iTYPE - Sales Profiler

N.N:



Einleitung

Der i-TYPE Sales Profiler (SP) ist ein auf visueller Wahrnehmung aufbauender Persénlichkeitsfra-
gebogen, der ganz auf Sprache verzichtet. Der Test besteht aus einfachen Abbildungen, die sich auf
unterschiedliche Weise erfassen und deuten lassen. Damit misst der SP auch Ihre unbewussten
Verhaltensweisen und die Ergebnisse sind nicht durch Thre Antworten beeinflussbar. Durch Ihre
personliche Wahrnehmung der Darstellungen erhalten Sie Hinweise, wie Sie die Welt verstehen
und wie Sie dem Aufgenommenen Sinn und Bedeutung zuordnen.

Der SP ist kein Instrument, das Ihre Intelligenz erfasst. Er schlagt Ihnen weder vor, sich zu veran-
dern, noch beurteilt er, ob Ihre Entscheidungen ,richtig” oder ,falsch” sind. Die Auswertung des
SP ermoglicht Ihnen, mehr tiber sich selbst und Ihre Starken im Verkauf zu erfahren. Das Bild,

das Sie sich von der Welt machen, beeinflusst ndmlich die Art und Weise, in der Sie sich zur Welt
verhalten. Es gibt daher einen wesentlichen Zusammenhang zwischen Ihrer Wahrnehmung und
Ihren Verhaltensmustern.

Wie viele etablierte Personlichkeitstests basiert auch der SP auf den Erkenntnissen der analyti-
schen Psychologie, die Menschen nach bestimmten Grundmustern ihres Verhaltens unterscheidet
und dabei auch die Einfliisse des Unbewussten auf die Personlichkeitsentwicklung mit einbezieht.
Dahinter steht die Annahme, dass jeder Mensch eigene, ihm angeborene Préferenzen besitzt, mit
deren Hilfe er seine Eindriicke ordnet und seine innere und dufiere Welt organisiert. Ergénzend
flieBen fortlaufend die neuesten wissenschaftlichen Erkenntnisse aus unterschiedlichen Quellen
der Personlichkeitsforschung in die Beschreibung der iTYPE Sales Profiler mit ein. Die Zuordnung
zu den Personlichkeitstypen gelingt mit dem SP direkt {iber die Messung individueller Unterschie-
de in der Wahrnehmung und Beurteilung von visuellen Signalen.

Nutzen des Sales Profiler

Erfolgreiche Verkaufer sind gut reflektierte Menschen. Sie kennen ihre Starken und Schwéchen. Sie
gleichen immer wieder ihr Selbstbild mit dem Fremdbild ab. Das bedeutet, dass sie sich ihrer Wir-
kung auf andere Menschen bewusst sind und von ihren Gesprachspartnern genauso eingeschétzt
werden, wie von sich selbst. Spitzenverkaufer wissen um die Notwendigkeit einer vertrauensvol-
len Kundenbeziehung und sehen dies als Herausforderung in jedem Kundengespréch. Sie sind

in der Lage, sich in jeden Kunden hineinzuversetzen, den individuellen Kundenwunsch aktiv zu
hinterfragen, zu verstehen und ihr Verkaufsgesprach auf den Kunden auszurichten.

Durch den Sales Profiler haben Sie die Moglichkeit, noch genauer herauszufinden, wie Sie selbst
die Wirklichkeit wahrnehmen und wie Sie Entscheidungen treffen. Diese Erkenntnis ist fiir Sie
sehr wichtig, um Ihre eigenen Wahrnehmungs- und Verhaltensmuster mit denen Ihres Gespréchs-
partners ,abgleichen” zu kénnen. Durch die Erkenntnis der eigenen Muster des Verhaltens gelingt
es Ihnen, mit den richtigen Fragen das Wahrnehmungs- und Verhaltensmuster Ihres Gespréchs-
partners zu analysieren. Das bedeutet fiir Sie, dass Sie Ihre Argumente individuell auf Thr Gegen-
iiber zuschneiden kénnen und somit Ihre Chancen wesentlich steigern, Ihren Gesprachspartner zu
iiberzeugen.

Verkaufen ist heute einer der anspruchsvollsten Berufe iiberhaupt. Der Verkdufer muss Generalist
und Spezialist gleichermafen sein. Neben der Uberzeugung von dem Produkt, was verkauft wird
und dem Unternehmen fiir das verkauft wird, muss ein Verkaufer vor allem auch von sich und
seinen personlichen Starken iiberzeugt sein und bereit sein, sich auf die individuellen Personlich-
keiten der Kunden einzulassen.

Daher sollten Sie wissen, ob Sie Ihre Fahigkeiten in der jetzigen Vertriebsposition optimal nutzen
konnen oder ob Sie in einer anderen Position moglicherweise noch erfolgreicher sind. Des Weite-
ren gibt Ihnen der Sales Profiler Aufschluss dariiber, in welchen Verkaufssituationen Sie am er-
folgreichsten sind und welche Kunden Ihnen als Gesprachspartner am meisten liegen. Sie werden
angeregt, Ihre personliche Wahrnehmung und Einstellungen zu hinterfragen und Ihre Haltung
gegeniiber Kunden einmal mehr zu {iberdenken.



Der Sales Profiler zeigt lhnen,

- welche typischen Neigungen (Prédferenzen) Sie haben,

- wie diese Neigungen Sie im Verkauf beeinflussen,

- welche typischen Muster es in Ihrem Verkaufsverhalten gibt,
- welche grundsaitzlichen Starken und Potenziale Sie haben,

- welchen Einfluss diese auf Ihren Verkaufserfolg haben.

Die vier Ebenen in der Ubersicht

Dem Sales Profiler liegen vier personlichkeitspragende Ebenen zugrunde: Energieaufnahme,
Wahrnehmung, Entscheidung und Lebenseinstellung. Auf diesen Ebenen misst der SP individu-
elle Unterschiede, die sich als Ihre personlichen Praferenzen im Wahrnehmen und Interpretieren
visueller Eindriicke ausdriicken. Durch die Ergebnisse des Sales Profilers erfahren Sie ...

eher extravertiert (E)
- nach aufien

- aktiv

- umgdanglich

- ausdrucksstark

eher sinnlich (S)
- praktisch

- realistisch

- konkret

- gegenstandlich

eher analytisch (T)
- objektiv

- unpersonlich

- kritisch

- logisch

eher entscheidungs-
orientiert (J)

- organisiert

- entschlossen

- systematisch

- planvoll

.. wie Sie lhre psychische Energie aufnehmen:

E Extraversion Introversion |
I
... wie Sie die Wirklichkeit wahrnehmen:
S Sensing iNtuition N
I

... wie Sie liber das Wahrgenommene entscheiden:

T Thinking

J

Feeling F

... welche Lebenseinstellung Sie bevorzugen:

Judging Perceiving P

12

eher introvertiert (I)
- nach innen

- reflektierend

- reserviert

- ruhig und still

eher intuitiv (N)
- innovativ

- ideenvoll

- abstrakt

- begrifflich

eher werteorientiert (F)
- subjektiv

- personlich

- annehmend
- einfiihlsam

eher wahrnehmungs-
orientiert (P)

- flexibel

- vorlaufig

- spontan

- situativ



Die 16 verschiedenen Typen des Sales Profiler

Wie Sie in der vorangegangenen Ubersicht bereits erfahren haben, bewegen sich die Préferenzen
und Neigungen unseres Verhaltens auf vier verschiedenen Ebenen. Jede Ebene ist jeweils durch
zwei Seiten gekennzeichnet, die mit dem Sales Profiler gemessen werden und bei jeder Personlich-
keit individuell ausgepragt sind. Die Eigenschaften beider gegeniiberliegender Seiten kénnen beide
sehr hoch ausgeprégt sein, beide eine sehr niedrige Auspragung aufweisen oder eine der Seiten

ist deutlich hoher ausgeprégt als sein Gegentiber. Jede Personlichkeit ist also meist durch Eigen-
schaften beider Seiten gepragt und ist daher nie ein ,reiner Personlichkeitstyp”, sondern in seinem
Verhalten durch verschiedene Eigenschaften geprégt.

Aber was zeichnet mich als Verkduferpersonlichkeit aus? Welche Eigenschaften und wesentlichen
Merkmale des Verhaltens stehen fiir welchen Persoénlichkeitstyp? Welche Verhaltensweisen lassen
Riickschliisse auf den einen oder anderen Kundentypen zu?

Die folgende Ubersicht gibt Thnen einen ersten Einblick, welche Grundeinstellungen welche Per-
sonlichkeitstypen charakterisieren. Vielleicht finden Sie sich ja in dem einen oder anderen Typen
wieder? Welcher Typ mag wohl Ihr letzter Kunde von gestern gewesen sein?

realistisch optimistisch
praktisch sensibel
spontan loyal

mitfuhlend
bodenstandig
hilfsbereit

aufmerksam
warmherzig
kontaktfreudig
freundlich
gewissenhaft
verbindlich

verantwortungsvoll
entschlossen
zuverlassig

einfallsreich
impulsiv
handlungsorientiert
systematisch
konzentriert
grindlich

sensibel
sozial

rational
analytisch

neugierig kreativ
entscheidungsstark konsensorientiert
pragmatisch einfUhlsam
sprachgewandt kooperativ
schnell begeisterungsfahig
geistreich phantasievoll

improvisationsbegabt kommunikativ

ernsthaft ausdauernd
unabhangig idealistisch
entschlossen zielstrebig



Die Amplitude

Die Sales Profiler zeigt [hnen anhand einer Amplitude auf, wie sich Ihre personlichen Neigungen
und Praferenzen auf den beiden Seiten einer Ebene abzeichnen und stellt so Ihr einzigartiges Per-

sonlichkeitsprofil dar.

Zur Erinnerung hier noch einmal die Ebenen mit den beiden Seiten in der Zusammenfassung:

 Extraversion: (orientiert sich an der dufieren Welt und holt sich Kraft durch Kontakt zu anderen

Menschen) und

« Introversion: (richtet den Blick nach innen und schopft daraus seine Energie)

- Sensing: (zieht konkrete Informationen vor) und

« iNtuition: (liebt die abstrakte Welt der Ideen und Moglichkeiten)

+ Thinking: (trifft Entscheidungen aufgrund logischer Analysen) und

» Feeling: (entscheidet nach personlichen Werten und Uberzeugungen) sowie

« Judging:

« Perceiving:  (liebt Flexibilitdat und Spontaneitat)

Wie Sie die Amplitude richtig lesen

Die Balken innerhalb einer Ebene wei-

sen jeweils in die eine und in die andere
Richtung. Mit der Lange des abgebildeten
Balkens wird verdeutlicht, auf welcher Seite
TIhre individuelle Préferenz ausgepragter ist.
Je eindeutiger sich bei der Auswertung Thre
personlichen Neigungen zu der einen oder
anderen Seite einer Ebene zuordnen lassen,
umso ldnger ist demnach der angezeigte
Balken, der Ihre jeweilige Praferenzen be-
stimmt und umso ausgepragter und prazi-
ser sind die individuellen Merkmale Thres
Personlichkeitstypen. Fiir eine individuelle
Erklarung und Auslegung Ihrer Amplitude
sollten die Beschreibungen immer durch
ein personliches Gesprach mit Ihrem Coach
oder Trainer ergdnzt werden.

(braucht Struktur und Ubersicht) und

lhr personlicher Sales Profiler

Nachdem Sie nun mit den theoretischen
Grundlagen des SP vertraut sind und wis-
sen, wie Thr Typenprofil entsteht, wollen
wir Thnen Ihren personlichen Sales Profiler
nicht langer vorenthalten.

Durch die Kombination Ihrer Praferenzen
auf jeder einzelnen Ebene ergibt sich in der
folgenden Darstellung Ihr personlicher Ty-
pencode. Je groBer Ihr Potenzial auf beiden
Seiten einer Ebene ist, desto flexibler konnen
Sie sich an Verdnderungen in Ihrer Umwelt
anpassen.

TIhr personlicher Typen-Code, der aus 4
Buchstaben besteht, wird am rechten Rand
der Grafik angezeigt. Auf den folgenden
Seiten finden Sie dann Thr individuelles
Personlichkeitsprofil.



92 Extraversion (E) (1) Introversion 39

29 Sensing (S) (N) iNtuition 90

62 Thinking (T) (F) Feeling 82

74 Judging (J) (P) Perceiving 33

Name: N.N: TAN: XYZ

ESFJ: Kurzbeschreibung

ESFJ-Typen sind kontaktfreudig und mitfiihlend. Sie sind haufig die ersten, die ihre Hilfe anbieten,
wenn es zu Schwierigkeiten kommt. Ihre dominierende Funktion ist das Fiihlen. Das macht sie
sensibel und empfanglich fiir die Bediirfnisse anderer. Dabei ist ihnen besonders an einem gu-

ten Verhiltnis zu ihren Mitmenschen gelegen. Sie méchten gemocht und geachtet werden. In der
Arbeit sind sie ausdauernd und gewissenhaft. Besonders aufgeschlossen und zufrieden sind sie
dann, wenn ihnen Lob und Zuwendung zuteilwird. Auch wenn sie dazu neigen, alles persénlich
zu nehmen, so sind sie doch bodenstdndige, realistische und praktisch veranlagte Menschen. So
kommt fiir sie Verantwortungsbewusstsein und Pflichtgefiihl weit vor Entspannung und Spaf3.

Extraversion —nach auflen gerichtet, reagiert auf Reize von auflen

Sensing — beschiftigt sich mit Tatsachen, richtet die Aufmerksamkeit auf Details
Feeling — richtet sich nach sozialen Werten und den Menschen

Judging — mochte die Dinge klar und bestimmt haben, sucht Geschlossenheit

Menschen mit einem ESFJ-Typenprofil sind:

« warmherzig, « ordnungsliebend,
« hilfsbereit, » gewissenhaft,
« mitfiihlend, « gesprichig.



ESFJ-Verkaufer

Die ESFJ-Personlichkeit zeigt in seiner verkduferischen Tatigkeit insbesondere folgende Starken.

Der ESFJ-Verkaufer:

« hat einen ausgepragten Teamgeist,

« respektiert Vorschriften, Absprachen und Hierarchien,

« ist zuverldssig,

» arbeitet effizient und gewissenhaft,

» zeigt sich einfithlsam gegentiber den Wiinschen und Bedjiirfnissen der Kunden,
» braucht feste Strukturen und Ablaufe.

ESEFJs sind freundlich, taktvoll und sympathisch und tragen damit zu einer guten Verkaufs-
atmosphadre bei. Ihr Interesse gilt vorwiegend den Menschen ihrer nachsten Umgebung. Sie sind
ausdauernd, gewissenhaft und auf Ordnung bedacht und verhalten sich loyal gegentiber Respekts-
personen und Institutionen, denen sie verpflichtet sind.

ESEFJs brauchen regelmafSig Lob und Zuspruch fiir ihr Engagement. Motivation und Zufrieden-
heit entwickeln sie vor allem dann, wenn in freundlicher Zusammenarbeit alle auf ihre Kosten
kommen, Freude haben und die gesteckten Ziele erreicht werden. Dabei sind ihnen klare Struk-
turen und gut organisierte Arbeitsabldufe wichtig. Sie bevorzugen eine funktionierende Routine
und es fallt ihnen schwer, spontan eine Sache anders zu machen als bisher. Wenn Verdanderungen
anstehen oder sie ihr Verhalten dndern sollen, brauchen sie einen konkreten Plan und lassen sich
weniger durch Theorien {iberzeugen.

ESEFJs haben die Gabe, in den Anschauungen anderer Menschen immer etwas Wertvolles zu
erkennen. Das kann besonders bei schwierigen Verhandlungen hilfreich sein, wenn es gilt, durch
Kompromisse Einigungen zu erzielen.

ESFJ-Verkaufer leben in der Gegenwart und nehmen mit wachem Blick wahr, was um sie herum
passiert. Sie ordnen und organisieren gerne und schaffen mit ihrer zuvorkommenden und zuge-
wandten Art eine Atmosphare, in der jeder sich gut aufgehoben fiihlt. Deshalb sind sie gerade fiir
Présentationen vor Gruppen besonders geeignet.

Impulse fiir die Weiterentwicklung

Die besonderen Starken, welche die ESFJ-Personlichkeit im Verkauf auszeichnen, sind gepragt von
ihrer Fahigkeit zu erkennen, was andere gerade brauchen. ESFJs konnen ihre verkduferischen Stér-
ken ausbauen, indem sie ihr Verhalten kritisch auf die folgenden Muster hin tiberpriifen.

Sie neigen dazu,

« Konflikten aus dem Wege zu gehen,

« die eigenen Verkaufsziele zugunsten der Harmonie mit dem Kunden mitunter aus den Augen zu
verlieren,

« Kritik personlich zu nehmen,

« aufgrund ihrer guten Wahrnehmung zu glauben, dass sie am besten wiissten, was fiir den Kun-
den gut ist und ihn mit ihren Vorschldgen zu , iiberrennen”.



ESFJs bewerten ihre Auflenwelt in erster Linie gefiihlsmé&fig. Das hindert sie manchmal daran,
bei Diskussionen, Verhandlungen oder Auseinandersetzungen den sachlichen Anteil zu erken-
nen. Eine mdogliche Folge dieses Verhalten ist, dass sie in einen Interessenskonflikt zwischen dem
Kunden und ihren eigenen Verkaufszielen geraten. Aufgrund der ausgepragten Fahigkeit, sich

in andere Menschen hinein versetzen zu konnen, neigen Sie dazu, geschiftliche (und private)
Beziehungen allzu personlich und emotional zu nehmen. Deshalb ist es fiir den ESFJ-Verkéufer
besonders wichtig, sich bewusst manchmal zurtick zu nehmen und eine Situation mit Abstand zu
betrachten, um auch die objektiven Aspekte eines Vorgangs aufmerksamer ,sehen” und besser be-
riicksichtigen zu konnen. Da ESFJs in der Regel ausgepragte Wertevorstellungen haben und diese
auch in ihrem beruflichen Umfeld durchzusetzen versuchen, konnen sie unter Umstianden von
anderen bisweilen als eigensinnig oder verbohrt wahrgenommen werden. Hierbei ist es hilfreich,
sich auf die eigene Fahigkeit zum Mitfiihlen zu besinnen und bei der Durchsetzung der eigenen
Werte mehr Toleranz walten zu lassen.

. Es ist nie zu spit, das zu werden, was man hiitte sein kénnen.”

George Eliot

° °
I I ﬁE Weitere Informationen erhalten Sie unter www.itype.eu
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