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Der Markt-Chancen-Check fiir
Unternehmer, Selbstiandige und
Flhrungskrafte.

Lieber Kunde,

die Beantwortung der folgenden Fragen gibt uns die Moglichkeit, einen ersten genauen Uber-
blick zu lhrer Personlichkeit und Ihren Erfolgs-Chancen, sowohl innerhalb, als auch auBerhalb
Ihres Unternehmens, zu ermitteln.

Hervorgehend aus lhren Antworten konnen wir sehr genau feststellen, welche Potenziale Sie
noch ungenutzt lassen und wo es in der Positionierung genau anzusetzen gilt, damit wir ein
auBergewohnliches Personlichkeits-Brand aus Ilhnen machen.

Um eine vorbildhafte Fiihrungsmarken- und einzigartige Unternehmer-Markenpersonlichkeit zu
werden, benotigen wir somit Ihre Angaben so prazise wie moglich.

Bitte fiillen Sie den Fragebogen so umfassend wie moglich aus und senden ihn zuriick an folgen-
de Adresse:

jr@die-positionierer.com.

Viel Vergniigen
DIE POSITIONIERER



MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

Name des Haupwettbewerbers Name unseres Unternehmens

sehr hoch /
sehr gut

niedrig / schlecht hoch / gut

Kriterium: Sozial-emotionale Starken

Wie schatzen Sie lhre Wahrnehnung von Menschen

ol o e
und Situationen ein?

02  Wie gut gehen Sie auf Sorgen und Bedenken von Kolleg(-inn)en ein?
03 Wie gut kdnnen Sie mit Argernissen anderer umgehen?

Wie gut kénnen Sie sich in die Gefiihlswelt anderer hinein

04
versetzen?

Wie sehr liegt lhnen das seelische und emotionale Wohl Ihrer

05 Kolleg(-inn)en insgesamt am Herzen?*

Wie schatzen Sie lhre Art, Ihren Kolleg(-inn)en/Mitarbeiter(-inn)
06 en lhre Dankbarkeit dafiir zu zeigen, dass sie mit und fiir Sie
arbeiten, ein?*

Wie gut konnen Sie lhren Kolleg(-inn)en gegeniiber Gefiihle

07 N
zeigen?

Wie schatzen Sie lhre Vertrauenswiirdigkeit in Krisenzeiten, von

08 Seiten lhrer Kolleg(-inn)en, ein?

09 Wie oft zeigen lhnen lhre Kunden, Mitarbeiter(-inn)en, Kolleg(-
inn)en, durch Gesten oder Gesagtes, dass sie lhnen vertrauen?

10 Wie schitzen Sie den Wunsch lhrer Kunden, Kolleg(-inn)en
und/oder Mitarbeiter(-inn)en ein, mehr privates mit lhnen zu
teilen?*

Kriterium: Organisationale/Strukturelle Starken

Il Wie schitzen Sie |hre Strukturiertheit insgesamt ein?
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12 Wie schitzen Sie lhren Uberblick in Ihrem Unternehmen ein?

13 "Wie schitzen Sie das Kundenwachstum insgesamt in den
kommenden 10 Jahren ein?"

14 "Wie schitzen Sie lhre Orientierungsfihigkeit in wichtigen
Herausforderungen, bei wichtigen anstehenden Terminen und
Aufgaben ein?"

I5 Wie schitzen Sie Ihren mentalen Zustand, beim Erledigen von
komplexen Aufgaben und Herausforderungen, ein?

16 Wie schitzen Sie lhre Reaktions- & Improvisationsfahigkeit in
unvorhergesehenen Situationen und bei unvorhergesehenen
Herausforderungen ein?

0 O O 0O 00
0 O O 0O 00
0 O O 0O 00

0 O O 0O 00

17 Wie schitzen Sie |hre Einschatzungsfihigkeit ein, wenn Sie ein
neues Projekt angehen. Beispielswiese lhr inneres Gefiihl von
Sicherheit, dass es gut wird - dass es gut gelingen wird?

18 Wie schitzen Sie |hre visuellen Gedachtnisfihigkeiten ein?

19 Wie schatzen Sie lhr analytisches Gedachtnis ein?

OO0 O O O O 000
OO0 O O O O 000
OO0 O O O O 000

O00 O O O O 000
OO0 O O O O 000

OO0 O O O O 000
D OO0 O

OO0 O
O00 O
OO0 O

20 Wie schitzen Sie lhre Orientierungsfihigkeit ein, wenn Sie in ein
neues Gebiet/Stadt/Land kommen?

www.die-positionierer.com | jr@die-positionierer.com | 0170 — 832 50 45 DERPOSITIONIERER 2



MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

Kriterium: lhr Markt / lhre Markte

21 Wie schitzen Sie lhre fachlichen Starken in lhrem Beruf insgesamt ein?
22 Wie stufen Sie |hre besten Fachstirken ein?

23 Wie stufen Sie |lhrVerbesserungspotenzial in Ihren Fachstarken ein?

24  Wie schitzen Sie Ihre Vorbildfunktion innerhalb lhrer Fachstirken ein?
25 Wie stark schitzen Sie lhr Lernpotenzial in lhren Fachstirken ein?

26 Wie hoch schitzen Sie den Gewinn lhres Unternehmenserfolges,
durch den Einsatz lhrer Fachstirken ein?"

27 Wie hoch schitzen Sie lhre Einzigartigkeit/die Besonderheit
innerhalb lhrer Fachstirken ein? (Vergeich mit anderen lhrer
Branche).

28 Wie schitzen Sie die Umsatzbedeutung/-besonderheit durch den
Einsatz Ihrer Fachstarken ein?

29 Wie hoch schitzen Sie lhre Andersartigkeit (im Vergleich zu
anderen Unternehmern), bezogen auf Ihre Fachstarken, ein?

30 Wie schatzen Sie die Situation ein, dass Sie lhre Fachstarken
bei lhren Kunden, Kolleg(-inn)en, Mitarbeiter(-inn)en und
Ansprechpartnern besonders wertvoll machen?"
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Kriterium: Wissens-/-Know-How-Starken

31 Wie stufen Sie lhr Wissen, lhrenKunden, Kolleg(-inn)en &
Mitarbeiter(-inn)en gegeniiber, insgesamt ein?

32 Wie schitzen Sie lhr Top-Wissensgebiet im Vergleich zu
Ihrem besten Kunden respektive Kolleg(-inn)en oder auch
Wettbewerber ein?

33 Wie schitzen Sie die Wichtigkeit der Starken lhres Know-Hows
fur lhr Unternehmen insgesamt ein?

34 Wie schitzen Sie lhr Wissen, im Vergleich zu anderen
Wettbewerbern in lhrer Branche, in lhrem Markt, insgesamt ein?

35 Wie schitzen Sie |hre Fahigkeit, Inr Wissen an andere weiter zu
geben, ein?"

36 Wie schitzen Sie die Wichtigkeit lhres besonderen Wissens auf
einem oder mehrerer Gebiete fiir den Erfolg lhres Berufs ein?"

37 Wie schatzen Sie den Bedarf und die Notwendigkeit fiir Ihren
Beruf ein, noch mehr Know-How zu erlangen?"

38 Wie schitzen Sie den Aspekt "Know-How" als
Wettbewerbsvorteil gegeniiber anderen Personen und/oder
Unternehmen ein?

49 Wie wichtig ist es Ihnen, dass Kolleg(-in)en und Mitarbeiter(inen)
Ihr Wissen erkennen?

0 O O O 0O 000 OO
0 O O O 0000 OO0
O O O OO 0O OO O o
0 O O O 0O 0O OO0 OO0

40 Wie schitzen Sie den Wert Ihres Know-Hows als wichtiges
Erkennungszeichen fiir Ihre Branche insgesamt ein?

Kriterium: Fihrungsstarke

41 Wie schitzen Sie Ihre gesamtkommunikativen Fahigkeiten ein?
(Beispiel: Nutzung moderner Kommunikationsinstrumente, O
Ausdrucksformen).”

42 Wie schitzen Sie lhre Glaubwiirdigkeit als Anbieter und/oder als O O O O O 0O O C O O

Fiihrungskraft bei Ihren Kolleg(-inn)en, Miarbeiter(-inn)en

OO0 O OO0O0O0O0O0O OO0
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MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

niedrig / schlecht hoch / gut
Eﬂ

sehr hoch /

sehr gut

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

Wie schatzen Sie lhre Kompetenzen als Anbieter und/oder
Flihrungskraft ein? (z.B. Zahlen, Daten, Faktensicherheit,
Kommunikationssicherheit, Fiihrungsverhalten, Einsatz von Soft-
Skills, aber auch andere, wichtige Fiihrungsfahigkeiten)

Wie schatzen Sie lhre eigene Reflexions- und Konfliktfahigkeit
ein?

Wie schitzen Sie die Zufriedenheit lhrer Kolleg(-inn)en,
Mitarbeiter(-inn)en mit lhrem Fiihrungsstil ein?

Was glauben Sie, wie gliicklich sind lhre Kunden, Kolleg(-inn)en
und Mitarbeiter(-inn)en, mit [hnen zusammen arbeiten zu
diirfen?"

Wie schatzen Sie die Eigenmotivation lhrer Kunden, Kolleg(-inn)
en, Mitarbeiter(-inn)en insgesamt ein, dass sie mehr als das
normale fiir Sie geben zu wollen?"

Wie gut reden, lhrer Meinung nach, lhre Kunden, Kolleg(- inn)
en, Mitarbeiter(-inn)en uber Sie bei anderen Gesprichspartnern
(beispielsweise auch privat, zu Hause oder

bei G-partnern)?"

Wie schatzen Sie lhr Gesamtstanding bei Ihren Kunden, Partnern,
Kolleg(-inn)en und Mitarbeiter(inn)en ein?

Wie menschlich, fair und verantwortungsvoll stufen Sie Arbeits-
und eigenen, Ihren Selbstfiihrungsstil ein?"

Wie schatzen Sie lhren Geduldspegel & lhren Souveranitatsfaktor
bei neuen Herausforderungen bzw. in neuen Situationen ein?"

Wie schitzen Sie bei neuen Kundenauftragen, neuen Projekten oder
Vorgaben des Kunden lhre Zielsicherheit und Verlasslichkeit ein?"

Wie schatzen Sie lhre Vertrauenswiirdigkeit ein, wenn man Ihnen
neue Aufgaben, groBe Projekte oder anspruchsvolle Aufgaben
anvertraut?

Wie schitzen Sie lhre Prizisionsfahigkeit/lhre Genauigkeit im
Erledigen von Aufgaben insgesamt ein?

Wie schatzen Sie lhre Fahigkeit ein, in einer Gruppe die Rolle des
Kontrolleurs/Projektverantwortlichen zu tibernehmen und das
Projekt zu beobachten, so dass es immer auf sicherem Kurs ist?"

Wie schatzen Sie Ihre Vorbereitungsqualitat fiir neue Aufgaben
und/oder neue Herausforderungen ein?

Wie schitzen Sie den Punkt "Einhalten lhrer Zeitpline bei neuen
Aufgaben/Herausforderungen" ein?

Wie schatzen Sie lhr Erinnerungsvermogen ein, wenn Sie einmal
in einer Stadt waren und ein zweites mal dort hin kommen?

Wie schadtzen Sie die Qualitat Ihrer Hilfsmittel bei neuen
Herausforderungen ein (Bsp:Technisches Equipment, Zahlen,
Daten Faken etc?"

Wie schitzen Sie lhre Prozessqualitit in Ihrem Beruf insgesamt ein?
(Bsp. Zeitplan, Ubersicht der Daten, klarer Kompass aller zu
beriicksichtigender Ablaufe)."
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