Krisen-Transformation & 6-
stelliges Wachstum?

TOP 1: Selbstanalyse

Selbst-Analyse: Strategische Klarheit & Vision (,,Der Kompass®)
Diese Fragen helfen Ihnen, zu Uberprufen, wie klar Ihr strategischer Kompass ausgerichtet ist und wie konsequent

Sie als Kapitan Ihres Unternehmens agieren.

e Prifungsmerkmal: Entscheidungs-Audit

o |lhre Frage: Denken Sie an die 10 wichtigsten Entscheidungen der letzten vier Wochen. Bei wie
vielen davon kénnen Sie auf Anhieb klar begriinden, wie diese Sie lhrer Vision naherbringen?

e Priifungsmerkmal: Das ,,Nicht-Tun“-Protokoll

o |lhre Frage: An wie viele konkrete Projekte oder Anfragen erinnern Sie sich, die Sie in den letzten 30
Tagen bewusst abgelehnt haben, weil sie nicht zu Ihrer Strategie passten?

e Prifungsmerkmal: Routen-Sicherheit

o |lhre Frage: Stellen Sie sich vor, ein Mitarbeiter fragt Sie jetzt: ,Warum machen wir dieses Projekt
eigentlich?“. Kénnen Sie ihm sofort und in maximal drei Satzen eine Uberzeugende, strategische

Antwort geben?
e Priifungsmerkmal: Ressourcen-Fokus
o lhre Frage: Wenn Sie lhre drei strategischen Top-Prioritdten betrachten: Spiegelt die tatsachliche
Verteilung von Zeit und Budget auf diese Prioritdten deren Wichtigkeit wider?
Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. Golden Circle (Sinek):
e Prifungsmerkmal: Pitch-Check

o lhre Frage: Formulieren Sie jetzt Ihren Elevator Pitch. Steht Ihr ,Warum* — also Ihre Mission oder lhr
Antrieb — ganz am Anfang?

e Prifungsmerkmal: Website-Test

o lhre Frage: Bitten Sie eine externe Person, 10 Sekunden auf lhre Startseite zu schauen. Kann diese
Person danach erklaren, welchen hoheren Zweck Ihr Unternehmen verfolgt?

e Priufungsmerkmal: Interne Kommunikation

o lhre Frage: Fragen Sie einen lhrer Mitarbeiter nach dem Unternehmenszweck. Erhalten Sie eine
Antwort, die Uber ,,Produkte verkaufen“ oder ,,Geld verdienen® hinausgeht?

2. SMART-Ziele:
e Prifungsmerkmal: Dokumentations-Priifung

o |lhre Frage: Nehmen Sie lhre aktuelle Liste der Quartalsziele zur Hand. Erfullt wirklich jedes einzelne
Ziel nachweislich alle 5 SMART-Kriterien?

e Prifungsmerkmal: Messbarkeits-Realitat



o lhre Frage: Kdonnen Sie fur jedes Ihrer Hauptziele sofort die dazugehdrige Kennzahl (KPI) und die
verantwortliche Person benennen?

e Priifungsmerkmal: Review-Agenda

o lhre Frage: Betrachten Sie die Agenda lhrer letzten vier Team-Meetings. War die Besprechung des
Zielfortschritts ein fester und unumstoéBlicher Punkt?

3. Blue Ocean Strategy:
e Priifungsmerkmal: Einzigartigkeits-Statement

o lhre Frage: Formulieren Sie jetzt in zwei Satzen, welchen einzigartigen Wert Sie schaffen, den lhre
Wettbewerber so nicht anbieten.

e Priifungsmerkmal: Wettbewerbs-Sprache

o |lhre Frage: Worlber sprechen Sie in lhren Strategie-Meetings hauptsachlich: Gber den Nutzen fur
Ihre Kunden oder tber die Funktionen lhrer Konkurrenz?

e Priifungsmerkmal: Kundenprofil-Check

o lhre Frage: Beschreiben Sie lhre ideale Zielgruppe. Kdnnen Sie prazise benennen, welche ihrer
Bedurfnisse vom aktuellen Markt ignoriert oder nur unzureichend bedient werden?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Morgen-Fokus:

o Prifungsmerkmal: Artefakt-Priifung

o lhre Frage: Schauen Sie in Ihr Notizbuch oder digitales Tool der letzten Woche. Finden Sie dort fur
fast jeden Tag eine Notiz zu lhrer Vision und lhren Top-3-Tageszielen?

e Priifungsmerkmal: Priorisierungs-Effekt

o lhre Frage: Wie oft haben Sie letzte Woche an einem Arbeitstag mindestens eines lhrer drei
wichtigsten Tagesziele auch wirklich abgeschlossen?

e Priifungsmerkmal: Gefiihl der Kontrolle

o lhre Frage: Wie starten Sie lhren Arbeitstag typischerweise: Reagieren Sie sofort auf E-Mails oder
beginnen Sie mit einer klaren, selbstbestimmten Absicht?

2. Wochen-Review:
e Priifungsmerkmal: Kalender-Disziplin

o lhre Frage: Uberpriifen Sie lhren Kalender der letzten 8 Wochen. Wie oft haben Sie den festen Block
far lhren Wochen-Review tatsachlich wahrgenommen?

e Priifungsmerkmal: Output-Orientierung
o lhre Frage: Was ist das konkrete, schriftliche Ergebnis lhres letzten Wochen-Reviews?
e Priifungsmerkmal: Kurskorrektur-Fahigkeit

o lhre Frage: Erinnern Sie sich an ein Beispiel aus dem letzten Monat, bei dem Ihr Wochen-Review Sie
davor bewahrt hat, einen falschen Weg weiterzugehen?

3. Filter-Frage:
¢ Prifungsmerkmal: Anwendungs-Beweis

o lhre Frage: Nennen Sie zwei konkrete Beispiele aus der letzten Woche, bei denen Sie die Frage
»Passt das zu meiner Strategie?“ aktiv zur Entscheidungsfindung genutzt haben.

¢ Prifungsmerkmal: Automatisierung der Frage

o lhre Frage: Wie automatisch taucht bei einer neuen Aufgabe der Gedanke ,,Passt das zu meinen
Zielen?* bei Ihnen auf, bevor Sie zusagen?



o Prifungsmerkmal: Qualitatssteigerung der Aufgaben

o lhre Frage: Vergleichen Sie lhre aktuelle To-Do-Liste mit der von vor einem Monat. Hat sich die
strategische Relevanz Ihrer Aufgaben spurbar erhoht?

4. Elevator Pitch liben:
e Prifungsmerkmal: Flussigkeits-Test

o |lhre Frage: Wie souveran und flussig tragen Sie lhren Pitch vor, wenn Sie unerwartet danach gefragt
werden?

e Prifungsmerkmal: Verstandnis-Check

o lhre Frage: Bitten Sie jemanden, dem Sie lhren Pitch erzahlt haben, das Gehorte
zusammenzufassen. Wie genau trifft die Wiedergabe den Kern |hrer Aussage?

e Prifungsmerkmal: Energie-Level

o |lhre Frage: Wie fuhlen Sie sich, wenn Sie |hren Pitch vortragen: energiegeladen und authentisch
oder eher unsicher und aufgesagt?

5. Nein sagen lernen:
e Priifungsmerkmal: Kalender-Freiheit

o lhre Frage: Fuhlt sich Ihr Kalender fokussierter an, weil Sie bewusst unpassende Termine abgelehnt
haben?

e Priifungsmerkmal: Kommunikations-Sicherheit

o lhre Frage: Wie leicht fallt es lhnen, ein klares, aber wertschatzendes ,,Nein“ zu formulieren, ohne
sich lang zu rechtfertigen?

e Prifungsmerkmal: Fokus-Gewinn

o |lhre Frage: Haben Sie durch aktives ,,Nein sagen® pro Woche nachweislich mehr Zeit fur Ihre
wirklich wichtigen Aufgaben gewonnen?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg
e Priffungsmerkmal: 60-Sekunden-Klarheit & Fremd-Test

o |lhre Frage: Was ist die haufigste Reaktion, nachdem Sie jemandem in 60 Sekunden erklart haben,
was Sie tun?

e Prifungsmerkmal: Riickfrage-Qualitat

o lhre Frage: Welche Art von Riickfragen erhalten Sie nach lhrem Pitch: Klarende Fragen (,Was genau
macht ihr?“) oder vertiefende Fragen (,,Wie macht ihr das?“)?

o Priiffungsmerkmal: Qualifizierte Anfragen & Lead-Analyse

o lhre Frage: Wie hat sich der Anteil der Anfragen, die exakt zu lhrem idealen Kunden passen, in den
letzten 3 Monaten entwickelt?

o Priiffungsmerkmal: Absage-Quote

o lhre Frage: Mussen Sie heute mehr oder weniger Anfragen ablehnen als vor einem Quartal, weil
diese nicht zu lhrem Angebot passen?

e Prufungsmerkmal: Konsistente Botschaften & Kanal-Audit

o lhre Frage: Findet ein Besucher auf Ihrer Website, Ihrem LinkedIn-Profil und in Ihrem Newsletter
eine absolut konsistente Kernbotschaft?

e Prufungsmerkmal: Wiedererkennungswert

o lhre Frage: Zitieren lhre Kunden oder Partner manchmal bestimmte Formulierungen von Ihnen, weil
diese so treffend sind?



¢ Priifungsmerkmal: Schnellere Entscheidungen & Meeting-Effizienz

o |lhre Frage: Wie schnell treffen Sie heute strategische Entscheidungen im Vergleich zu vor sechs
Monaten?

e Prifungsmerkmal: Reduzierte Prokrastination

o lhre Frage: Schieben Sie wichtige Entscheidungen seltener auf, weil Sie einen klaren
Bewertungsrahmen haben?

e Prifungsmerkmal: Proaktiv statt Reaktiv & Kalender-Analyse

o lhre Frage: Welcher Anteil Ihres Arbeitstages wird durch Ihre eigenen Prioritaten bestimmt und
welcher durch externe Anfragen?

e Prifungsmerkmal: Energie-Check am Abend

o |lhre Frage: Mit welchem Geflihl beenden Sie haufiger Ihren Arbeitstag: ,,lch habe Wichtiges
geschafft” oder ,Ich war nur beschaftigt“?

e Prifungsmerkmal: Klare Prioritaten & To-Do-Listen-Struktur

o lhre Frage: Nach welchem Prinzip ist Ihre Aufgabenliste geordnet: nach strategischer Wichtigkeit
oder nach gefuhlter Dringlichkeit?

e Prifungsmerkmal: Delegations-Fahigkeit

o lhre Frage: Konnen Sie bei jeder Aufgabe auf lhrer Liste sofort entscheiden, ob Sie diese selbst
erledigen oder delegieren missen?

e Priifungsmerkmal: Team-Alighment & Team-Umfrage

o lhre Frage: Wie sicher sind Sie auf einer Skala von 1-10, dass jedes Teammitglied die Top-3-Ziele
dieses Quartals kennt?

e Priifungsmerkmal: Eigeninitiative des Teams

o lhre Frage: Bringen lhre Mitarbeiter von sich aus Vorschlage ein, die direkt auf die
Unternehmensziele einzahlen?

Hier ist der zweite Teil Ihrer Selbst-Analyse, der die Prifungsmerkmale zum Thema "Radikale Selbstfihrung &
Resilienz" in prazise, aktivierende Fragen umwandelt. Diese Fragen zielen direkt auf Ihre Gewohnheiten und inneren
Reaktionen ab, um |Ihren persdnlichen "Motor" zu diagnostizieren.

Diese Fragen helfen Ihnen zu tGberprifen, wie gut Ihr persdnlicher Motor lauft. Sie decken auf, wie Sie lhre Energie,
Ihren Fokus und Ihre mentale Starke im unternehmerischen Alltag steuern und erhalten.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der Profisportler*)
e Prifungsmerkmal: Fokus-Block-Integritat

o lhre Frage: Wie konsequent schutzen Sie lhre geplanten, ungestorten Arbeitsblocke wirklich vor
Storungen durch E-Mails, Anrufe oder Kollegen?

e Prifungsmerkmal: Geplante Erholung

o lhre Frage: Behandeln Sie lhre Pausen und lhren Feierabend als feste, unantastbare Termine in
Ihrem Kalender, oder sind sie nur die Restzeit, die Ubrig bleibt?

e Prifungsmerkmal: Fehler-Analyse-Protokoll

o lhre Frage: Wie reagieren Sie unmittelbar nach einem wesentlichen Ruckschlag: Analysieren Sie
sachlich, was Sie lernen konnen, oder verfallen Sie in Selbstkritik?



¢ Priifungsmerkmal: Bounce-Back-Geschwindigkeit

o lhre Frage: Wie schnell finden Sie nach einer Absage oder Enttduschung wieder in einen proaktiven,
handelnden Zustand zurtick?

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. Eisenhower-Matrix:
e Priifungsmerkmal: Q2-Zeitanteil

o lhre Frage: Welchen Anteil Ihrer Arbeitszeit widmen Sie bewusst den wichtigen, aber nicht
dringenden Aufgaben wie Strategie, Planung und Beziehungsaufbau?

e Priifungsmerkmal: ,,Nein“-Quote fiir Q3

o lhre Frage: Wie konsequent lehnen Sie Aufgaben ab oder delegieren sie, die zwar dringend
erscheinen, aber nicht auf lhre wichtigen Ziele einzahlen?

e Priifungsmerkmal: Klassifizierungs-Pause

o lhre Frage: Halten Sie kurz inne, bevor Sie auf eine ,,dringende“ Anfrage reagieren, um diese
bewusst nach ihrer Wichtigkeit zu bewerten?

2. Growth Mindset (Carol Dweck):
e Priifungsmerkmal: Feedback-Reaktion

o lhre Frage: Was ist |hre erste, innere Reaktion auf unerwartetes, kritisches Feedback: Neugier oder
Verteidigung?

e Priifungsmerkmal: Sprach-Audit

o lhre Frage: Welche Formulierung verwenden Sie innerlich haufiger: ,Das kann ich nicht“ oder ,Ich
lerne gerade, wie das geht“?

e Priifungsmerkmal: Challenge-Verhalten

o lhre Frage: Suchen Sie aktiv nach Aufgaben, die Sie fordern und wachsen lassen, oder bleiben Sie
lieber bei dem, was Sie bereits sicher beherrschen?

3. Pomodoro-Technik:
e Priifungsmerkmal: Session-Treue

o lhre Frage: Wenn Sie eine Aufgabe mit hoher Konzentration angehen, wie konsequent wenden Sie
dann eine Technik wie Pomodoro fur mehrere Intervalle am Stiick an?

e Priifungsmerkmal: Pausen-Disziplin

o lhre Frage: Wie nutzen Sie die 5-minutigen Pausen: Fiur eine echte mentale Erholung abseits des
Bildschirms oder fiir das schnelle Checken von Nachrichten?

e Prifungsmerkmal: Ablenkungs-Management

o lhre Frage: Was tun Sie mit ablenkenden Gedanken wahrend einer Fokus-Phase: Notieren Sie diese
fUr spater oder lassen Sie sich von ihnen aus dem Konzept bringen?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Time-Blocking:
e Prufungsmerkmal: Kalender-Abdeckung

o |lhre Frage: Wie detailliert planen Sie Ihren morgigen Arbeitstag bereits am Vorabend in lhrem
Kalender?

e Prufungsmerkmal: Plan-vs-Realitat-Check

o lhre Frage: Gleichen Sie am Ende der Woche kurz ab, wie gut Ihr tatsadchlicher Tagesablauf mit dem
geplanten Ubereinstimmte, um daraus zu lernen?



¢ Prifungsmerkmal: Puffer-Existenz

o |lhre Frage: Bauen Sie bewusst Pufferzeiten in Ihren Tagesplan ein, um auf Unvorhergesehenes
reagieren zu konnen, ohne dass lhr ganzer Plan zusammenbricht?

2. Feste Arbeitsrituale:
e Prifungsmerkmal: Routine-Konstanz

o |lhre Frage: Wie konsequent halten Sie lhre Morgen- und Abendroutine auch an Tagen mit hoher
Arbeitslast ein?

e Priffungsmerkmal: Ubergangs-Effektivitat

o lhre Frage: Hilft Ihnen Ihre Abendroutine nachweislich dabei, gedanklich von der Arbeit
abzuschalten und prasent im Privatleben zu sein?

e Prifungsmerkmal: Schutz der Rituale

o |lhre Frage: Wie konsequent schitzen Sie Ihre Morgen- und Abendrituale vor externen Stérungen wie
frlhen Meetings oder spaten Anrufen?

3. Wochentliche ,,Akquise-Zeit“:
e Priifungsmerkmal: Termin-Integritat

o lhre Frage: Mit welcher Verbindlichkeit behandeln Sie Ihren wochentlichen Akquise-Block: Wie
einen Termin mit sich selbst oder wie einen Termin mit lhrem wichtigsten Kunden?

e  Priifungsmerkmal: Output-Orientierung

o lhre Frage: Verfolgen Sie in Ihrem Akquise-Block ein klares, messbares Ziel, das Sie auch
regelmaBig erreichen?

e Priiffungsmerkmal: Pipeline-Wirkung

o lhre Frage: Sorgt diese Gewohnheit daflir, dass sich Ihre Vertriebspipeline kontinuierlich fillt, oder
ist Ihre Akquise eher von unregelmaBigen Kraftakten gepragt?

4. Erfolge dokumentieren:
e Priifungsmerkmal: Eintrags-Frequenz

o lhre Frage: Halten Sie auch kleine tagliche Fortschritte in einem Journal fest, um den Schwung
beizubehalten?

e Prifungsmerkmal: Fokus auf den Prozess

o lhre Frage: Dokumentieren Sie nur die groBen Ergebnisse oder wiirdigen Sie auch erfolgreich
angewendete Gewohnheiten und Uberwundene Widerstande?

e Priifungsmerkmal: Motivationale Wirkung

o lhre Frage: Wann nutzen Sie |hr Erfolgsjournal am meisten: Nur an guten Tagen oder gerade dann,
wenn Sie nach einem Ruckschlag Motivation brauchen?

5. Bewegungspausen:
¢ Prifungsmerkmal: Frequenz-Messung

o lhre Frage: Stehen Sie regelmaBig, mindestens einmal pro Stunde, auf und bewegen sich, um lhre
Energie zu erneuern?

o Prifungsmerkmal: Energie-Verlauf

o |lhre Frage: Bemerken Sie einen deutlichen Unterschied in lhrem Energielevel am Nachmittag, je
nachdem, ob Sie Bewegungspausen machen oder nicht?

¢ Prifungsmerkmal: Automatisierung der Gewohnheit



o lhre Frage: Ist die kurze Bewegungspause bereits ein automatischer Impuls fur Sie, wenn lhre
Konzentration nachlasst?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg

Priifungsmerkmal: Deadline-Treue-Quote & Proaktive Kommunikation

o lhre Frage: Wie kommunizieren Sie, wenn Sie merken, dass eine Deadline knapp wird: Hoffen Sie,
es unbemerkt zu schaffen, oder informieren Sie Ihre Partner proaktiv und friihzeitig?

Priifungsmerkmal: Stabile Produktivitat & ,,Schlechte Tage“-Management

o lhre Frage: Wie gehen Sie mit Tagen um, an denen lhnen die Motivation fehlt? Schaffen Sie es
trotzdem, lhre wichtigste Aufgabe des Tages zu erledigen?

Priifungsmerkmal: Gefiihl der Kontrolle & Proaktivitédts-Index

o lhre Frage: Wer bestimmt lhren Arbeitstag hauptsachlich: Sie mit Ihrer proaktiven Planung oder
externe Anfragen und das ,Feuerléschen“?

Priifungsmerkmal: End-of-Day-Check

o lhre Frage: Mit welchem Gefuhl beenden Sie haufiger lhren Arbeitstag: ,,ich habe meine Agenda
kontrolliert“ oder ,,lch wurde von meiner Agenda kontrolliert“?

Priifungsmerkmal: Schneller Wechsel in den Handlungsmodus & Fokus auf das Nachstbeste

o lhre Frage: Worauf richten Sie lhren Fokus nach einer Enttauschung: Auf das, was schiefgelaufen
ist, oder auf den nachsten sinnvollen Schritt, den Sie jetzt tun kdnnen?

Priifungsmerkmal: Wahrnehmung als duBerst zuverldssig & Versprechens-Integritat

o lhre Frage: Wenn Sie eine Zusage machen, wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit auf einer Skala von
1-10, dass Sie diese auch unter schwierigen Umstanden einhalten?

Prifungsmerkmal: Kunden-Feedback

o lhre Frage: Erhalten Sie manchmal unaufgefordert Feedback von Kunden oder Partnern, das lhre
auBergewohnliche Zuverlassigkeit hervorhebt?

Priifungsmerkmal: Gedankliches Abschalten & Digitale Abendruhe

o lhre Frage: Haben Sie eine klare Regel fur Ihren digitalen Feierabend, die Sie konsequent einhalten,
um wirklich abzuschalten?

Priifungsmerkmal: Prasenz im Privatleben

o lhre Frage: Fragen Sie Ihren Partner oder Ihre Familie: Wirden sie sagen, dass Sie am Abend und
am Wochenende gedanklich wirklich anwesend sind?

Priifungsmerkmal: RegelmaéaBiges Erledigen unbeliebter Aufgaben & Aufschieberitis-Indikator

o lhre Frage: Wie gehen Sie mit ungeliebten, aber wichtigen Aufgaben um: Erledigen Sie diese in
festen, regelmaBigen Blocken oder schieben Sie sie auf, bis sie eskalieren?



Hier ist der dritte Fragebogen, der das Leitbild des "Forschers" in konkrete, selbstanalytische Fragen Ubersetzt. Jede
Frage ist darauf ausgelegt, Ihre Neugier, Ihre Experimentierfreude und Ihre Fahigkeit, aus Daten zu lernen, zu

Uberprifen.

Diese Fragen helfen Ihnen zu bestimmen, wie stark Sie die Haltung eines neugierigen Forschers in lhrem
unternehmerischen Handeln verankert haben. Sie beleuchten, wie Sie mit Annahmen umgehen, wie Sie lernen und
wie Sie lhr Unternehmen auf Basis von Fakten weiterentwickeln.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der Forscher®)

e Prifungsmerkmal: Hypothesen-Protokoll

o |lhre Frage: Wenn Sie eine neue, groBere Initiative starten: Formulieren Sie vorher eine klare
Hypothese darliber, welches Ergebnis Sie erwarten und warum?

e Priifungsmerkmal: Daten-vor-Meinung-Prinzip

o lhre Frage: Welche Frage stellen Sie in Strategie-Diskussionen haufiger: ,Was sagen die Daten
dazu?“ oder ,Was ist Ihre Meinung dazu?“?

e Priifungsmerkmal: Experimentier-Quote

o lhre Frage: Worauf verwenden Sie mehr Zeit und Energie: Auf das Testen vieler kleiner Ideen oder
auf die Perfektionierung einer einzigen, groBen ldee?

e Priifungsmerkmal: Pivot-Dokumentation

o |lhre Frage: Nennen Sie eine wichtige strategische Anpassung, die Sie im letzten halben Jahr direkt
aufgrund von Messdaten oder Kundenfeedback vorgenommen haben.

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. Lean Startup / Build-Measure-Learn-Loop (Eric Ries):
e Priiffungsmerkmal: Time-to-Feedback

o lhre Frage: Wie lange dauert es bei lhnen im Durchschnitt von einer neuen Idee bis zum ersten
echten Feedback eines Kunden: Eher Tage, Wochen oder Monate?

e Prifungsmerkmal: MVP-Definition

o lhre Frage: Wenn Sie ein ,,Minimum Viable Product” entwickeln: Worauf legen Sie den Fokus - auf
das schnelle Testen der Kernannahme oder auf einen moglichst groBen Funktionsumfang?

e Priifungsmerkmal: Lern-Dashboard

o |lhre Frage: Verfolgen Sie flir Ihre Experimente 2-3 klare Schlisselmetriken, um den Lernerfolg
objektivzu messen?

e Priiffungsmerkmal: Validierungs-Kill-Rate

o |lhre Frage: Erinnern Sie sich an eine Idee, die Sie aktiv gestoppt haben, weil die Daten klar gezeigt
haben, dass sie nicht funktioniert?

2. Kaizen (Kontinuierlicher Verbesserungsprozess):
e Priufungsmerkmal: Prozess-Verbesserungs-Protokoll

o lhre Frage: Wie sichtbar machen und feiern Sie kleine, wochentliche Verbesserungen in lhren

Prozessen?
e Priifungsmerkmal: Retrospektiven-Frequenz

o |lhre Frage: Fuhren Sie regelmaBig eine strukturierte Reflexion durch, um zu fragen: ,Was lief gut,
was kénnen wir verbessern?“

e Prufungsmerkmal: Fehler-Kultur



o lhre Frage: Wie gehen Sie mit einem Fehler um: Betrachten Sie ihn als wertvollen Datenpunkt far
Verbesserungen oder eher als etwas, das man schnell beheben und vergessen sollte?

3. Agile Prinzipien:
e Prifungsmerkmal: Plan-Anpassungs-Index

o lhre Frage: Wie behandeln Sie Ihren Quartalsplan: Als starres Korsett oder als lebendiges
Dokument, das Sie regelmaBig an neue Erkenntnisse anpassen?

e Prifungsmerkmal: Kunden-Demo-Frequenz

o lhre Frage: Zeigen Sie lhren Kunden aktiv unfertige Zwischenstande, um frihzeitig und oft Feedback
zu erhalten?

e Priifungsmerkmal: Prioritaten-Dynamik

o lhre Frage: Wie oft bewerten Sie Ihre Aufgaben-Prioritatenliste neu, um sie an die wichtigsten
Lernziele anzupassen?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Lern-Budget einplanen:
e Prifungsmerkmal: Kalender-Beweis

o lhre Frage: Haben Sie einen festen, unantastbaren Zeitblock fur Ihr Lernen und Ihre Weiterbildung in
Ihrem wochentlichen Kalender?

e Prifungsmerkmal: Ausgaben-Nachweis

o |lhre Frage: Nutzen Sie Ihr Weiterbildungsbudget aktiv, um sich neue Impulse durch Bucher, Kurse
oder Coachings zu holen?

e Prifungsmerkmal: Wissens-Anwendung

o |lhre Frage: Welche konkrete Aktion haben Sie nach dem Lesen des letzten Fachbuchs oder Héren
des letzten Podcasts in lhrem Business umgesetzt?

2. Feedback aktiv einholen:
¢ Priiffungsmerkmal: Feedback-Anfrage-Quote

o lhre Frage: Bitten Sie nach einem Projektabschluss systematisch um ehrliches und spezifisches
Kundenfeedback, das Gber ein einfaches ,Alles gut?“ hinausgeht?

e Prifungsmerkmal: Strukturierte Erfassung

o lhre Frage: Sammeln und analysieren Sie erhaltenes Kundenfeedback zentral, um wiederkehrende
Muster zu erkennen?

e Prifungsmerkmal: Abschluss-Routine

o |lhre Frage: Ist die Bitte um Feedback ein fester und automatischer Schritt in lhrer Projektabschluss-
Checkliste?

3. Experimente durchfiihren:
¢ Prifungsmerkmal: Experimente-Logbuch

o |lhre Frage: Fihren Sie bewusst mindestens ein kleines, neues Experiment pro Monat durch, um lhre
Annahmen zu testen?

e Prifungsmerkmal: Niedrige Hemmschwelle

o lhre Frage: Gestalten Sie lhre Experimente klein und kostenglnstig genug, damit ein Scheitern Sie
nicht entmutigt, sondern zu mehr Versuchen anspornt?

e Prufungsmerkmal: Daten-basierte Folgeaktion



o lhre Frage: Welche bewusste Entscheidung treffen Sie nach einem Experiment: Verwerfen,
anpassen oder skalieren?

4. Branchen-News verfolgen:
e Prifungsmerkmal: Wissens-Transfer-Nachweis

o lhre Frage: Welche relevante Neuigkeit aus lhrer Branche hat Sie diese Woche am meisten
beschaftigt und warum?

e Priifungsmerkmal: Informations-Diat

o lhre Frage: Verfolgen Sie aktiv 2-3 ausgewahlte Quellen, um qualitativ hochwertige Impulse zu
erhalten, anstatt sich von Informationsfluten tuberwaltigen zu lassen?

e Priifungsmerkmal: Team-Sharing

o lhre Frage: Teilen Sie die wichtigsten Erkenntnisse aus Ihrem Lernprozess regelmaBig mit Ihrem
Team oder Netzwerk?

5. "Was habe ich gelernt?"-Frage:
e Prifungsmerkmal: Wochen-Review-Protokoll

o |lhre Frage: Beenden Sie lhre Woche bewusst mit der Reflexion tUber Ihren groBten Fehler und das
daraus Gelernte?

e Prifungsmerkmal: Ehrlichkeitstiefe

o |lhre Frage: Geht Ihre Antwort dabei Uber oberflachliche Pannen hinaus und deckt auch falsche
Annahmen oder blinde Flecken auf?

e Prifungsmerkmal: Verhaltensanderung

o lhre Frage: Welche konkrete Verhaltensanderung leiten Sie aus Ihrem wochentlichen Lernprozess
fir die kommende Woche ab?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg
¢ Priiffungsmerkmal: Kontinuierliche Angebotsverbesserung & Wertsteigerung

o lhre Frage: Konnen Sie einem Kunden objektiv begriinden, warum lhr Angebot heute einen héheren
Wert liefert als noch vor sechs Monaten?

Priifungsmerkmal: Friihzeitiges Erkennen von Markttrends & Proaktive Anpassung

o lhre Frage: Konnen Sie eine strategische Anpassung nennen, die Sie aufgrund eines Trends
vorgenommen haben, bevor lhre Konkurrenz es tat?

Priifungsmerkmal: Effizienzsteigerung & Tool-Implementierungs-Audit

o lhre Frage: Welches neue Tool oder welche neue Methode haben Sie zuletzt eingefuhrt, um spurbar
effizienter zu werden?

Priufungsmerkmal: Steigende Kundenzufriedenheit & KPI-Trend

o lhre Frage: Welchen Trend zeigen |hre Kennzahlen zur Kundenzufriedenheit (z.B. Bewertungen,
Wiederkaufrate, NPS)?

Priifungsmerkmal: Verdanderung als Chance & Sprachgebrauch bei Krisen

o lhre Frage: Was ist lhre erste, instinktive Reaktion auf eine unerwartete Marktverdnderung:
,Chance“ oder ,,Problem“?

Prifungsmerkmal: Konkurrenten als Follower & Wettbewerbs-Spiegel

o lhre Frage: Beobachten Sie, dass Wettbewerber beginnen, Ihre Ansatze, Angebotsstrukturen oder
Formulierungen zu kopieren?

Prifungsmerkmal: Schnelles Verwerfen von Strategien & "Sunk Cost"-Resistenz



o lhre Frage: Wie leicht fallt es Ihnen emotional, ein Projekt zu stoppen, in das Sie bereits viel
investiert haben, wenn die Daten gegen einen Erfolg sprechen?

Hier ist der vierte Fragebogen Ihrer Selbst-Analyse. Er Ubersetzt die Prifungsmerkmale zum "Briuckenbauer” in klare,
handlungsorientierte Fragen, die lhre Uberzeugungs- und Verkaufskompetenz beleuchten.

Diese Fragen helfen Ihnen zu bewerten, wie effektiv Sie als Berater und "Bruckenbauer" agieren. Sie zeigen auf, wie
gut Sie die Bedurfnisse lhrer Kunden verstehen und den Wert Ihrer Losung Gberzeugend kommunizieren.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der gute Arzt*)
e Prifungsmerkmal: Frage-zu-Statement-Ratio
o lhre Frage: Wer spricht in einem typischen Erstgesprach mehr: Sie oder lhr Kunde?
e Prifungsmerkmal: Angebots-Relevanz

o lhre Frage: Nehmen Sie in |hren schriftlichen Angeboten gezielt Bezug auf die im Gesprach
genannten Probleme und Ziele des Kunden?

e Priifungsmerkmal: Nutzen-fokussierte Sprache

o lhre Frage: Welche Art von Formulierung verwenden Sie haufiger: ,Unser Produkt hat...“ oder ,Das
ermoglicht lhnen, ...“?

e Priifungsmerkmal: Verstiandnis-Bestatigung

o lhre Frage: Horen Sie in Ihren Gesprachen regelmaBig Satze von Kunden wie: ,,Genau das ist es”
oder ,,Guter Punkt“?

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. SPIN Selling (Neil Rackham):
e Prifungsmerkmal: Problem-Entdeckungs-Tiefe

o |lhre Frage: Decken Sie in Gesprachen regelmaBig die Konsequenzen eines Problems auf, die dem
Kunden selbst noch nicht bewusst waren?

e Prifungsmerkmal: Selbst-Erkenntnis des Kunden

o lhre Frage: Wie oft kommt es vor, dass Ihr Kunde den Nutzen einer Lésung selbst formuliert, noch
bevor Sie Ihr Angebot prasentiert haben?

e Prifungsmerkmal: Sequentielle Fragetechnik

o |lhre Frage: Folgen Sie in Ihren Gesprachen einer klaren, logischen Struktur, die den Kunden vom
Problem zum Nutzen fuhrt?

e Prifungsmerkmal: Informations-Dominanz

o |lhre Frage: Verlassen Sie ein Gesprach mit dem Geflihl, die Herausforderungen des Kunden nun
besser zu verstehen als die meisten lhrer Wettbewerber?

2. Challenger Sale (Brent Adamson & Matthew Dixon):
e Priufungsmerkmal: "Aha-Moment"-Erzeugung

o lhre Frage: Wie oft gelingt es Ihnen, bei einem Kunden durch eine neue Perspektive einen echten
»~Aha-Moment“ auszulosen?

e Priufungsmerkmal: Problem-Reframing

o lhre Frage: Lenken Sie das Gesprach aktiv von dem vom Kunden genannten Symptom auf die
dahinterliegende, strategisch wichtigere Ursache?

e Prufungsmerkmal: Kontrollierte Gesprachsfiihrung



o lhre Frage: Fuhren Sie das Gesprach selbstbewusst und zielgerichtet, oder reagieren Sie eher
passiv auf die Agenda des Kunden?

e Priifungsmerkmal: Berater-Status

o lhre Frage: Bitten Kunden Sie um lhre strategische Einschatzung, auch bei Themen, die uber |hr
direktes Angebot hinausgehen?

3. Value-Based Selling:
e Priifungsmerkmal: ROI-Argumentation

o lhre Frage: Wie konkret konnen Sie den Wert |hrer Losung in den Kennzahlen des Kunden (z.B.
Zeitersparnis in €, Umsatzsteigerung) ausdrucken?

e Priifungsmerkmal: Preis-Ankerung am Nutzen

o lhre Frage: Diskutieren Sie den Preis erst, nachdem der Wert Ihrer L6sung vom Kunden klar
verstanden und bestatigt wurde?

e Priifungsmerkmal: Reduzierte Preis-Sensibilitat & Wert-statt-Kosten-Vergleich

o |lhre Frage: Worauf stitzen Sie lhre Preisargumentation hauptsachlich: auf den geschaffenen Wert
fir den Kunden oder auf die Preise Ihrer Wettbewerber?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Gespréachsvorbereitung:
e Prifungsmerkmal: Fragen-Qualitat

o Ihre Frage: Uberlegen Sie sich vor jedem wichtigen Gespréch gezielt 2-3 offene Fragen, um die
Motive des Kunden zu verstehen?

e Prifungsmerkmal: Hypothesen-Bildung

o |lhre Frage: Gehen Sie in jedes Gesprach mit einer klaren Hypothese Gber das wahrscheinliche
Hauptproblem des Kunden, die Sie dann Uberprifen?

e Prifungsmerkmal: Vorab-Recherche

o lhre Frage: Kennen Sie vor einem Gesprach mindestens drei relevante Fakten Uber den Kunden
oder seine Branche?

2. Zuhoren trainieren:
e Prifungsmerkmal: Aktives Paraphrasieren

o lhre Frage: Fassen Sie die Aussagen des Kunden regelmaBig in eigenen Worten zusammen, um
sicherzustellen, dass Sie ihn richtig verstanden haben?

e Prifungsmerkmal: Pausen-Toleranz

o lhre Frage: Lassen Sie im Gesprach bewusst Pausen zu, um dem Kunden Raum zum Nachdenken
zu geben, oder fuhlen Sie sich gezwungen, jede Stille zu fullen?

e Priifungsmerkmal: Notizen-Qualitat

o lhre Frage: Was enthalten Ihre Notizen aus Gesprachen hauptsachlich: Zitate des Kunden oder
Stichpunkte zu lhrer Prasentation?

3. Einwand-Liste fiihren:
e Prifungsmerkmal: Einwand-Entkraftungs-Prozess

o lhre Frage: Wie souverdn und wertschatzend reagieren Sie auf die drei haufigsten Einwande lhrer
Kunden?

e Prufungsmerkmal: Proaktive Adressierung

o lhre Frage: Sprechen Sie potenzielle Einwande proaktiv an, noch bevor der Kunde sie duBert?



o Prifungsmerkmal: Emotionale Stabilitat
o |lhre Frage: Wie reagieren Sie innerlich auf einen Einwand: Mit Neugier oder mit Abwehr?
4. Follow-up-System:
e Priifungsmerkmal: Follow-up-Konsequenz

o lhre Frage: Hat jeder Ihrer Kontakte in Inrem System einen klar definierten nachsten Schritt mit
einem Falligkeitsdatum?

e Prifungsmerkmal: Wertstiftendes Nachfassen

o lhre Frage: Bieten Sie bei lhren Follow-ups immer einen neuen, relevanten Mehrwert oder fragen Sie
nur nach dem aktuellen Stand?

e Prifungsmerkmal: System-Disziplin
o lhre Frage: Pflegen Sie Ihr Follow-up-System taglich und ist es ein fester Teil Ihrer Arbeitsroutine?
5. Testimonials sammeln:
e Prifungsmerkmal: Systematischer Prozess

o lhre Frage: Ist die Bitte um ein Testimonial ein fester, systematischer Schritt in Ihrem
Projektabschluss?

e Prifungsmerkmal: Testimonial-Pipeline

o lhre Frage: Generieren Sie einen kontinuierlichen Strom an neuen, aussagekraftigen
Kundenstimmen?

e Priifungsmerkmal: Qualitat der Aussagen

o lhre Frage: Bitten Sie lhre Kunden gezielt um Testimonials, die die konkrete Transformation und die
Ergebnisse beschreiben?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg
e Prifungsmerkmal: Steigende Abschlussquote & Reduzierte Angebots-Anzahl

o lhre Frage: Schreiben Sie heute weniger, aber dafur qualifiziertere und erfolgreichere Angebote als
noch vor sechs Monaten?

Priifungsmerkmal: Gesprachs-Dynamik & Post-Call-Analyse

o lhre Frage: Fiihren Sie heute Gesprache, in denen der Kunde mehr Uber seine Probleme spricht, als
Sie Uber Ihre Losungen?

Prifungsmerkmal: Preis-Diskussionen & Qualitat der Verhandlung

o lhre Frage: Drehen sich Ihre Verhandlungen eher um den Preis oder um den Nutzen und die
Umsetzung Ihrer Losung?

Priifungsmerkmal: Explizites Kunden-Feedback & Unaufgeforderte Bestatigung

o lhre Frage: Horen Sie von Kunden unaufgefordert Satze wie: ,,Sie haben unsere Situation wirklich
verstanden“?

Prifungsmerkmal: Innere Haltung im Verkaufsprozess & Gefiihl der Augenhohe

o lhre Frage: Gehen Sie in ein Verkaufsgesprach mit dem Geflhl eines Experten, der hilft, oder mit
dem Gefuhl eines Verkaufers, der verkaufen muss?

Prifungsmerkmal: Steigende durchschnittliche Auftragshohe & Deal-Size-Wachstum

o lhre Frage: Welchen Trend zeigt der durchschnittliche Wert lhrer Auftrage in den letzten Quartalen?

Prifungsmerkmal: Zunehmende Empfehlungen & Lead-Quellen-Analyse



o lhre Frage: Erhalten Sie zunehmend neue Kunden, weil bestehende Kunden lhren beratenden
Ansatz aktiv weiterempfehlen?

Die Rolle des "Chefredakteurs" ist entscheidend, um im heutigen Informationstberfluss Gehor zu finden. Hier ist
der finfte Fragebogen Ihrer Selbst-Analyse, der die Prifungsmerkmale in prazise, handlungsorientierte Fragen fur
Ihre Diagnostik Ubersetzt.

Diese Fragen helfen Ihnen zu bestimmen, wie effektiv Sie die Rolle des "Chefredakteurs" flr lhr Unternehmen
ausfullen. Sie beleuchten, wie klar lhre Botschaft ist, wie gut Sie Ihre Zielgruppe erreichen und wie Sie durch
wertvolle Inhalte Vertrauen aufbauen.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der Chefredakteur)
e Priifungsmerkmal: Kunden-Avatar-Existenz

o lhre Frage: Haben Sie ein klares, schriftliches Profil Ihres idealen Kunden, das Sie flr lhre
Kommunikation nutzen?

e Prifungsmerkmal: Redaktionsplan-Disziplin
o lhre Frage: Planen Sie lhre Marketing-Inhalte systematisch fur mindestens vier Wochen im Voraus?
e Priifungsmerkmal: Hilfe-vor-Werbung-Verhéltnis

o lhre Frage: Worauf legen Sie bei lhren Inhalten den Fokus: Darauf, Ihrer Zielgruppe echten Nutzen
zu bieten, oder darauf, direkt zu werben?

e Priifungsmerkmal: Dialog-statt-Monolog-Prinzip

o lhre Frage: Fordern Sie aktiv den Dialog, indem Sie zeitnah auf Kommentare und Fragen lhrer
Zielgruppe reagieren?

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. Content Marketing (Joe Pulizzi):
e Priifungsmerkmal: Auffindbarkeits-Nachweis

o lhre Frage: Finden Kunden Sie auch Gber Suchmaschinen, wenn sie nach Lésungen fur ihre
Probleme suchen, und nicht nur nach lhrem Namen?

e Prifungsmerkmal: Lead-Magnet-Effektivitat

o lhre Frage: Bieten Sie kostenlose Inhalte an, die so wertvoll sind, dass lhre idealen Kunden
bereitwillig ihre E-Mail-Adresse daflr hergeben?

e Priifungsmerkmal: Content-Qualitiat vor Quantitat

o lhre Frage: Verfolgen Sie das Ziel, mit Ihren wichtigsten Inhalten zu den besten und hilfreichsten im
Netz zu gehoren?

2. Positionierung (Al Ries & Jack Trout):
e Prufungsmerkmal: Positionierungs-Statement in einem Satz

o lhre Frage: Kdnnen Sie in einem einzigen, klaren Satz formulieren, flr wen Sie welches Problem

l6sen?
e Prufungsmerkmal: Fokus auf die Nische

o lhre Frage: Widerstehen Sie der Versuchung, lhre Marketingbotschaften zu verwassern, um ,,alle”
zu erreichen?

¢ Prifungsmerkmal: Botschafts-Konsistenz



o lhre Frage: Spiegelt sich lhre Kernbotschaft konsistent auf allen Kanélen wider, von der Website-
Uberschrift bis zum LinkedIn-Profil?

e Priifungsmerkmal: Wettbewerbs-Differenzierung

o lhre Frage: Konnen Ilhre Kunden nach dem Kontakt mit Ihnen klar benennen, was Sie von lhren
Wettbewerbern unterscheidet?

3. AIDA-Modell:
e Prifungsmerkmal: Headline-Test (Attention)

o lhre Frage: Gestalten Sie lhre Uberschriften bewusst so, dass sie in der Informationsflut sofort
Aufmerksambkeit erregen?

e  Priifungsmerkmal: Problem-Lésungs-Briicke (Interest & Desire)

o lhre Frage: Schaffen es lhre Inhalte, das Interesse des Lesers zu wecken, indem sie ein relevantes
Problem ansprechen und eine erstrebenswerte Losung aufzeigen?

e Priifungsmerkmal: Call-to-Action-Konsequenz (Action)

o lhre Frage: Beenden Sie jeden lhrer Inhalte mit einer klaren und unmissverstandlichen
Handlungsaufforderung?

e Priifungsmerkmal: Conversion-Messung

o lhre Frage: Messen Sie aktiv, wie gut Ilhre Handlungsaufforderungen funktionieren (z.B. durch Klick-
oder Anmelderaten)?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Content-Plan erstellen:
e Prifungsmerkmal: Plan-Fillgrad

o lhre Frage: Ist Ihr Content-Plan mehr als eine leere Vorlage — ist er mit konkreten Themen und Daten
gefullt?

e Prifungsmerkmal: Vorlauf-Produktion

o lhre Frage: Produzieren Sie lhre Inhalte mit einem gewissen Vorlauf, um nicht unter Zeitdruck zu
geraten?

e Prifungsmerkmal: Themen-Cluster-Planung

o |lhre Frage: Basiert Ihr Content-Plan auf strategischen Themen-Clustern, die lhre Expertise
untermauern?

2. Ein Kanal, eine Botschaft:
e Prifungsmerkmal: Hauptkanal-Definition

o |lhre Frage: Konzentrieren Sie Ihre Marketing-Energie bewusst auf einen einzigen Hauptkanal, um
dort exzellent zu sein?

e Prifungsmerkmal: Post-Frequenz und -Qualitat

o lhre Frage: Bespielen Sie diesen Hauptkanal mit einer verlasslichen Frequenz und gleichbleibend
hoher Qualitat?

e Priifungsmerkmal: Bewusste Kanal-Vernachlassigung

o lhre Frage: Sagen Sie bewusst ,,Nein“ zur aktiven Bespielung von Kanalen, die fur Ihre
Kernzielgruppe weniger relevant sind?

3. Wiederverwertung von Inhalten:

e Priifungsmerkmal: Content-Recycling-System



o lhre Frage: Haben Sie einen Prozess, um aus einem groBen Inhalt systematisch viele kleine zu
erstellen?

e Priifungsmerkmal: 1-zu-N-Verhéltnis & Effizienz-Nachweis

o lhre Frage: Verwenden Sie mehr Zeit auf die Erstellung brandneuer Inhalte oder auf die clevere
Wiederverwertung und Distribution bestehender Inhalte?

4. Call-to-Action einbauen:
e Priifungsmerkmal: CTA-Quote (100%-Check)

o lhre Frage: Uberpriifen Sie Ihre Inhalte darauf, ob wirklich jeder eine klare Handlungsaufforderung
enthalt?

e Priifungsmerkmal: CTA-Relevanz

o lhre Frage: Fuhrt Ihre Handlungsaufforderung den Nutzer logisch zum nachsten Schritt auf seiner
Reise mit Ihnen?

e Priifungsmerkmal: Klarheit der Handlungsaufforderung

o lhre Frage: Formulieren Sie lhre Handlungsaufforderungen direkt und aktiv (z.B. ,Jetzt
herunterladen®)?

5. Zahlen analysieren:
e Prifungsmerkmal: Fokus-KPI-Definition
o |lhre Frage: Haben Sie EINE wichtigste Kennzahl definiert, die den Erfolg lhres Marketings misst?
e Priifungsmerkmal: Analyse-Routine im Kalender

o lhre Frage: Ist die Analyse Ihrer Marketing-Kennzahlen ein fester, wochentlicher Termin in Ihrem
Kalender?

e Priifungsmerkmal: Datenbasierte Anpassung

o lhre Frage: Leiten Sie aus der Analyse lhrer Zahlen konkrete MaBnahmen zur Verbesserung lhres
Marketings ab?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg
e Priifungsmerkmal: Steigende "Inbound-Leads" & Kunden-Aussagen

o lhre Frage: Bemerken Sie, dass zunehmend Kunden von sich aus auf Sie zukommen, weil sie lhre
Inhalte kennen?

Priifungsmerkmal: Organisches Wachstum & Wachstumskurve

o |lhre Frage: Sehen Sie ein stetiges, organisches Wachstum bei Ihren Website-Besuchern oder
Social-Media-Followern?

Priifungsmerkmal: Vorinformierte Kunden & Content-Erwdhnungs-Haufigkeit

o lhre Frage: Erwahnen potenzielle Kunden im Erstgesprach oft, dass sie bereits einen bestimmten
Artikel oder Podcast von lhnen kennen?

Prifungsmerkmal: Expertenstatus & Anzahl externer Anfragen

o |lhre Frage: Werden Sie inzwischen von anderen als Experte fur Interviews, Gastartikel oder Vortrage
angefragt?

Prifungsmerkmal: Wachsende E-Mail-Liste & Netto-Wachstum

o lhre Frage: Wachst Ihre E-Mail-Liste kontinuierlich, weil mehr Menschen abonnieren als sich
abmelden?

Prifungsmerkmal: Sinkende Abhangigkeit von bezahlter Werbung



o lhre Frage: Verringert sich Ihre Abhangigkeit von bezahlter Werbung, weil lhr Content-Marketing
immer mehr qualifizierte Anfragen generiert?

e Prifungsmerkmal: Einfachere Verkaufsgesprache & Vorqualifizierungs-Grad

o lhre Frage: Fuhlen sich lhre Verkaufsgesprache einfacher an, weil die Kunden durch lhr Marketing
bereits Vertrauen aufgebaut haben?

Der "Schatzmeister" ist die Rolle, die Freiheit und Stabilitat im Unternehmertum sichert. Die Fahigkeit, das Cockpit
der eigenen Finanzen souveran zu steuern, ist nicht verhandelbar.

Hier ist der sechste Fragebogen lhrer Selbst-Analyse, der die Prifungsmerkmale in prazise, aktivierende Fragen
umwandelt.

Diese Fragen helfen Ihnen zu bewerten, wie sicher Sie als Pilot im Cockpit Ihrer Unternehmensfinanzen agieren. Sie
beleuchten, wie gut Sie Ihre Kennzahlen kennen und Ihre Entscheidungen auf Basis von Fakten treffen, um
nachhaltig profitabel zu wirtschaften.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der Pilot*)
e Priifungsmerkmal: Kennzahlen-Cockpit

o lhre Frage: Haben Sie ein aktuelles Dashboard mit Ihren 3-5 wichtigsten Finanz-Kennzahlen, das
Sie wochentlich aktiv nutzen?

e Priifungsmerkmal: Faktenbasierte Entscheidungen

o lhre Frage: Konnen Sie fur jede groBere Investition der letzten 6 Monate eine klare Kalkulation
vorweisen, die den erwarteten Nutzen begriindet?

e Priifungsmerkmal: Profitabilitats-Fokus

o lhre Frage: Welchen Stellenwert nimmt die Diskussion Uber Gewinnmargen in lhren Planungen im
Vergleich zur Diskussion Uber den reinen Umsatz ein?

e Priifungsmerkmal: Cashflow-Prioritat

o lhre Frage: Berlicksichtigen Sie bei jeder strategischen Entscheidung konsequent die direkten
Auswirkungen auf Ihre Liquiditat?

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. Deckungsbeitragsrechnung:
e Prifungsmerkmal: Kalkulations-Grundlage

o lhre Frage: Basiert jedes Ihrer Angebote auf einer nachvollziehbaren Kalkulation, die den
tatsachlichen Deckungsbeitrag ausweist?

e Prifungsmerkmal: Produkt/Kunden-Analyse

o lhre Frage: Kennen Sie lhre profitabelsten Produkte oder Kundengruppen auf Basis ihrer
Deckungsbeitrage?

e Prufungsmerkmal: ,Nein“-Sagen-Kompetenz

o lhre Frage: Haben Sie in den letzten drei Monaten bewusst einen Auftrag abgelehnt, weil die
Kalkulation zeigte, dass er sich nicht rechnet?

2. Cashflow-Planung:
e Priifungsmerkmal: Liquiditatsplan-Existenz

o lhre Frage: Fuhren Sie einen schriftlichen, vorausschauenden Plan, der Ihre erwarteten Ein- und
Auszahlungen fur die nachsten Monate zeigt?



e Prifungsmerkmal: Szenario-Analyse

o lhre Frage: Nutzen Sie |Ihre Finanzplanung aktiv, um verschiedene Szenarien wie z.B. einen
verspateten Zahlungseingang durchzuspielen?

e Prifungsmerkmal: Plan-Ist-Abgleich

o lhre Frage: Vergleichen Sie monatlich Ihre geplante Cashflow-Entwicklung mit der tatséchlichen,
um lhre Planung kontinuierlich zu verbessern?

3. Profit First (Mike Michalowicz):
e Prifungsmerkmal: Konten-Struktur

o |lhre Frage: Haben Sie separate Bankkonten flir mindestens Gewinn, Steuern und Betriebsausgaben
eingerichtet?

e Prifungsmerkmal: Automatisierte Zuweisung

o lhre Frage: Uberweisen Sie bei jedem Geldeingang konsequent einen festen Prozentsatz auf |hr
Gewinn- und lhr Steuerkonto?

e Prifungsmerkmal: Budget-Disziplin

o lhre Frage: Orientieren Sie Ihre Ausgaben an dem Geld, das nach Abzug von Gewinn und Steuern
auf dem Betriebskonto ubrigbleibt?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
1. Tagliche Bank-Kontrolle:
e Priifungsmerkmal: Informations-Sicherheit & Routine-Nachweis

o lhre Frage: Ist der tagliche Blick auf Ihren Kontostand fiir Sie eine ebenso selbstverstandliche
Routine wie das morgendliche Kaffeetrinken?

2. Sofortige Rechnungsstellung:
e Priifungsmerkmal: Durchlaufzeit-Messung & kein Monatsende-Stau

o lhre Frage: Stellen Sie Rechnungen direkt nach Leistungserbringung, oder sammeln sich diese bis
zum Monatsende an?

3. Woéchentlicher Finanz-Check:
e Prifungsmerkmal: Kalender-Ritual & Checklisten-Abarbeitung

o lhre Frage: Nehmen Sie sich wochentlich einen festen Termin, um lhre offenen Rechnungen, lhren
Kontostand und anstehende Ausgaben zu prufen?

4. Steuerricklage automatisieren:
e Prifungsmerkmal: Dauerauftrags-Beweis

o |lhre Frage: Haben Sie einen Dauerauftrag eingerichtet, der automatisch Geld fur lhre Steuern auf
ein separates Konto uberweist?

e Prifungsmerkmal: Steuerkonto-Deckungsgrad

o lhre Frage: Stellen Sie aktiv sicher, dass der Betrag auf Ihrem Steuerkonto jederzeit der erwarteten
Steuerlast entspricht?

5. Preis-Analyse:
¢ Prifungsmerkmal: Review-Protokoll & Anpassungs-Entscheidung

o lhre Frage: Uberpriifen Sie Ihre Preise mindestens einmal im Quartal aktiv und entscheiden
bewusst Uber mogliche Anpassungen?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg



o Prifungsmerkmal: Kennzahlen-Sicherheit (Der "3-Uhr-nachts-Test")
o |lhre Frage: Konnen Sie Ihre monatlichen Fixkosten jederzeit ohne nachzuschauen nennen?
e Priifungsmerkmal: Steuerliche Gelassenheit

o lhre Frage: Welche Reaktion lost ein Brief vom Finanzamt bei lhnen aus: Administrative Routine
oder ein Anflug von Stress?

e Priifungsmerkmal: Selbstbewusste Ablehnung von Auftragen

o lhre Frage: Lehnen Sie Auftrage, die sich fur Sie nicht rechnen, konsequent ab, auch wenn Sie sie
gerne machen wtrden?

e Priifungsmerkmal: Funktionierendes Mahnwesen

o lhre Frage: Haben Sie einen klaren, systematischen Prozess, um Uberfallige Rechnungen
konsequent anzumahnen?

e Priifungsmerkmal: Solide Investitionsentscheidungen

o lhre Frage: Treffen Sie groBere Investitionsentscheidungen auf Basis einer soliden Kalkulation oder
eher aus dem Bauch heraus?

e Priifungsmerkmal: Steigende Gewinnmarge

o lhre Frage: Kennen Sie den Trend Ihrer Gewinnmarge und ergreifen Sie aktive MaBnahmen, um
diese zu verbessern?

e Priifungsmerkmal: Finanzielle Reserve

o lhre Frage: Haben Sie eine finanzielle Reserve auf einem separaten Konto, die lhre kompletten
Ausgaben fur mindestens drei Monate deckt?

Die Rolle des "Diplomaten" ist der soziale Klebstoff, der ein Unternehmen Uber seine eigenen Grenzen
hinauswachsen lasst. Ein starkes, gepflegtes Netzwerk ist eine der wertvollsten und widerstandsfahigsten
Ressourcen eines Unternehmers.

Hier ist der passende Fragebogen fur lhre Selbst-Analyse, der die Prifungsmerkmale in prazise, reflektierende
Fragen umwandelt.

Diese Fragen helfen Ihnen zu bewerten, wie bewusst und strategisch Sie als "Gartner" |hr berufliches Netzwerk
pflegen. Sie beleuchten, ob Sie Beziehungen auf Vertrauen und Gegenseitigkeit aufbauen und wie Sie die Kraft Ihres
Netzwerks fur Ihren unternehmerischen Erfolg nutzen.

Zum Allgemeinen Verhaltensmodell (,,Der Gartner)
e Prifungsmerkmal: Geben-zu-Nehmen-Verhiltnis

o lhre Frage: Legen Sie in Inrem Netzwerk den bewussten Fokus darauf, zuerst zu geben, ohne eine
sofortige Gegenleistung zu erwarten?

e Prufungsmerkmal: Beziehungs-Pflege-Initiative

o lhre Frage: Wie oft nehmen Sie proaktiv Kontakt zu jemandem auf, nur um die Beziehung zu pflegen,
ohne ein direktes Anliegen zu haben?

e Priufungsmerkmal: Kontakt-Qualitats-Audit

o lhre Frage: Verbinden Sie jeden neuen Kontakt in lhrem System mit einem klaren strategischen
"Warum" und einem moglichen nachsten Schritt?

e Prufungsmerkmal: Netzwerk-Reaktivierungs-Rate



o lhre Frage: Haben Sie einen festen Prozess, um wertvolle, aber "eingeschlafene" Kontakte gezielt zu
reaktivieren?

Zu den 3 besten theoretischen Konzepten
1. "Give, Give, Give, Ask" (Gary Vaynerchuk):
e Prifungsmerkmal: Wert-Beitrag-Protokoll & Reputations-Check

o |lhre Frage: Wie bewusst investieren Sie in Ihre wichtigsten Beziehungen, indem Sie wiederholt
geben, bevor Sie einmal um etwas bitten?

e Prifungsmerkmal: Erfolgsquote der "Bitte"

o lhre Frage: Wenn Sie tatsachlich um etwas bitten, wie hoch ist die positive Antwortquote aus lhrem
Netzwerk?

2. Starke schwacher Bindungen (Mark Granovetter):
e Prifungsmerkmal: Netzwerk-Diversitats-Index

o lhre Frage: Suchen Sie aktivden Kontakt zu Menschen auBerhalb lhrer gewohnten "Bubble”, um
neue Perspektiven zu gewinnen?

e Priiffungsmerkmal: Informations-Vorsprung

o |lhre Frage: Erfahren Sie durch lose Bekannte manchmal von Chancen oder Trends, bevor diese in
Ihrem direkten Umfeld ankommen?

e Prifungsmerkmal: "Briickenbauer"-Aktivitat

o |lhre Frage: Wie oft verbinden Sie aktiv zwei Menschen aus Ihrem Netzwerk, weil Sie glauben, dass
daraus fur beide ein Mehrwert entsteht?

3. Mastermind-Prinzip (Napoleon Hill):
e Priifungsmerkmal: Aktive Mitgliedschaft & Vorbereitungs-Disziplin

o |lhre Frage: Bringen Sie sich aktiv und gut vorbereitet in eine Mastermind- oder Peer-Gruppe ein, um
gemeinsam zu wachsen?

e Priifungsmerkmal: Umsetzungs-Nachweis

o lhre Frage: Konnen Sie konkrete Fortschritte benennen, die direkt aus den Impulsen lhrer
Mastermind-Gruppe resultieren?

Zu den 5 wichtigsten Alltagsgewohnheiten
o Prifungsmerkmal: "5-Minute Favor"

o lhre Frage: Nehmen Sie sich taglich bewusst Zeit, um jemandem aus lhrem Netzwerk eine kleine,
uneigennutzige Freude zu machen?

e Priifungsmerkmal: Kontaktpflege im CRM

o lhre Frage: Nutzen Sie ein System, um sich personliche Details tber Ihre Kontakte zu merken und
so die Beziehung zu vertiefen?

o Prifungsmerkmal: Aktiv zuhoéren auf Events

o lhre Frage: Mit welchem Ziel gehen Sie zu Netzwerk-Events: Um maoglichst viel Uber andere zu
lernen oder um maglichst viel Uber sich zu erzahlen?

¢ Prifungsmerkmal: RegelmaBiger Austausch

o lhre Frage: Planen Sie proaktiv regelmaBige, agenda-freie Gesprache, um wichtige Beziehungen zu
pflegen?

e Prufungsmerkmal: Dankbarkeit zeigen



o lhre Frage: Bedanken Sie sich fur jede Empfehlung zeitnah und spezifisch, sodass der andere den
Wert seiner Hilfe spurt?

Zu den 7 wichtigen Resultaten fiir den Erfolg
e Prifungsmerkmal: Steigende Empfehlungsquote

o lhre Frage: Bemerken Sie einen klaren Aufwartstrend bei der Anzahl an Neukunden, die Uber direkte
Empfehlungen kommen?

e Priifungsmerkmal: "Experten-Joker" fiir jede Frage

o lhre Frage: Fallt es Ihnen leicht, bei jeder unternehmerischen Frage schnell einen kompetenten
Ansprechpartner in lhrem Netzwerk zu finden?

e Priifungsmerkmal: Proaktive Kooperations-Angebote

o lhre Frage: Werden Sie zunehmend proaktiv fir Kooperationen angefragt, anstatt selbst danach
suchen zu mussen?

e Priifungsmerkmal: Empfehlungen von Nicht-Kunden

o lhre Frage: Werden Sie auch von Menschen empfohlen, die selbst nie Ihre Kunden waren, aber
lhren Expertenstatus und Ihre Hilfsbereitschaft schatzen?

e Priifungsmerkmal: Gefiihl der Verbundenheit

o lhre Frage: Haben Sie eine Gruppe von Unternehmer-Kollegen, mit denen Sie sich offen und
vertraulich Uber lhre groBten Herausforderungen austauschen kdnnen?

e Priifungsmerkmal: Friihzeitiger Informationszugang

o lhre Frage: Erhalten Sie Uber Ihr Netzwerk regelmaBig Zugang zu wichtigen Informationen, bevor
diese allgemein bekannt sind?

e Priifungsmerkmal: Steigender personlicher Markenwert

o lhre Frage: Spuren Sie, dass |hr Ruf als vertrauenswirdiger Experte Ilhnen hilft, einfacher und zu
besseren Konditionen Auftrage zu gewinnen?

Diagnose-Tool: Grundbedurfnisse & Ersatzhandlungen
Bewerten Sie bei jedem Punkt ehrlich, welche Tendenz in Ihrem Alltag Giberwiegt. Es geht nicht um ein Urteil,
sondern um eine ehrliche Bestandsaufnahme.

1. Physiologische Bediirfnisse (Korper & Energie)
e Erkennungsmerkmal 1 (Erndhrung):

o Tendenz A (Erfiillt): Sie essen, wenn Sie korperlichen Hunger spuren. Sie nehmen sich Zeit und
genieBen lhr Essen bewusst. Nahrung ist fur Sie Energie und Genuss.

o Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie essen oft aus Stress, Langeweile oder zur emotionalen
Beruhigung. Sie essen schnell und unbewusst, oft auch ohne echten Hunger.

e Erkennungsmerkmal 2 (Schlaf):

o Tendenz A (Erfiillt): Sie haben einen relativ regelmaBigen Schlafrhythmus und wachen morgens
meist erholt auf. Sie sehen Schlaf als wichtige Quelle der Regeneration.

o Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie z6gern das Zubettgehen oft durch Ablenkungen (Serien, Social
Media) hinaus. Sie fuhlen sich tagstber haufig mide und greifen zu Stimulanzien (Kaffee, Energy-
Drinks), um durch den Tag zu kommen.

e Erkennungsmerkmal 3 (Korperbewusstsein):



o

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie spuren die Signale Ihres Kérpers (Durst, Mudigkeit, Bedurfnis nach
Bewegung) und reagieren angemessen darauf. Sie fihlen sich in Ihrem Kérper grundsatzlich wohl.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie ignorieren oder betduben die Signale Ihres Korpers oft. Sie nutzen

Substanzen (Nikotin, Alkohol) oder standige Ablenkung, um unangenehme Kérperempfindungen
nicht fuhlen zu mussen.

e Erkennungsmerkmal 4 (Energiehaushalt):

o

Tendenz A (Erfullt): Ihre Energie ist Uber den Tag relativ stabil und kommt aus einem Gefluihl der
inneren Ausgeglichenheit.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Ihr Energielevel schwankt stark und ist oft von externen Reizen,
Zucker oder Koffein abhangig. Ohne diese fuhlen Sie sich schnell leer oder unruhig.

2. Sicherheitsbediirfnisse (Stabilitat & Vertrauen)

e Erkennungsmerkmal 1 (Zukunftsperspektive):

o

Tendenz A (Erfillt): Sie haben ein grundlegendes Vertrauen in die Zukunft. Sie kdnnen planen, ohne
sich in Sorgen zu verlieren, und bleiben auch bei Unsicherheiten handlungsfahig.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie neigen zu stdndigem Sorgen und Grubeln. Sie versuchen, durch

ubermaBige Kontrolle und Perfektionismus alle Eventualitdten auszuschlieBen, was Sie viel Energie
kostet.

¢ Erkennungsmerkmal 2 (Umgang mit Verdanderungen):

o

Tendenz A (Erfullt): Sie kdnnen sich auf neue Situationen einlassen und sehen Verdnderungen auch
als Chance. Sie sind flexibel, wenn Plane nicht wie erwartet funktionieren.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie klammern sich stark an gewohnte Routinen und Strukturen.
Unvorhergesehenes lost bei Ihnen starken Stress und das Geflihl von Kontrollverlust aus.

e Erkennungsmerkmal 3 (Finanzielle Sicherheit):

@)

Tendenz A (Erfiillt): Sie haben einen klaren Uberblick tiber Ihre Finanzen, treffen bewusste
Entscheidungen und haben einen Plan fur lhre finanzielle Stabilitat (z.B. Rucklagen).

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie vermeiden das Thema Finanzen, was zu Unsicherheit fuhrt, ODER
Sie neigen zum Horten von Geld und materiellen Dingen aus einer tiefen Angst vor Mangel.

e Erkennungsmerkmal 4 (Risikobereitschaft):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie gehen kalkulierte Risiken ein, die auf einer Abwagung von Chancen und
Gefahren beruhen.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie meiden aus Angst jegliches Risiko (Vermeidungsverhalten) ODER
Sie stiirzen sich in unkalkulierbare Risiken, um sich lebendig zu fiihlen oder Angste zu "besiegen".

3. Soziale Bediirfnisse (Zugehorigkeit & Liebe)

e Erkennungsmerkmal 1 (Qualitiat der Beziehungen):

o

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie pflegen einige wenige, aber tiefe und authentische Beziehungen, in denen
Sie sich verstanden und angenommen fuhlen.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie haben viele oberflachliche Kontakte oder jagen auf Social Media
nach "Likes" und Anerkennung, fihlen sich aber oft trotzdem einsam.

e Erkennungsmerkmal 2 (Umgang mit Nihe):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie kdnnen echte emotionale Nahe und Intimitat zulassen und auch fir sich
allein sein, ohne sich einsam zu fuhlen.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie klammern sich aus Verlustangst an andere Menschen ODER Sie

halten andere durch Oberflachlichkeit oder UbermaBige Arbeit auf Abstand, um nicht verletzt zu
werden.



e Erkennungsmerkmal 3 (Quelle der Zugehorigkeit):

o

Tendenz A (Erfullt): Ihr Gefuhl der Zugehorigkeit kommt von innen, basierend auf geteilten Werten
und gegenseitiger Zuneigung in Freundschaften oder Familie.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie suchen Zugehdrigkeit uber auBere Dinge, indem Sie durch

Konsum und Statussymbole beeindrucken wollen oder sich extremen Gruppen anschlieBen, die
eine starke ldentitat vorgeben.

e Erkennungsmerkmal 4 (Reaktion auf Einsamkeit):

o

o

Tendenz A (Erfullt): Wenn Sie sich einsam fuhlen, suchen Sie aktiv den Kontakt zu Menschen, die
Ihnen wichtig sind, und sprechen Uber lhre Geflhle.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Wenn Sie sich einsam flhlen, stlirzen Sie sich in Arbeit

(Workaholismus), exzessiven Medienkonsum oder andere Ablenkungen, um das Gefuhl nicht
spuren zu mussen.

4. Wertschatzungs- und Geltungsbediirfnisse (Anerkennung & Selbstachtung)

e Erkennungsmerkmal 1 (Quelle des Selbstwerts):

o

@)

Tendenz A (Erfullt): Ihr Selbstwert ist stabil und kommt von innen. Sie kennen lhre Starken und
akzeptieren lhre Schwachen, unabhangig von auBerer Anerkennung.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Ihr Selbstwert ist stark von der Meinung anderer, von Erfolgen oder
Statussymbolen abhangig. Ein Misserfolg oder Kritik erschuttert Sie zutiefst.

e Erkennungsmerkmal 2 (Umgang mit Erfolg):

@)

Tendenz A (Erfiillt): Sie konnen sich Uber lhre Erfolge freuen und diese als Bestatigung lhrer
Kompetenz sehen. Sie erkennen auch die Leistung anderer an.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie miussen standig mit lhren Erfolgen prahlen, um Anerkennung zu
bekommen, oder werten die Erfolge anderer ab, um sich selbst besser zu fuhlen.

o Erkennungsmerkmal 3 (Grenzen setzen):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie kdnnen klar und respektvoll "Nein" sagen, um lhre eigenen Bedurfnisse und
Ressourcen zu schiitzen (Selbstachtung).

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie sagen oft "Ja", obwohl Sie "Nein" meinen, um gemocht zu werden
und Konflikte zu vermeiden (People-Pleasing).

e Erkennungsmerkmal 4 (Streben nach Einfluss):

@)

Tendenz A (Erfillt): Sie streben nach Kompetenz und Einfluss, um positive Veranderungen zu
bewirken und einen Beitrag zu leisten.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie streben nach Macht und Kontrolle Uber andere, um |hr eigenes
Ego zu starken und ein Gefiihl der Uberlegenheit zu bekommen.

5. Selbstverwirklichungsbediirfnisse (Wachstum & Sinn)

e Erkennungsmerkmal 1 (Fokus der Energie):

o

Tendenz A (Erfullt): Sie investieren lhre Zeit und Energie in Aktivitaten, die Sie als sinnstiftend
empfinden und die Sie Ihren langfristigen Zielen naherbringen.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie verlieren sich oft in unwichtigen Details (Perfektionismus bei
Nebensachlichkeiten) oder lenken sich mit Hobbys ab, die keine tiefere Erfullung bringen, um sich
nicht mit der Frage nach dem Sinn beschéaftigen zu mussen.

e Erkennungsmerkmal 2 (Umgang mit Zielen):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie verfolgen aktiv Ihre personlichen Ziele, auch wenn es schwierig wird. Sie
erleben Freude am Prozess des Wachsens und Lernens.



o

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie verharren oft im Traumen und Fantasieren Uber |hre Potenziale,
kommen aber nicht ins Handeln. Resignation und Zynismus sind haufige Begleiter.

e Erkennungsmerkmal 3 (Sinnhaftigkeit):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie haben ein klares Gefuhl dafur, was lhnen im Leben wichtig ist und was lhr
personlicher "Nordstern" ist.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie empfinden oft ein Gefuhl der Leere, Apathie oder Sinnlosigkeit
und fragen sich, woflr Sie das alles tun.

e Erkennungsmerkmal 4 (Quelle der Inspiration):

o

o

Tendenz A (Erfullt): Sie lassen sich von anderen inspirieren, um Ihren eigenen, authentischen Weg
zu gehen und lhre eigene Kreativitat auszuleben.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie identifizieren sich stark mit Idolen oder fiktiven Charakteren und
leben deren Potenzial stellvertretend aus, anstatt lhr eigenes zu entfalten.

6. Kognitive Bediirfnisse (Neugier & Verstehen)

e Erkennungsmerkmal 1 (Art der Neugier):

o

Tendenz A (Erfullt): Ihre Neugier ist auf tiefes Verstehen ausgerichtet. Sie wollen Zusammenhange
erkennen und Ihr Wissen erweitern.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Ihre Neugier ist oft oberflachlich und richtet sich auf Sensationen,
Klatsch und Tratsch oder kontroverse Schlagzeilen.

e Erkennungsmerkmal 2 (Umgang mit Informationen):

@)

Tendenz A (Erfillt): Sie suchen gezielt nach Informationen, um Probleme zu l6sen oder ein Thema
zu durchdringen. Sie konnen Wissen verarbeiten und einordnen.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie surfen oft ziellos im Internet und konsumieren eine Flut von
Informationen, ohne diese wirklich zu verarbeiten oder anzuwenden.

e Erkennungsmerkmal 3 (Komplexitatstoleranz):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie akzeptieren, dass viele Dinge komplex sind und es nicht immer einfache
Antworten gibt.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie fiihlen sich von Komplexitat Gberfordert und bevorzugen einfache,
oft zu stark vereinfachte Erklarungsmodelle (z.B. Verschworungstheorien).

e Erkennungsmerkmal 4 (Lernverhalten):

@)

Tendenz A (Erfiillt): Sie genieBen den Prozess des Lernens und der Exploration als bereichernde
Tatigkeit.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie konsumieren Wissen eher passiv als "Infotainment”, ohne die
Absicht, es wirklich zu verinnerlichen oder anzuwenden.

7. Asthetische Bediirfnisse (Harmonie & Schonheit)

e Erkennungsmerkmal 1 (Gestaltung der Umgebung):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie gestalten lhre direkte Umgebung (Zuhause, Arbeitsplatz) bewusst so, dass
Sie sich darin wohlfiihlen und sie als harmonisch und schon empfinden.

Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie vernachlassigen lhre Umgebung oder tolerieren Unordnung und
Disharmonie aus Resignation oder Mangel an Energie.

e Erkennungsmerkmal 2 (Wahrnehmung von Schénheit):

o

Tendenz A (Erfiillt): Sie nehmen sich bewusst Zeit, um Schdnheit wahrzunehmen und zu genief3en,
sei es in der Natur, in der Kunst oder im Design.



o Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie hetzen durch den Alltag und haben oft das Gefuhl, fur die
Wahrnehmung von Schonheit "keine Zeit" oder "keinen Kopf" zu haben.

e Erkennungsmerkmal 3 (Qualitat des Konsums):

o Tendenz A (Erfiillt): Sie legen Wert auf Qualitat, Harmonie und Langlebigkeit bei den Dingen, mit
denen Sie sich umgeben.

o Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie neigen zu schnelllebigem Konsum (z.B. Fast Fashion), der eine
kurzfristige asthetische Befriedigung bietet, aber keine nachhaltige Freude bereitet.

e Erkennungsmerkmal 4 (Inneres Erleben):

o Tendenz A (Erfiillt): Sie streben nach innerer Ordnung, Klarheit und einem Gefuhlvon Stimmigkeit
in Ihrem Leben.

o Tendenz B (Ersatzhandlung): Sie fuhlen sich oft innerlich "unaufgeraumt”, chaotisch oder
disharmonisch und wissen nicht, wo Sie anfangen sollen, Ordnung zu schaffen.

Diese Fragen helfen Ihnen, Ihre wahren Bedurfnisse und lhre oft unbewussten Verhaltensmuster zu erkennen. Es
geht nicht um richtig oder falsch, sondern um eine ehrliche Bestandsaufnahme als Grundlage fur Ihr Wachstum.

1. Physiologische Bediirfnisse (lhre korperliche Basis)

e Frage zu "Erndhrung":
Was ist der haufigste Ausloser fur Sie, etwas zu essen: Echter korperlicher Hunger oder ein emotionaler

Zustand wie Stress oder Langeweile?

e Frage zu "Schlaf":
Wie behandeln Sie Ihren Schlaf: Als unverzichtbare Quelle der Regeneration oder eher als etwas, das man

durch Ablenkungen oft hinauszogert?

o Frage zu "Korperbewusstsein":
Wie gehen Sie mit den Signalen lhres Korpers um: Reagieren Sie bewusst darauf oder neigen Sie dazu, sie

durch Ablenkung zu ignorieren?

e Frage zu "Energiehaushalt":
Woher beziehen Sie Ihre Energie hauptsachlich: Aus einer inneren Ausgeglichenheit oder aus externen
Stimulanzien wie Kaffee und Zucker?

2. Sicherheitsbediirfnisse (lhr Fundament an Stabilitat)

o Frage zu "Zukunftsperspektive":
Was dominiert Ihre Gedanken an die Zukunft: Ein grundlegendes Vertrauen oder der Versuch, durch Sorgen

und Kontrolle alle Risiken auszuschlieBen?

e Frage zu "Umgang mit Veranderungen":
Wie reagieren Sie auf unvorhergesehene Veranderungen: Mit Flexibilitat oder mit dem starken Bedurfnis, an

bewahrten Routinen festzuhalten?

e Frage zu "Finanzielle Sicherheit":
Wie gehen Sie mit Ihren Finanzen um: Mit bewusster Planung und Ubersicht oder neigen Sie dazu, das
Thema aus einem Gefuhl der Unsicherheit zu vermeiden?

e Frage zu "Risikobereitschaft":
Welche Haltung nehmen Sie gegenuber Risiken ein: Wagen Sie diese kalkuliert ab oder neigen Sie dazu, sie
entweder komplett zu meiden oder sich kopfuber hineinzusttirzen?

3. Soziale Bediirfnisse (lhre Verbindung zu anderen)



Frage zu "Qualitat der Beziehungen":
Worauf legen Sie lhren Fokus: Auf wenige, aber tiefe und authentische Beziehungen oder auf eine groe
Anzahl an Kontakten, die oft oberflachlich bleiben?

Frage zu "Umgang mit Nahe":
Wie gestalten Sie Nahe in Beziehungen: Lassen Sie echte emotionale Intimitat zu oder halten Sie andere
durch Arbeit oder Oberflachlichkeit auf Abstand?

Frage zu "Quelle der Zugehorigkeit":
Wodurch fuhlen Sie sich zugehorig: Durch geteilte Werte und echte Verbundenheit oder eher durch auBBere
Dinge wie Statussymbole und die Zugehorigkeit zu Gruppen?

Frage zu "Reaktion auf Einsamkeit":
Wie reagieren Sie, wenn Sie sich einsam flhlen: Suchen Sie aktiv den Kontakt zu wichtigen Menschen oder
lenken Sie sich durch Arbeit und Medienkonsum ab?

4. Wertschatzungs- und Geltungsbediirfnisse (lhre Selbstachtung)

Frage zu "Quelle des Selbstwerts":
Wovon ist Ihr Selbstwertgefiihl hauptsachlich abhangig: Von Ihrer inneren Stabilitat oder von der
Anerkennung und dem Erfolg im AuBen?

Frage zu "Umgang mit Erfolg":
Wie gehen Sie mit Ihren Erfolgen um: GenieBen Sie diese flr sich als Bestatigung oder haben Sie das
Bedurfnis, andere durch Prahlen davon zu Uberzeugen?

Frage zu "Grenzen setzen":
Wie leicht fallt es Ihnen, ,Nein“ zu sagen, um lhre eigenen BedUrfnisse zu schutzen, anstatt aus Angst vor
Ablehnung ,Ja“ zu sagen?

Frage zu "Streben nach Einfluss":
Streben Sie nach Einfluss, um positive Veranderungen zu bewirken, oder eher nach Macht, um ein Gefuihl
der Kontrolle und Uberlegenheit zu erlangen?

5. Selbstverwirklichungsbediirfnisse (Ihr Wachstum und Sinn)

Frage zu "Fokus der Energie":
Worauf richten Sie lhre Energie hauptsachlich: Auf Aktivitaten, die Sie als zutiefst sinnstiftend empfinden,
oder auf Ablenkungen und Perfektionismus bei unwichtigen Dingen?

Frage zu "Umgang mit Zielen":
Was uberwiegt in Ihnrem Alltag: Das aktive Verfolgen Ihrer wahren Ziele oder das Verharren im Traumen und
Fantasieren ohne Umsetzung?

Frage zu "Sinnhaftigkeit":
Wie oft empfinden Sie ein klares Geflihl von Sinn und Richtung in dem, was Sie tun?

Frage zu "Quelle der Inspiration":
Nutzen Sie die Inspiration durch andere, um lhren eigenen Weg zu gehen, oder leben Sie deren Potenziale
stellvertretend aus?

6. Kognitive Bediirfnisse (Ihre Neugier)

Frage zu "Art der Neugier":
Was weckt Ihre Neugier mehr: Der Wunsch nach tiefem Verstehen von Zusammenhangen oder die Lust auf
schnelle Sensationen und Schlagzeilen?

Frage zu "Umgang mit Informationen":
Wie gehen Sie mit Informationen um: Suchen Sie gezielt nach Wissen, um es anzuwenden, oder surfen Sie
oft ziellos durch die Informationsflut?

Frage zu "Komplexitatstoleranz":
Wie reagieren Sie auf komplexe Probleme: Akzeptieren Sie die Komplexitat oder bevorzugen Sie einfache,
oft stark vereinfachte Erklarungen?



e Frage zu "Lernverhalten":
GenieBen Sie den Prozess des Lernens als bereichernde Tatigkeit oder konsumieren Sie Wissen eher passiv
zur Unterhaltung?

7. Asthetische Bediirfnisse (Ihre Harmonie und Schénheit)

e Frage zu "Gestaltung der Umgebung":
Wie bewusst gestalten Sie Ihre direkte Umgebung, damit sie Ihnen Ordnung, Harmonie und Energie gibt?

e Frage zu "Wahrnehmung von Schonheit":
Nehmen Sie sich im Alltag bewusst Zeit, um Schonheit in der Natur, in der Kunst oder im Design
wahrzunehmen und zu genieBen?

e Frage zu "Qualitat des Konsums":
Worauf legen Sie bei Ihren Anschaffungen mehr Wert: Auf nachhaltige Qualitdt und Harmonie oder auf
schnelllebige Trends?

e Frage zu "Inneres Erleben":
Welches Gefuihl beschreibt Ihren inneren Zustand haufiger: Ein Geflihl von Klarheit und Stimmigkeit oder ein
Gefuhlvon innerem Chaos und Disharmonie?
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