur wenig Einschrankungen und talfe arbeiten zu kdnnen.
Einen hohen Grad an Freiheit und Unabhangigkeit.

Die Zustimmung der anderen.

P P P S © 6 6

Menschen, die Ausstrahlung, Talent und Kreatioggitzen.

@

Eine Schlisselrolle in einem erfolgreichen Team.

Persodnliche Anmerkungen
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Managementstil
Es gibt viele Managementstile, die durchaus autttaonsbedingt sind. In diesem Abschnitt
findet Barbara Schmid einige Anhaltspunkte, die iRréferenzen im Management betreffen,

wobei gleichermalRen auf Starken und mogliche hlinther Verhaltensweisen eingegangen
wird.

Als Verantwortliche in einer Managementposition zei gt Barbara Schmid folgende Tendenzen:

@™ Vertraut stark auf ihr Team.
Erscheint manchmal etwas zu oberflachlich.

Toleriert keine 6ffentliche BloRstellung und wesith vehement, wenn es einmal so
weit kommen sollte.

Ubertreibt und beschonigt so manchen Sachverhalt.

Tut sich schwer ein auf Ordnung bedachtes Verhattehieam einzufordern.
Schatzt die Leistung eines Teams ebenso wie digidgoelle Leistung.

Setzt sich dafir ein, dass dem Team die ihm gebdkrénerkennung gezollt wird.

Vertraut manchmal zu optimistisch auf die effektfgfgabenbewaltigung ihrer
Mitarbeiter.

® 99 P8 ®® &6

Fuhrt demokratisch, wobei sie versucht, diejenigebesanftigen, die dem nicht
zustimmen wollen.

@™ Erganzt das Team mit ihrer ausgeprégten Vorstesigaige.

Persodnliche Anmerkungen
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Effektivitat im Verkauf

Drei Erfordernisse mussen erfullt werden, wenn raBnprofessionelle Verkaufsperson den
personlichen Verkaufsstil effektiv verbessern neicht

Erstens muss sie sich selbst besser verstehedieagiigenen Starken aufbauen, Schwachen als
Verbesserungspotenzial anerkennen, und gleichzéiégicksichtigen, dass unterschiedliche
Kunden sie auch unterschiedlich wahrnehmen.

Zweitens sollte die Verkaufsperson lernen, ihre damin ihrer Andersartigkeit besser zu
verstehen. Kunden unterscheiden sich voneinandeurdh, dass sie ganz individuelle
Kaufgewohnheiten, Erwartungen, Bedurfnisse, Winsgaiee Beweggriinde haben. Diese
Unterschiede sollten richtig wahrgenommen und prietiert werden kénnen, damit sie den
weiteren Handlungsverlauf der Verkaufsperson Zme#diid bestimmen.

Drittens geht es nicht zuletzt auch darum, das #&é&h den Kundenerwartungen
entsprechend anzupassen und den Kunden im Sinnéedesufserfolgs so zu behandeln, wie
er behandelt werden méchte.

Dieses Modul soll dazu verhelfen diesen drei Edontssen Rechnung zu tragen, vor allem
dann, wenn sie mit professionellen Insights Coagdhimd Trainings, sowie Aufbauworkshops
verknUpft werden.

Untenstehend sehen Sie die sechs Phasen des \sprkegfsses, auf die in diesem Modul
detailliert eingegangen wird. Nutzen Sie diese ps@l um lhre personlichen Strategien fir
eine effektive Kundenbeziehung, fir ein verbess&wbstverstandnis und flr ein optimiertes

Verkaufsergebnis zu entwickeln.
6. Nachbearbeitung und Nachbetreuung D

5. Verkaufsabschluss tatigen

4. Umgang mit Einwénden

3. Angebote machen

2. Bedarf erkennen

1. Verkaufsvorbereitung
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Uberblick Verkaufsstil

Diese Informationen geben einen grundséatzlichemligk in Barbara Schmids Verkaufsstil
und die Art und Weise, wie sie Kundenbeziehungiizaau

Barbara Schmid ist redegewandt und durch ihre &aftéh Sprache gelingt es ihr
Zukunftsperspektiven plastisch zu vergegenwartiggie. verfiigt tber einen engagierten
Prasentationsstil und kann dadurch die Aufmerksénieer Kunden gut aufrecht erhalten.
Ihre offene Art erleichtert es ihr zu erkennen und verstehen, was bei Kunden und
Mitbewerbern Sache ist. Ein strenges Festhalterliamarchien und Regeln kommt fur sie
weniger in Frage, da sie meint, dass dadurch ibntsmer Verkaufsstil zu Schaden kommt. Ihr
Bestreben "die Welt verbessern zu wollen" kdnnteFalge haben, dass manche ihrer Kunden
keinen Wert darauf legen.

Es konnte sie demotivieren, wenn sie nicht standighren Kunden in Kontakt ist. Sie zogert
nicht lange, die richtigen Personen fur eine erfalthe Projektdurchfiihrung mit einzubinden,
und somit das Projekt auch zum Abschluss zu brin§en liebt es mit Kunden zu tun zu
haben, weil sie darin viele interessante Moglictekeisient und dies ihrer offenen und
freundlichen Art am besten entspricht. Ihre Zukspérspektiven sind fur manche ihrer
Kunden inspirierend, fur andere wiederum sehr unlBarbara Schmids Leichtigkeit und gute
Laune machen aus ihr eine gewinnende Verkaufsrerat

Sie verfugt Uber einen hohen Bekanntheitsgrad wrdegt die Loyalitdt nahezu all ihrer
Kunden.

Sie konzentriert ihren ganzen Einsatz auf die lefldgr Kundenbeziehungen, indem sie die
Einzigartigkeit jedes Kunden bewusst in den Vordeng stellt. Sie sollte darauf achten sich
nicht zu sehr von den Emotionen ihrer Kunden veramen zu lassen. Sie tendiert dazu,
Konflikte eher zu vermeiden als sich mit ihnen @sederzusetzen und praktikable
Losungsvorschlage zu unterbreiten.

Persodnliche Anmerkungen
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Phase 1: Verkaufsvorbereitung

Das Verkaufen beginnt lange vor dem eigentlicherkatésprozess und dauert nach dem
effektiven Verkauf noch weiterhin an. Hier sindiggnAnhaltspunkte, die Barbara Schmid
beriicksichtigen sollte, wenn sie den Verkaufspoeeleitet und auf den Kunden zugeht.

Barbara Schmids Hauptstarken bei der Verkaufsvorber  eitung sind:

e

S P &

@

Sich gedanklich auf die Verkaufschancen zu konmxetn.

Stets vorbereitet in das Kundengesprach hineirehey und dennoch situativ auf die
eigene Spontaneitat zu setzen.

Die Fahigkeit zu besitzen Kundenbeziehungen agdénSicht zu sichern.
In der Stammkundenbetreuung Sach- und Beziehungjgasgut auszubalancieren.
Ihren Arbeitseinsatz auf die Neukundengewinnunépkussieren.

Die Akquisition von Neukunden mit Vorliebe in Anffrzu nehmen.

Bei der Verkaufsvorbereitung sollte Barbara Schmid:

e

® 9 O

e

Etwas mehr Selbstvertrauen entwickeln, wenn eirsmaVerkaufsabschluss nicht
zustande kommt.

Sich im Klaren sein, dass der Weg zum Ziel einésgechenden Vorbereitung bedarf.
Die Starken und Schwéachen ihrer Hauptkonkurrenéssér erurieren.
Ihre Aufgaben nicht aus den Augen verlieren.

Schon in der Frihphase beginnen, realisierbare Zaskzulegen und Schritt fir Schritt
umzusetzen.

Strategien fur ein ausgewogenes KundenportfoliovieReln.

Persdnliche Anmerkungen
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Phase 2: Bedarf erkennen

Ziel ist es das Kundenbedurfnis zu verstehen undudaeinen konkreten Bedarf abzuleiten.
Die folgenden Anhaltspunkte kdnnten fur Barbarangdhin dieser Phase niitzlich sein.

Barbara Schmids Hauptstarken bei der Bedarfserkennu ng sind:

e

P P &6

Ein besonderes Geschick zu haben, den Kunden dékl@e geben, bei ihr Bestens
aufgehoben zu sein.

Sich leicht auf die Kaufgewohnheiten ihrer Kunders&llen zu kénnen.

Ihre Losungsvorschlage optimal in die Problemsituratdie der Kunde ihr beschreibt,
zu integrieren.

Sich sogar in hektischen Situationen mit Ideentercheinbringen zu kdnnen.
Die Kaufmotive des interessierten Kunden sehr dthoeerkennen.

Auf ihre Kunden gelassen und ansprechend zu wirkdeme den Anschein zu erwecken,
dass sie unter Druck stehen konnte.

Bei der Bedarfserkennung sollte Barbara Schmid:

@

® 9 O

e

Den Nutzen ihrer Dienstleistungen und Produktedrdssrvorheben.

Im Verlauf des Kundengespraches wichtige Infornrmetiodokumentieren.
Schritt fir Schritt alle wichtigen Informationenfaeichnen.

Mehr Lernbereitschaft an den Tag legen.

Sachlich bleiben.

Den Dingen mehr auf den Grund gehen.

Persodnliche Anmerkungen
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Phase 3: Angebote machen

In dieser Phase geht es darum, ein bedarfsgeredhtgebot zu erstellen. Hierbei kénnte
Barbara Schmid folgende Anhaltspunkte beachten.

Barbara Schmids Starken in der Angebotsphase sind:

@™ Den Kunden in seinen Praferenzen und Werthalturegeit einzuschatzen und den
Verkaufsprozess dahingehend auszurichten.

Zu sagen, was sie denkt und auch dazu stehen neRon
Unkompliziert zu sein und mit Leichtigkeit den Vatksprozess zu managen.
Auch unter Zeitdruck effizient zu arbeiten.

Sich mit hohem Einsatz zu engagieren.

P P PSS

Uber einen Gesprachsstil zu verfuigen, der die Adésankeit des Kunden stets auf sie
lenkt.

In der Angebotsphase sollte Barbara Schmid:

@

Die gegenwartigen Bedurfnisse ihrer Kunden vermetirzukinftigen
Verkaufsmdglichkeiten in Verbindung bringen.

Sagen, was Sache ist.
Zur Festigung der Kundenbeziehungen mehr auf ilefer@nzen verweisen.

Dafir sorgen, dass sie uber alle relevanten Predigischaften Bescheid weil3.

® 9 O

Die Anzahl ihrer alternativen Vorschlage etwas maschranken.

@ Sich mehr von ihrer ernsthafteren Seite zeigen.

Persodnliche Anmerkungen
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Phase 4: Umgang mit Einwanden

Eine effektive Kundenbeziehung schliel3t auch emiegsionelle Einwandbehandlung mit ein.
Hierbei sollte Barbara Schmid folgendes bertcksieht.

Barbara Schmids Hauptstarken im Umgang mit Einwande nsind :

e

® & &6

@

Manchen Einwand in ein neuerliches Kaufargument andeln zu kénnen.
Einen "6. Sinn" fur die Vorbehalte des Kéaufers zudmb

Ihren Verkaufsstil der Situation so anzupassers desKundenbeziehung aufrecht
erhalten bleibt.

Sich auf keine Debatte einzulassen, sondern im i@Gedjauf ihre emotionale
Intelligenz zurtickzugreifen.

Die andere Sichtweise ihrer Kunden mit aller Richk&giahme aufzugreifen und einer
Ldsung zuzufuhren.

Sich nicht aus der Fassung bringen zu lassen.

Im Umgang mit Einwénden sollte Barbara Schmid:

@

® 9 O

e

Bei der Sache bleiben und sich weniger verzetteln.

Einsehen, dass Kundeneinwande immer noch als Ksigfagbnterpretiert werden
kénnen.

In kritischen Situation mit ihren Gefiihlen zuriickbad umgehen.

Die getroffenen Vereinbarungen nochmals kurz zusanfassen.

Eine ablehnende Haltung nicht persénlich nehmen.

Sich weniger emotional und dafiir umso sachlichenaléen.

Persodnliche Anmerkungen
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Phase 5: Verkaufsabschluss tatigen

Nach erfolgreichem Durchlaufen der vorangehenderrkdédsphasen, sind folgende
Anhaltspunkte fur den Verkaufsabschluss fir Bart&giamid von Nutzen.

Barbara Schmids Hauptstarken beim Verkaufsabschluss sind:

@ Fir Klarheit im Entscheidungsprozess zu sorgen.
Den Kunden das Gefluihl zu vermitteln, ernst genomuuewerden.
Stets eine optimistische Haltung einzunehmen.

Viel Phantasie einzubringen.

P PSS

Ihre ansteckende Begeisterungsfahigkeit.

@ Mit ihrer unkomplizierten Art auch auf Unerwartefésibel zu reagieren.

Beim Verkaufsabschluss sollte Barbara Schmid:

9

Nicht zu viele Versprechungen machen, die unerdiil#ind.
Mehr Aufmerksamkeit auf die Details legen.
Nicht zu viele Mdglichkeiten auf einmal anbieten.

Es vermeiden, trotz ihres Enthusiasmus, unehrinchaberflachlich zu erscheinen.

® 9 9 O

Ihre Neigung zu viele Versprechungen zu machedemGriff bekommen.

™ Missverstandnisse, die auf Vermutungen basieramaieden.

Persodnliche Anmerkungen

www.insightsworld.ch
© Copyright 1992-2013 Andrew Lothian, Insights, Dundee, Scotland. All rights reserved. www.insights.com



Insights Discovery 3.5 Barbara Schmid Seite 29

Phase 6. Nachbearbeitung und Nachbetreuung
Der Verkaufsprozess endet nicht mit dem Verkaufbhdlss. Eine erfolgreiche

Kundenbeziehung steht und fallt mit Barbara Schneffektiver Nachbearbeitung und
Nachbetreuung, wenn sie folgende Anhaltspunktd aichden Augen verliert.

Barbara Schmids Hauptstarken in der Nachbearbeitung und Nachbetreuung sind:

@ Uber eine breite Basis an Kundenbeziehungen ziigenf
Die Anwesenheit ihrer Kunden besonders Wert zutgzeha
Dienstleistungen tber das erwartete Malf3 hinausoaetzun.

Ein Netzwerk an Kundenbeziehungen aufzubauen undiegen.

P PSS

lhre Kundendatei effektiv auf dem neuesten Stanklatien.

™ Die Kundenzufriedenheit sicherzustellen.

Bei der Nachbearbeitung und Nachbetreuung sollte Ba  rbara Schmid:

@

Dem Kunden aufzeigen, wie die Nachbetreuung erfolgied.
Sich im Klaren sein, dass sie nicht immer alle Kemdufrieden stellen kann.
Auch nach dem Verkaufsabschluss den Kunden weitdditreuen.

Negative Rickmeldungen als Gelegenheit zur Leistverdpesserung begrif3en.

® 9 9 S

Auch dafur Sorge tragen, dass die Buroarbeit nielmachlassigt wird.

@ Auftragsbestatigungen in Schriftform verfassen.

Persodnliche Anmerkungen
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Praferenzen im Verkauf

Verkaufsvorbereitung
Recherchieren E. 2.9
Vertrauen aufbauen Q 7.7
Klare Ziele bestimmen E. 25
Termine festlegen . 5.9

Bedarf erkennen

Zuhoren E‘ 2.7
Fragen stellen E‘ 3.6

Anregen Q 8.2
Méoglichkeiten entwickeln . 6.5

Angebote machen

Bedarfsgerecht offerieren E‘ 2.6

Uberzeugend prasentieren Q 7.2

Beweggrinde verstehen . 7.1

Gewissenhaft und treffsicher vorgehen E. 2.8

Umgang mit Einwénden

Direkt aufgreifen E‘ 34

Uberzeugen O 7.2
Details klaren E. 2.3
Auf Bedenken eingehen . 6.1

Verkaufsabschluss tétigen

Zuschlag erreichen ‘ 5.3

Flexibel verhandeln Q 8.0
Abschlussrisiken minimieren E. 23
Bedarf im Auge behalten ‘ 4.0

Nachbearbeitung und Nachbetreuung

Kundenkontakt aufrecht erhalten ‘ 4.8
Verkaufsfordernde MaRnahmen planen E’ 25
Kundenbeziehungen pflegen Q 8.3
Verkaufspotenziale entwickeln ‘ 6.2
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Personlichkeitsentwicklung

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

In diesem Modul sollen wichtige Aspekte der Peisbkéitsentwicklung naher beleuchtet
werden. Diese Anregungen kénnen ganz neue Pengpeldroffnen und den Weg zum Erfolg
ebnen.

Die folgenden Abschnitte sollen fir Barbara Schib&hkanstol3 sein, wenn es darum geht,
sich mit ihren ganz personlichen Lebenszielen umdsi bewussten Umgangs mit der Zeit
auseinanderzusetzen. Weiters werden Anregungerelsiét, die Zugang zur eigenen
Kreativitdt ermoglichen sollen, auch zu so manchiger vertrauten, kreativen Potenzialen,
die in uns schlummern kénnen.

Dartber hinaus geht es hier darum, dass Barbaran8dhhre Lernpraferenzen erkennt und
dadurch bewusst ihr Lernumfeld effektiver gestaltet

Letztlich kann Barbara Schmid diesen Abschnitterivabe Empfehlungen zur personlichen
Weiterentwicklung entnehmen, die sie darin untézstiikonnen, ihren bevorzugten Lernstil zu
verstehen und zu verbessern.
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Zielbewusst leben

Um dem Leben eine Richtung zu geben, ist es wichkith Zielsetzungen bewusst
vorzunehmen, und zu versuchen, diese zu verwigklicbie folgenden personlichen Hinweise
sollen Barbara Schmid darin unterstitzen, einigee@ierungspunkte zu finden.

Zielbewusst leben

Barbara Schmid setzt sich gleichermalRen teambeeaoglsnauch eigene Ziele. Sie setzt ihre
Fahigkeiten ein, Hindernisse zu relativieren bavchajene zu tberwinden, die anderen nahezu
unuberwindbar erscheinen. Manchmal umgeht sie Biged, die Kritik oder Konflikt nach
sich ziehen kénnten. Barbara Schmids Herz schiédt @o sie sich wohl fihlt. Sie bezieht
Menschen, die ihr am nachsten stehen, stark indlgisetzungen mit ein. Sie weil3 sich dem
Team gegenuber unablassig verpflichtet, was zuweita6tig Druck erzeugt. Wiirde sie mehr
Aufgaben delegieren, so kbnnte sie ihre Ziele ena&ichen.

Barbara Schmids Engagement fur den Erfolg des Seamgt sich darin, dass sie in ihren
Vorhaben stets den gemeinsamen Nutzen sieht. Gitalide bevorzugt sie einfache
Losungen. Dies kann dazu fihren, dass sie wicltigeelheiten vernachlassigt. Sie setzt
ehrgeizige, langfristige Ziele, sollte aber auch deilerfolgen Beachtung schenken. Barbara
Schmid erbringt gleich gute Resultate, unabhangigpd, ob sie allein oder im Rahmen des
Teams arbeitet. Sie nimmt zusétzliche Aufgabemgeftankenlos an. Sie sollte mehr delegieren
und damit anderen die Gelegenheit geben, eigefehriingen zu sammeln.

Sie motiviert andere mehr anzustreben als sie w@mas im Sinn hatten. Sie muss darauf

achten nicht allzu enthusiastisch zu sein. Beidiglerreichung achtet sie darauf, dass dies ihre
personlichen Beziehungen nicht stort. Sie stedisdiallerdings in Frage, wenn sie die eigene
Entwicklung behindern. Barbara Schmid setzt DingBé&wegung, tut aber auch gut daran die

Detailarbeit und konsequentes Nachbearbeiten amderéberlassen.

Persodnliche Anmerkungen
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Zeitmanagement und Lebensqualitat

Benjamin Franklin sagte: "Liebst du das Leben? Daarschwende nicht deine Zeit, denn sie
ist die Substanz des Lebens." Der folgende Abschamiteutlicht fir Barbara Schmid den
personlichen Umgang mit der Zeit in Bezug auf sielbst und sein Umfeld, sodass hier auch
in weiterem Sinne die Lebensqualitat mit hereirlspintegrieren Sie einige fur Sie wichtige
Anregungen in lhren Tagesablauf. Sie werden dadoetle Erfahrungen im Zusammenhang
mit der personlichen Effektivitdt gewinnen.

Im Umgang mit der Zeit, zeigt Barbara Schmid Vorschlage fur die Weiterentwicklung
folgende Tendenzen:

@ Sie hat gelegentlich den Eindruck, dass Einen Weg zu finden, um eine Vision
andere weniger ideenreich sind und siclso zu umschreiben, dass sie von den
haufig gegen Veranderungen stellen. anderen verstanden und angenommen

wird.

@ Ist manchmal gelangweilt und Sich auf vorher festgelegte
teilnahmslos, wenn sie wenig Aufgabenstellungen einzustellen und
Anregungen findet. konsequent umzusetzen.

@ Tendiert dazu, die Zeit, die eine Die zeitliche Rahmenfestlegung um
Aufgabe beansprucht, zu unterschatzenbis zu 50% zu erhdhen.

@™ Packt Gelegenheiten beim Schopf, Mehr mit anderen zu kooperieren, um
unterschatzt aber zuweilen den die erforderliche Zeit von Beginn an
Aufwand. realistisch abzuschéatzen.

@™ Sie zieht es vor, Konfrontationen zu Die Sachprobleme von den Personen
vermeiden. Zu trennen.

*®

Sie lasst sich durch Routineaufgaben Gelegenheiten flr Abwechslung in
demotivieren. ihre Vorhaben mit einzuplanen.

Persodnliche Anmerkungen
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Kreativitat

Kreativitdt ist die Fahigkeit, Uberraschende Eimgen zu gewinnen und originelle

Problemlésungen hervorzubringen. So verschiedensbham sind, so verschieden sind ihre
kreativen Neigungen und Potenziale. Diesem Abgdkeniin Barbara Schmid folgende Impulse
entnehmen.

Barbara Schmids Kreativitat zeigt sich im
Besonderen:

e

® ¢ & &

e

Ist mit Herz bei der Sache dabei.

Verspriht einen Optimismus, der
besagt: "Alles ist moglich.

Setzt sich fur menschliche Belange ein.

Spurt, was die Gruppe bendétigt, um
einen Schritt vorwarts kommen zu
kénnen.

Teilt sich gerne und wann immer
maoglich unverblimt mit.

Hat eine unbeschwerte
Lebenseinstellung.

Persodnliche Anmerkungen

Vorschlage fir die Weiterentwicklung

Andere wiinschen sich manchmal
etwas weniger Emotionalitat.

Sich nicht unterkriegen zu lassen,
wenn einmal etwas nicht gelingt.

Davon auszugehen, dass es keine
Losung geben wird, die allen gleich
gut gefallt.

Die eigene Wahrnehmung friher zu
kommunizieren.

Erst zu denken, bevor sie handelt.

Lebensfreude ist auch dazu da, etwas
zu verwirklichen.
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Lebenslanges Lernen

Kontinuierliches Lernen ist eine zentrale Vorausgey fir die perstnliche Entwicklung. Im
folgenden Abschnitt findet Barbara Schmid einiggtdedanken fur einen effektiveren
Lernstil. Bestimmen Sie eine umsetzungsorientiegtastrategie und das hierfir adaquate
Lernumfeld.

Barbara Schmids bevorzugter Lernstil wird dadurch u nterstitzt, dass sie:

@™ Méglichst ohne Vorgaben und dafiir umso eigenstamnddinge ausprobieren kann.
Grundsatzlich den Menschen in den Mittelpunkt stell
Mehrere verschiedene Mdglichkeiten erforscht.

e
e
@ Beim Lernen Spass haben kann.
@ Unbekanntes ausprobiert.

e

Zugriff auf verschiedene Informationsressourcerfimdet, um so die
Auswahlmdglichkeiten zu erhdéhen.

Barbara Schmid kénnte neue Lernerfahrungen machen, wenn sie Folgendes bericksichtigt:

@

Das Erkennen gréf3erer Zusammenhénge erhtht dastiGasp Geschaft".
Anweisungen sind dazu da sie Schritt fir Schritbetolgen.
Sinnvolle Lésungsvorschlage beruhen auf profesem8edarfsanalysen.

Diagnoseinstrumente zur Beurteilung der Ausganggsiin sind insbesondere dann
von Nutzen, wenn unterschiedliche Verfahren einigésesrden.

e
@
@
@™ Dem Selbststudium im Sinne einer vertieften Ausaileasetzung mit Fachthemen

sollte gentigend Zeit gewidmet werden.

@ Fakten und Zahlen verhelfen zu einem tieferen \dednis der Ausgangssituation.

Persdnliche Anmerkungen
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objektiv
analysieren

Lernstile

Barbara Schmid
08.09.2013

logisch konzipieren

systematisch
strukturieren

berucksichtigend
reflektieren

logisch konzipieren
bestimmt agieren

spontan experimentieren
anregend interagieren
aufgeschlossen partizipieren
berlcksichtigend reflektieren
systematisch strukturieren

objektiv analysieren

wenig bevorzugt

aufgeschlossen partizipieren

bestimmt
agieren

spontan
experimentieren

anregend
interagieren

bevorzugt

besonders bevorzugt
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Einstellungsgesprach

Die folgenden Fragen eignen sich fur ein Einstejlsgesprach mit Barbara Schmid. Sie
konnen so gestellt werden, wie man sie hier voetirmdier den Bedurfnissen des Interviewers
bzw. dessen Fragestil angepasst werden. Die Frdggauchten Aspekte, in denen sich
Barbara Schmid eher unwohl fihlen kdnnte, weilisien Starken weniger entsprechen. In
jedem Fall sollten im Verlauf des Interviews diesgagen mit arbeits- und
funktionsspezifischen Themen verknlpft werden.

Fragen fir Einstellungsgesprache:

e

PP PP ® 6 &

Welcher dieser drei Begriffe passt am besten zarii&indringlichkeit",
"Bestandigkeit”, "Zuverlassigkeit" und welcher am weaieg?

Welchen Stellenwert hat fur Sie "Zuhoren" und wie adglir Sie sich in diesem
Zusammenhang selbst einschéatzen?

Wie gut kdnnen Sie zuhoren?

Wann ist es Ihrer Ansicht nach im Umgang mit andeveshtig préazise, detailorientiert
und beharrlich zu sein?

Was bedeuten lhnen Statistiken?
Welchen Sinn macht es fur Sie lhre Ansichten féih gu behalten?
Wie wirden Sie sich fuhlen, wenn Sie tagliche Aidisrichte abgeben mussten?

Detailarbeit kann manchmal recht frustrierend seinvelchem Fall wirden Sie
trotzdem mehr Information sammeln als von Ihnehaveyt wird?

Wie wirde fur Sie eine wiinschenswerte Beforderwsgehen?

Beschreiben Sie die komplizierteste Aufgabe, deej&izu |I6sen hatten. Wie haben Sie
sie bewaltigt?

Persodnliche Anmerkungen
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Das Insights Discovery Rad

Barbara Schmid
08.09.2013

REFORMER
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Bewusste Rad-Positionierung
47: Beratender Inspirator (Anpassungsfahig)

Weniger bewusste Rad-Positionierung
7: Beratender Inspirator (Fokussiert)
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Grafik der Praferenzwerte

Barbara Schmid
08.09.2013
Persona Praferenz- Persona
(Bewusst) Energiefluss (Weniger Bewusst)
6 BLAU GRUN GELB ROT 100 6 BLAU GRUN GELB ROT
50

0 3
50
100
064 | 448 | 516 | 3.60 N 084 | 240 | 536 | 152
11% | 75% | 86% | 60% e 14% | 40% | 89% | 25%
(Bewusst) ——  —— (Weniger Bewusst)
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Jung’sche Praferenzen

Barbara Schmid
08.09.2013
Einstellung/Haltung:
100 0 100
Introversion (I) Extraversion (E)

Rationale (Beurteilende) Funktionen:

100 0 100

Denken (T) Fuhlen (F)

Irrationale (Wahrnehmende) Funktionen:

100 0 100

Sensorische Wahrnehmung (S) Intuitive Wahrnehmung (N)

(Bewusst) [__] [ (Weniger Bewusst)
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